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ABSTRACT 

 

TARUMANAGARA UNIVERSITY 

FACULTY OF ECONOMICS AND BUSINESS 

    JAKARTA 

 

(A)  MUHAMMAD IQBAL FIRMANSYAH (115190358) 

(B)  THE INFLUENCE OF PERCEPTIONS OF PRICE, PRODUCT QUALITY, 

AND PROMOTIONS ON CLOTHING CONSUMER PURCHASE 

DECISIONS IN PT TARGET MAKMUR SENTOSA XVII + 86 page, 21 

table, 10 pictures, 4 attachments.  

(C)  MARKETING MANAGEMENT 

(D)  This research aims to find out whether perceptions of price, product quality 

 and promotions can influence purchasing decisions. A total of 100 

 respondents were successfully collected through an online questionnaire. 

 Sampling used non-probability sampling and purposive sampling. This 

 research uses the PLS-SEM (Partial Least Square-Structural Equation 

 Modeling) program. The research results show that price perceptions have 

 a significant influence on purchasing decisions. Product quality has a 

 significant influence on purchasing decisions. Promotions have a 

 significant influence on purchasing decisions. 

(E)  References 35 sources (1985-2022) 

(F)  Yenny Lego S.E., M.M. 
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ABSTRAK 

 

UNIVERSITAS TARUMANAGARA 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 

    JAKARTA 

 

(A)  MUHAMMAD IQBAL FIRMANSYAH (115190358) 

(B)  PENGARUH PERSEPSI HARGA, KUALITAS PRODUK, DAN 

 PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN 

PAKAIAN  DALAM PT TARGET MAKMUR SENTOSA 

(C)  XVII + 86 halaman, 21 tabel, 10 gambar, 4 lampiran 

(D)  MANAJEMEN PEMASARAN 

(E)  Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah persepsi harga, kualitas 

 produk, dan promosi dapat memengaruhi keputusan pembelian. Sebanyak 

 100 responden berhasil di kumpulkan melalui online kuesioner. 

 Pengambilan sampel menggunakan  non-probability sampling dan 

 purposive sampling. Penelitian ini  menggunakan program PLS-SEM 

 (Partial Least Square-Structural  Equation Modelling). Hasil penelitian 

 menunjukkan persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

 pembelian. Kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap 

 keputusan pembelian. Promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap 

 keputusan pembelian. 

(F)  Daftar Pustaka 37 acuan (1985-2022) 

(G)  Yenny Lego S.E., M.M. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. PERMASALAHAN 

1. Latar belakang 

Di era globalisasi yang ketat akan persaingan, perusahaan harus mampu 

mengenali apa yang menjadi kebutuhan dan harapan konsumen saat ini 

maupun yang akan datang. Untuk memenuhi apa yang dibutuhkan, 

konsumen akan mencari tahu informasi dari barang tersebut sampai 

akhirnya memutuskan untuk membeli barang tersebut. Setelah konsumen 

memutuskan untuk membeli, maka sudah terpenuhi semua aspek kegiatan 

pemasaran dari perusahaan.  

Secara umum manusia memiliki kebutuhan pokok yang harus dipenuhi 

yaitu sandang, pangan, dan papan. Untuk memenuhi kebutuhan pokok 

tersebut, perusahaan yang berjalan dalam bidang tersebut harus selalu 

memenuhi apa yang dibutuhkan oleh konsumen. Terutama perusahaan yang 

bergerak dalam bidang sandang, karena setiap konsumen memiliki selera 

yang berbeda-beda dalam menggunakan busana. Kebutuhan pokok tiap 

konsumen akan berbeda-beda, karena pendapatan tiap konsumen juga 

berbeda-beda, sehingga perusahaan harus mampu menyediakan produk 

yang sesuai dengan target pasarnya.  

Tujuan kegiatan pemasaran ialah mempengaruhi konsumen untuk 

membeli barang dan jasa perusahaan di saat mereka membutuhkannya 

ataupun menginginkannya. Hal ini sangat penting bagi perusahaan untuk 

memahami bagaimana tingkah laku konsumen tersebut sehingga 

perusahaan dapat mengembangkan produk, menentukan harga, 

mempromosikan, dan mendistribusikan produknya secara lebih baik. 

Dengan mempelajari perilaku konsumen, perusahaan akan mengetahui 

kesempatan baru yang berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan dan 

kemudian mengindetifikasikannya untuk mengadakan segmentasi pasar. 

Perilaku pembelian tiap konsumen berbeda–beda. Hal itu dipengaruhi oleh 

banyak faktor diantaranya harga, kualitas barang, promosi, citra merek, 
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testimoni dari konsumen sebelumnya, dan lain lain. Oleh karena itu, 

perusahaan harus jeli dalam menerapkan strategi di setiap penjualan 

produknya.  

