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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of price fact, promotion and service quality on 

purchasing decisions. The type of research used in this study is quantitative with data 

collection methods in the form of distributing questionnaires to 80 respondents, 

namely consumers of second-hand barkley Malang who will and have purchased used 

clothing products online. Then the data is processed using the SPSS application. The 

data obtained was checked for validity and reliability before being processed and 

analyzed. Furthermore, the data was processed and analyzed using the classical 

assumption test, multiple linear regression analysis, hypothesis testing, and the 

coefficient of determination test. The variables used in this study are promotion 

variables, price and service quality as independent variables, and purchasing decision 

variables as the dependent variable. The results of this study indicate that promotion, 

price and quality of service have a significant effect on purchasing decisions either 

partially or simultaneously. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh faktharga, promosi dan 

kualitas layanan terhadap keputusan pembelian. Jenis penelitian yang digunakan pada 

penelitian ini yaitu kuantitatif dengan metode pengumpulan data berupa penyebaran 

kuesioner kepada 80 responden yaitu konsumen took second barkley malang yang 

akan dan telah melakukan pembelian produk pakaian bekas secara online. Kemudian 

data diolah dengan menggunakan aplikasi SPSS. Data yang didapat dilakukan 

pengecekan uji instrumen dengan validitas dan reliabilitas sebelum diolah dan 

dianalisis. Selanjutnya, data diolah dan dianalisis dengan uji asumsi klasik, analisis 

regresi linear berganda, uji hipotesis, serta uji koefisien determinasi. Variabel yang 

digunakan pada penelitian ini yaitu variabel promosi, harga dan kualitas layanan 

sebagai variabel independen, serta variabel keputusan pembelian sebagai variabel 

dependen. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi, harga dan kualitas 

layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian baik secara parsial 

maupun simultan. 

Kata kunci: Keputusan Pembelian, promosi, harga dan kualitas layanan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan dunia bisnis mengalami banyak kemajuan. Akibat 

kemajuan yang pesat ini, menyebabkan persaingan antar perusahaan semakin 

meningkat. Perusahaan bersaing untuk berlomba-lomba menciptakan suatu 

produk yang berbeda dan bisa menjadi pelopor di pasaran. Dalam persaingan 

tersebut menyebabkan perubahan pola hidup dan perilaku masyarakat yang 

cenderung konsumtif untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Kebutuhan 

sehari-hari meliputi sandang, pangan dan papan. Ketiganya juga biasanya 

disebut kebutuhan primer manusia. Mayoritas masyarakat terlebih mahasiswa 

lebih konsumtif dalam kebutuhan sandang, terlebih dalam bidang fashion 

terutama thrifting. Akibatnya, banyak perusahaan bersaing untuk menciptakan 

produk yang sesuai dengan keinginan konsumen. Oleh karena itu, perusahaan 

harus dapat memahami peningkatan kebutuhan dan keinginan masyarakat. 

Perusahaan harusnya dapat memperkirakan seberapa banyak konsumen yang 

mampu dan akan terus membeli produk sebelum perusahaan menciptakan 

produk yang akan dibuat. 

Perkembangan zaman yang semakin modern ini berdampak terhadap 

kegiatan konsumsi yang dilakukan oleh masyarakat, termasuk masyarakat 

Indonesia. Perkembangan zaman tersebut membuat semakin beragamnya 
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kebutuhan yang harus dipenuhi, bahkan tak jarang masyarakat membeli barang- 

barang yang tidak mereka butuhkan atau hanya mengikuti trend walaupun 

harus mengeluarkan uang yang tidak sedikit. Pergeseran pola hidup seperti 

itulah yang biasa terjadi pada generasi millenial, yaitu mereka yang memasuki 

tahap usia dewasa muda (18-35 tahun) pada dekade diatas 2000-an. Era digital 

juga menyebabkan perubahan karakter dan perilaku konsumen, dimana 

generasi milenial punya selera dan perilaku yang berbeda dalam pembelian 

produk, dan cara mereka mengkonsumsi. Generasi milenial sangat konsumtif 

sehingga mereka menjadi sasaran yang sangat potensial (Anggraini, 2020). 

Untuk membandingkan sebuah produk, generasi milenial tidak perlu lagi 

datang dari satu  toko ke toko lain, atau dari menghubungi satu penyedia jasa ke 

yang lainnya. Mereka hanya tinggal buka internet, mencari di mesin pencari, 

maka semua informasi lengkap mulai dari harga hingga review dari 

pengalaman konsumen sebelumnya. Generasi milenial lebih mementingkan 

pengalaman dalam  mengkonsumsi, dan cerita dibalik sebuah produk. Mereka 

menghargai pengalaman unik, yang ditawarkan oleh sebuah barang atau jasa 

dan banyak yang beranggapan     bahwa dengan mengikuti gaya hidup kekinian, 

hal tersebut akan menunjang karier mereka dan membuka peluang networking 

yang lebih baik (Nawawi, 2020). 

