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MOTTO 

 

 

 

Giving thanks always for al things unto God and the 
Father in the name of our Lord Jesus Christ 

(Ephesians 5 : 2 0 )  

 

 

 

 

Kasih i tu  sabar ,  kas ih  i tu  murah hat i ,  ia  t idak cemburu.  

Ia  t idak memegahkan d i r i  dan t idak sombong 

(1 kor in tus 13:4)  

 

 

 

 

Hargailah Cita-cita & Impianmu, Karena Kedua Hal ini Adalah Anak Jiwamu & 
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ABSTRAKSI 
 
 
 

           Penelitian ini mencoba untuk menganalisis faktor-faktor yang 
mempengarui pembelian produk pakaian secara online. Penelitian ini 
menggunakan beberapa variabel yaitu produk, harga, tempat dan promosi 
dari variabel-variabel tersebut maka dapat diketahui seberapa besar faktor-
faktor yang dapat mempengarui konsumen untuk melakukan pembelian 
pakaian secara online. 
           Penelitian ini dianalisis dengan menggunakan alat analisis regeresi 
linear berganda guna membuktikan kebenaran hipotesis. Responden 
berjumlah 100 orang dengan cara membagikan kusioner kepada pelanggan 
Astra motor.  
          Hasil penelitian ini menunjukan adanya pengaruh yang signifikan 
antara variabel independen ( produk, harga, tempat, dan promosi) terhadap 
variabel dependen (kepuasan konsumen) 
 
 
 
 

Key Word : Atribut Produk, Atribut harga, Atribut tempat, dan  Atribut promosi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Internet telah berkembang dalam dua dasawarsa terakhir hingga saat ini.Terlebih 

dengan semakin banyak sekolah atau instansi pendidikanlain yang mewajibkan 

muridnya untuk mengenal internet, dan juga banyaknya situs jejaring sosial yang 

membuat masyarakat  banyak yang menjadikan internet sebagai suatu kebutuhan. 

Hal itu dibuktikan dengan semakin banyaknya rumah, sekolah, atau pun kantor 

yang memiliki saluran internet atau semakin banyaknya tempat-tempat yang menjadi 

hotspot area. Berkembangnya internet membuat banyak hal baru pula yang timbul 

dari berkembangnya internet tersebut. Salah satunya adalah pembelian atau belanja 

barang maupun jasa secara online, berbelanjabarang secara online kini telah menjadi 

alternatif cara pembelian suatu barang atau pun juga jasa. Penjualan secara online pun 

juga terus berkembang baik dari segi pelayanan, efektivitas, keamanan dan juga 

secara popularitas (Laohapensang, 2009) 

Cara tradisional yang dilakukan konsumen ketika membeli sebuah barang 

atau jasa adalah dengan datang langsung ke toko yang menjual barang yang 

diinginkan, sehingga konsumen dapat melihat dan mencoba barang yang mereka 

inginkan, sehingga hal tersebut  dapat membantu mereka dalam pengambilan 

keputusan pembelian. Akan tetapi masalahnya, kadang barang yang diinginkan, tidak 

dijual di toko - toko terdekat atau bahkan barang yang diinginkan hanya dijual di luar 
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negeri. Hal inilah yang membuat konsumen kemudian melakukan pembelian lewat 

internet atau pembelian online, melalui pembelian secara online konsumen dapat 

membeli barang yang mereka inginkan tanpa harus datang langsung ke tempat 

 penjual tetapi cukup memilih barang yang mereka inginkan melalui internet, hal 

tersebut memungkinkan konsumen untuk membeli suatu barang yang dijual di 

berbagai tempat manapun, karena aktivitas pembelian mulai dari memilih, memesan, 

ataupun membeli dilakukan secara online.  

 Konsep pemasaran sekarang ini menjadi lebih nyata diterapkan diberbagai jenis 

macam usaha yang ada di Indonesia. Hal ini berkaitan dengan semakin tingginya 

tingkat persaingan untuk memperebutkan pangsa pasar yang potensial yang menjadi 

target market dari setiap usaha yang ada. 