Sejalan dengan perkembangan ekonomi, teknologi, dan budaya di era 

modern ini, hal sandang atau pakaian harus diperhatikan. Karena selera 

berbusana tiap orang berbeda, begitu juga penggunaan pakaian dalam. Di 

pantai Bali, banyak sekali turis yang hanya menggunakan pakaian dalamnya 

saja ketika sedang berjemur. Oleh sebab itu, penggunaan pakaian dalam 

dapat menjadi fashion tersebdiri bagi kaum millennial seperti sekarang. Jika 

dilihat dari kehidupannya kaum millennial sangat berani dalam hal fashion, 

dan tak jarang juga para wanita millennial sekarang hanya menggunakan 

tank top yang merupakan salah satu pakaian dalam sebagai pakaiannya yang 

dipadukan dengan luaran. Fenomena tersebut mendukung munculnya 

perusahaan atau penjual dalam bidang pakaian juga menjual pakaian seperti 

itu. Dengan tujuan memenuhi kebutuhan konsumennya.  

PT Target Makmur Sentosa merupakan salah satu perusahaan yang 

menyediakan pakaian dalam bagi pria dan wanita. Perusahaan ini sudah 

cukup lama dalam menyediakan pakaian dalam dan sudah mendistribusikan 

produknya kebeberapa wilayah dari Sabang sampai Merauke. Saat ini PT 

Target Makmur Sentosa sudah memiliki pabrik produksinya sendiri yang 

tersebar di beberapa kota seperti Solo, Jakarta, Medan, dan Surabaya. 

Produk pakaian dalam dari PT Target Makmur Sentosa memiliki merek 

seperti lydyly dan golden nick untuk wanita, dan agree untuk pria, produk 

tersebut dapat ditemukan di pasar tradisional maupun supermarket seperti 

ITC. Karena PT Target Makmur Sentosa merupakan perusahaan dagang 

yang mendistribusikan barang ke pedagang lain. Produk dari PT Target 

Makmur Sentosa ini mencakup semua segmentasi pasar, tetapi lebih 

difokuskan kepada menengah ke bawah. 

Masyarakat yang membeli produk dari PT Target Makmur Sentosa ini 

biasanya bertujuan untuk menjual kembali kepada konsumen yang lain. Itu 

menandakan bahwa produk dari PT Target Makmur Sentosa ini memiliki 
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peluang yang bagus untuk diperjual belikan. Banyak juga para pesaing dari 

perusahaan ini yang memiliki kualitas produk dan harga yang lebih bagus 

dan murah, juga memiliki media promosi yang baik, dan mendapatkan citra 

merek yang bagus di pasar. PT Target Makmur Sentosa harus berfikir 

bagaimana para konsumennya tidak meninggalkan produk tersebut dan 

berpaling ke produk pesaingnya.  

Harga merupakan hal yang penting untuk mempertahankan para 

konsumennya. Konsumen cenderung melihat dan mempertimbangkan 

harga terlebih dahulu sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk. 

Harga produk yang ditawarkan PT Target Makmur Sentosa lebih terjangkau 

dibandingkan dengan harga yang ditawarkan oleh pesaingnya seperti Sorex. 

Harga yang terjangkau menjadi salah satu cara agar menarik konsumen 

untuk memilih produk PT Target Makmur Sentosa. Dalam pengambilan 

keputusan pembelian suatu produk, harga merupakan faktor yang melatar 

belakangi perilaku konsumen tersebut. Sering kali, konsumen memilih 

produk dengan harga yang paling murah atau terjangkau meskipun kualitas 

atau manfaat yang didapat tidak terlalu memuaskan, akan tetapi tidak jarang 

pula konsumen memilih produk dengan harga yang mahal karena faktor 

kualitas dan manfaatnya. Bagi konsumen yang membeli untuk dijual 

kembali, konsumen yang seperti itu pasti melihat harganya terlebih dahulu 

sebelum memutuskannya untuk membelinya dan menjualnya lagi.  

Kualitas produk merupakan aspek penting dalam mempengaruhi 

keputusan beli konsumen. Kualitas produk berkaitan dengan seberapa bagus 

bahan yang digunakan dalam produk pakaian dalam tersebut. Kualitas 

produk merupakan kunci utama dalam yang menentukan konsumen dalam 

hal minat belinya terhadap barang tersebut. Jika kualitas barang bagus dan 

memiliki harga yang standar maka minat beli konsumen akan terpanggil. 

Kualitas produk merupakan hal penting yang harus disiapkan oleh setiap 

perusahaan apabila menginginkan produk yang dihasilkan dapat bersaing 

dipasar. Sehingga perusahaan penyedia produk dapat memberikan kinerja 

yang baik untuk memberikan kepuasan konsumen dengan memaksimalkan 
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pengalaman yang menyenangkan dan meminimalisir pengalaman yang 

kurang menyenangkan konsumen dalam mengkonsumsi atau menggunakan 

produk. Kualitas produk yang digunakan oleh PT Target Makmur Sentosa 

memiliki variasi yang beragam dari yang kualitas bagus hingga kualitas 

buruk. Dari beberapa macam produk yang dijual oleh PT Target Makmur 

Sentosa terdapat beberapa kualitas yang buruk. Misalnya di bagian 

ketahanan karetnya, kehandalan, dan kesesuaian dari kualitas produk 

tersebut. Jika ketiga dimensi itu tidak diperhatikan dengan baik, maka 

produk-produk dari PT Target Makmur Sentosa akan dilihat buruk dan akan 

mendapatkan testimoni yang buruk dari pembeli, maka pembeli sebelumnya 

akan menyarankan agar tidak membeli produk dari PT Target Makmur 

Sentosa lagi. Buruknya testimoni yang disampaikan oleh pembeli dapat 

menyebabkan citra merek dari produk PT Targer Makmur Sentosa menjadi 

buruk. Dengan kualitas produk yang buruk itu citra merek produk PT Target 

Makmur Sentosa akan berubah menjadi negatif. Hal ini dapat 

mengakibatkan produk menjadi ditinggalkan konsumen, jika perusahaan 

tidak memperbaiki kualitas produk tersebut.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.1 