Berdasarkan pada tingkat kehidupan masyarakat yang semakin hari 

semakin meningkat itu, maka kebutuhan masyarakat terhadap fashion turut 

mengalami peningkatan. Bahkan saat ini, pakaian namun juga semakin 
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mengarah kepada fashion. Maka tida thrifting semakin diminati oleh kalangan 

anak muda zaman sekarang. Dan juga model segala variannya guna mengikuti 

keinginan pasar. Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan 

konsumen ketika mencari, menawarkan, mengevaluasi, dan menghabiskan 

produk dan jasa yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan merek (Amilia 

dan Asmara dalam Schiffman dan Kanuk, 2007). Keputusan dalam membeli 

suatu produk biasanya mempertimbangkan berbagai aspek, diantaranya adalah 

promo atau diskon yang diberikan, harga produk yang sesuai dengan kualitas, 

dan kualitas layanan yang dimiliki oleh produk tersebut. Konsumen akan 

merasa jika produk yang didapatkan telah sesuai dengan keinginannya maka 

konsumen akan memtuskan untuk membeli produk tersebut. 

Selain itu yang perlu diperhatikan adalah tentang bagaimana perilaku 

konsumen yang akan menjadi target pasar dari perusahaan tersebut. Perluasan 

pangsa pasar dapat mengakibatkan persaingan antar perusahaan tiap tahunnya 

meningkat. Hal lain juga dikarenakan banyaknya pilihan alternatif produk yang 

ada di pasaran. Oleh karena itu, semakin banyaknya pesaing dari suatu produk, 

maka semakin banyak pula alternatif bagi konsumen untuk menentukan produk 

yang akan dibeli. Pada proses pembelian, konsumen adalah sesuatu yang unik, 

karena konsumen mengalami proses pembelian tertentu yang berbeda dari yang 

satu dengan yang lainnya. Konsumen sangat bervariasi dari segi demografi, 

psikografis, psikologis dan lain-lainnya. Sehingga keputusan pembelian atau 
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penggunaan sebuah produk, baik barang maupun jasa, di antaranya konsumen 

relatif bervariasi pula sesuai dengan selera konsumen atau individu masing-

masing dalam pembelian. Menurut Kotler dan Amstrong (2016: 162) “proses 

keputusan pembelian adalah suatu tahap yang harus dilewati oleh pembeli 

sebelum melakukan pembelian”. Ada lima tahap yang dilalui konsumen dalam 

proses pembelian, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian. 

Model ini menekankan bahwa proses pembelian bermula sebelum 

pembelian dan berakibat jauh setelah pembelian. Menurut Kotler dan 

Armstrong (2012:135) terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian yaitu faktor budaya, peran dan status, dan faktor pribadi. harga dari 

suatu produk. Menurut Kotler & Amstrong (2016:324) mendefinisikan bahwa 

“Price the amount of money charged for a product or service, or the sum of the 

value that customers exchange for the benefits or having or using the product 

or service”. Dapat diartikan sebagai sejumlah uang yang dikeluarkan untuk 

sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen 

untuk memperoleh manfaat atau kepemilikan atau penggunaan atas sebuah 

produk atau jasa. 

Selain keputusan pembelian promosi merupakan faktor penting di dalam 

manajemen pemasaran. Sebab, promosi bisa membuat konsumen yang semula 

tidak ingin membeli menjadi ingin membeli. Menurut Tjiptono (2015:387) 



5 

 

promosi merupakan elemen bauran pemasaran yang berfokus pada upaya 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen akan 

merek dan produk perusahaan. Promosi merupakan suatu keharusan yang 

dilakukan oleh perusahaan guna menarik konsumen. Promosi yang menarik dan 

rutin akan sangat berguna untuk keberlangsungan perusahaan.  

Selain itu harga akan menjadi pertimbangan konsumen dalam 

memutuskan pembelian. Konsumen cenderung akan membandingkan harga 

dari produk tersebut dengan kualitas dan manfaat yang akan konsumen 

dapatkan. Selain harga, promosi merupakan faktor penting di dalam manajemen 

pemasaran. Sebab, promosi bisa membuat konsumen yang semula tidak ingin 

membeli menjadi ingin membeli. 

Kualitas Pelayanan juga merupakan salah satu faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian produk. Kualitas pelayanan dapat 

diartikan sebagai tingkat kepuasan. Sedangkan tingkat kepuasan konsumen 

dapat diperoleh dari perbandingan dan jasa layanan yang nyata yang diterima 

oleh konsumen dengan jenis layanan yang diharapkan oleh konsumen. Jenis 

kualitas pelayanan yang baik adalah jenis pelayanan yang memuaskan dan 

sesuai dengan pelayanan yang diharapkan konsumen. Kualitas layanan adalah 

totalitas fitur dan karakter suatu produk atau pelayanan yang memiliki 

kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat (Kotler 

dan Keller, 2016).  
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Untuk memperoleh informasi yang jelas berdasarkan bukti ilmiah maka 

perlu dilakukan penelitian berkaitan dengan uraian masalah di atas. Informasi 

tersebut terkait dengan promosi,harga dan kualitas layanan terhadap keputusan 

pembelian Thrifting. Dari latar belakang dan uraian di atas, maka penelitian 

dengan judul: Pengaruh Promosi, Harga, Dan Kualitas Layanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Thrifting Di Toko Second Barkley Malang. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

a. Bagaimana pengaruh promosi, harga, dan kualitas layanan secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pada thrifting di toko second 

barkley malang? 

b. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada 

thrifting di toko second barkley malang? 

c. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada thrifting 

di toko second barkley malang? 

d. Bagaimana pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian 

pada thrifting di toko second barkley malang? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1  Tujuan Penelitian 
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a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi, harga, dan 

kualitas layanan secara simultan terhadap keputusan pembelian pada 

thrifting di toko second barkley malang. 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap 

keputusan pembelian pada thrifting di toko second barkley malang. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap 

keputusan pembelian pada thrifting di toko second barkley malang. 

d. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas layanan 

terhadap keputusan pembelian pada thrifting di toko second barkley 

malang. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat. Adapun 

manfaat dari penelitian ini sebagai berikut:  

a. Manfaat Teoritis  

Secara teoritis penelitian ini bermanfaat sebagai bertambahnya 

wawasan bagi para pembaca, peneliti, khususnya dalam  bidang 

promosi, harga dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian pada 

thrifting di toko second barkley malang. Selain itu penelitian dapat 

menjadi rujukan yang relevan dalam bidang penelitian. 

b. Manfaat Praktis  
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1) Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan oleh 

perusahaan terkait dalam hal penerapan promosi, harga, dan 

kualitas layanan pada thrifting di toko second barkley malang. 

2) Hasil dari penelitian ini bisa dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan bagi konsumen dalam pembelian produk. Dengan 

demikian, diharapkan konsumen dapat bijak dalam melakukan 

keputusan pembelian.  



58 
 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1  Simpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel Promosi, Harga 

dan Kualitas Layanan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Pada thrifting di toko second barkley malang. Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan mengenai Promosi, Harga dan Kualitas Layanan terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada thrifting di toko second barkley malang 

sebagai berikut: 

1. Bahwa terdapat pengaruh secara simultan antara variabel Promosi, Harga Dan 

Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada thrifting di 

toko second barkley malang. Hal tersebut ditunjukkan dari hasil uji F. 

2. Bahwa variabel Promosi  berpengaruh secara positif signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada thrifting di toko second barkley 

malang. Hal tersebut ditunjukkan dari hasil uji t. 

3. Bahwa variabel Harga berpengaruh secara positif signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk Sepatu Skechers. Hal tersebut 

ditunjukkan dari hasil uji t. 

4. Bahwa variabel Kualiatas Layanan berpengaruh secara positif signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada thrifting di toko second 

barkley malang. Hal tersebut ditunjukkan dari hasil uji t. 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 

Pada penelitian ini penulis telah melakukan sesuai dengan prosedur ilmiah, 

namun masih mempunyai beberapa keterbatasan yaitu: 

1. Dengan adanya keterbatasan waktu maka penelitian ini hanya menggunakan 

variabel Promosi, Harga Dan Kualitas Layanan sebagai variabel bebas dan 

Keputusan Pembelian sebagai variabel terikat. Sehingga variabel-variabel lain 

yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian tidak dibahas dalam 

penelitian ini. 

2. Penelitian ini hanya dilakukan dengan mengambil 80 sampel Konsumen Pada 

thrifting di toko second barkley malang. 

3. Penelitian ini hanya dilakukan dalam waktu tiga bulan. 

 

5.3 Saran 

Berdasarkan pembahasan hasil penelitian diatas, masih terdapat 

banyak keterbatasan sehingga masih banyak yang perlu diperbaiki. Adapun 

saran yang penulis sampaikan diantaranya sebagai berikut: 

1. Agar penelitian ini dapat digunakan secara luas, maka untuk peneliti 

selanjutnya diharapkan subjek penelitiannya tidak hanya pembeli yang 

berkunjung pada thrifting di toko second barkley malang. 

2. Peneliti selanjutnya disarankan dalam metode penelitian dilakukan dengan 

mengkombinasikan pengumpulan data dengan cara kuisoner serta 
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wawancara. Hal ini dilakukan agar dapat menghasilkan data yang lebih 

akurat. 

3. Diharapkan bagi penelitian selanjutnya disarankan untuk tidak hanya 

melakukan penelitian dengan variabel peneliti ini saja tetapi ditambahkan 

dengan variabel dan juga memperluas objek penelitian. 

4. Bagi peneliti selanjutnya 

1) Jumlah populasi dan sampel penelitian dapat diperluas dan ditambahkan 

untuk mendapatkan hasil yang sempurna. 

2) Memberikan tambahan variabel yang berbeda pada penelitian 

selanjutnya agar bisa memperkuat pendapat. 

3) Dapat menambah item pertanyaan untuk memperoleh hasil penelitian 

yang lebih baik lagi. 
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