Testimoni dari pelanggan. 

 

Gambar di atas merupakan testimoni yang didapat di e-commerce yang 

merupakan orang ketiga dari pelanggan dari PT Target Makmur Sentosa. 

Dengan tidak konsistensi dari ukurannya, konsumen akan berkomentar 

seperti itu dan dapat memberikan pengaruh kepada konsumen yang lain, 

sehingga tidak membeli produk dari PT Target Makmur Sentosa ini. Dengan 
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demikian maka PT Target Makmur Sentosa harus lebih memperhatikan cek 

kualitas produk yang akan dijual di pasar, agar tidak terjadi testimoni yang 

buruk lagi. 

Promosi adalah kegiatan yang ditujukan untuk memperkenalkan suatu 

produk barang dan jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan kepada 

konsumen. Kegiatan promosi ini merupakan salah satu kegiatan yang sangat 

penting dilakukan. Oleh karena itu, kegiatan promosi pun tidak luput dari 

peranan desain grafis sebagai medianya. PT Target Makmur Sentosa 

melakukan beberapa cara dalam mempromosikan produknya, antara lain 

dengan menawarkan produk barunya melalui sales mereka, dan juga tidak 

luput selalu memberikan diskon kepada pelanggan setia mereka. Hal 

tersebut dilakukan untuk memperkenalkan produk baru mereka dan 

menahan konsumen tersebut untuk tidak berpaling dari mereka. PT Target 

Makmur Sentosa belum menggunakan media promosi digital seperti media 

sosial yang ada. Sebaiknya media sosial harus digunakan sebagai media 

promosi agar masyarakat lebih mengenal produk dari PT Target Makmur 

Sentosa, karena di era serba teknologi seperti sekarang, konsumen mulai 

banyak melakukan pembelian melalui e-commerce. 

Berdasarkan latar belakang tersebut maka peneliti tertarik melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, 

dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pakaian 

Dalam PT Target Makmur Sentosa”. 

2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, maka peneliti dapat 

mengidentifikasi masalah sebagai berikut: 

a. Apakah Persepsi Harga dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian? 

b. Apakah Kualitas Produk dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian? 

c. Apakah Promosi dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian? 

d. Apakah WOM dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian? 

e. Apakah Citra Merek dapat mempengaruh Keputusan Pembelian? 
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3. Batasan Masalah 

Dengan terbatasnya biaya, waktu, dan tenaga maka peneliti melakukan 

pembatasan masalah yaitu: 

a. Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Promosi akan digunakan sebagai 

variabel eksogen 

b. Keputusan Pembelian akan digunakan sebagai variabel endogen 

4. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah, dan Batasan masalah 

di atas maka rumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut: 

a. Apakah terdapat pengaruh positif persepsi harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen pakaian dalam PT Target Makmur Sentosa? 

b. Apakah terdapat pengaruh positif kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian konsumen pakaian dalam PT Target Makmur Sentosa? 

c. Apakah terdapat pengaruh positif promosi terhadap keputusan 

pembelian konsumen pakaian dalam PT Target Makmur Sentosa? 

 

B. MANFAAT DAN TUJUAN 

1. Tujuan penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah, maka tujuan masalah yang ingin dicapai 

sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui apakah persepsi harga berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen pakaian dalam PT Target Makmur 

Sentosa. 

b. Untuk mengetahui apakah kualitas produk berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen pakaian dalam PT Target Makmur 

Sentosa.  

c. Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen pakaian dalam PT Target Makmur 

Sentosa. 
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2. Manfaat penelitian  

Penelitian ini memiliki beberapa manfaat yang ingin dicapai seperti: 

a. Bagi perusahaan. 

Penelitian ini untuk memgetahui seberapa besar pengaruh harga, 

kualitas barang, dan promosi terhadap keputusan pembelian pakaian 

dalam dari PT Target Makmur Sentosa. Informasi tentang pengaruh 

harga, kualitas barang, dan promosi terhadap minat beli dapat 

dipergunakan untuk mengatur strategi-strategi selanjutnya untuk 

meningkatkan minat beli konsumen PT Target Makmur Sentosa. 

b. Bagi akademis  

Penelitian ini dapat dijadikan acuan bagi penelitian berikutnya yang 

bersangkutan dengan variabel persepsi harga, kualitas produk, dan 

promosi terhadap keputusan pembelian.  
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