 Pengaruh dari perkembangan dunia usaha saat ini telah membawa pebisnis 

kedalam dunia usaha yang persaingannya sangat ketat untuk memperoleh perhatian 

pada konsumen untuk lebih mempercayai produk yang dijual. Berbagai cara bisa 

dilakukan untuk mendapatkan simpati atau perhatian konsumen, baik melalui 

peningkatan mutu produk yang dijual, sarana dan prasarana yang mendukung bahkan 

sampai tingkat kenyamanan konsumen ketika mengunjungi toko online. 

 Persaingan untuk memberikan yang terbaik oleh penjual kepada konsumen telah 

menempatkan peranan konsumen sebagai salah satu prioritas utama yang 

diperhatikan oleh pemilik baik dengan usaha pendekatan secara individual ataupun 

kelompok, sehingga penjual bisa meraih simpati konsumen dan dapat mempengaruhi 

pertimbangan mereka untuk dapat menerima produk yang dijual sehingga dapat 

berpengaruh pada perilaku konsumen dalam penganbilan keputusan. Semakin 
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banyaknya pebisnis yang menjual barang yang sama atau bidang usaha yang sejenis 

dengan menawarkan berbagai jenis barang dan jasa yang ditawarkan, membuat 

konsumen sulit menentukan pilihan sesuai dengan kebutuhan mereka. Oleh sebab itu 

para penjual atau pebisnis berusaha meningkatkan mutu barang yang dijual sehingga 

dapat menarik konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. 

 Sekarang ini, keberhasilan dalam penjualan suatu produk, tidak dinilai dari 

seberapa banyak produk yang dapat dijual atau seberapa banyak konsumen yang 

membeli produk tersebut dalam kurun waktu tertentu ataupun menilai seberapa 

banyak konsumen yang berhasil diperoleh, namun yang lebih diutamakan oleh setiap 

penjual adalah bagaimana cara mempertahankan konsumen tersebut dan juga penjual 

sebaiknya memahami konsep dasar pemasaran faktor-faktor yang mempengaruhi 

pemasaran, mengetahui informasi mengenai keinginan yang dibutuhkan konsumen, 

serta marketing mix sampai penentuan sasaran pasar. 

 Dalam istilah pemasaran dikenal bahwa konsumen melakukan keputusan 

pembelian, ada proses yang dinamakan tingkah laku konsumen pasca pembelian yang 

didasarkan pada rasa puas atau tidak puas terhadap produk yang dibeli. Rasa puas dan 

tidak puas konsumen biasanya terletak pada hubungan antara harapan konsumen 

dengan kualitas yang diteriama dari produk tersebut. Bila produk/ jasa tersebut tidak 

memenuhi kepuasan konsumen, maka konsumen merasa tidak puas, dan pembelian 

pada masa yang aklan dating konsumen tidak akan melakuakn pembelian ulang. 

Bahkan sebaliknya, jika konsumen tersebut merasa puas dengan produk yang dibeli 

kemungkinan besar mereka akan melakukan pembelian ulang. Hal ini merupakan 

perilaku konsumen, dimana suatu tindakan nyata bagi konsumen dipengaruhi faktor-
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faktor kejiwaan dan faktor lainnya yang dapat mengarahkan mereka untuk memilih 

dan membeli barang/ jasa yang diinginkannya. Dengan demikian perilaku konsumen 

dapat mempengaruhi orang atau pihak lain dengan ucapan-ucapan mereka tentang 

suatu produk yang dijual oleh toko online. 

 Perilaku konsumen terhadap suatu produk dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor 

antara lain keyakinan konsumen terhadap produk yang bersangkutan, keyakinan 

terhadap pengalaman masa lalu konsumen, bahkan berkaitan dengan minat beli 

konsumen. Minat beli merupakan bagian terpenting dari proses menuju kearah 

tindakan pembelian. Perilaku konsumen dapat dirumuskan sebagai perilaku yang 

ditunukkan oleh orang-orang dalam hal merencanakan, mempertimbangkan, membeli 

dan menggunakan barang-barang atau jasa-jasa yang titawarkan oelh setiap penjual. 

Dapat disimpulkan perilaku konsumen terdiri dari aktivitas-aktivitas yang melibatkan 

orang-orang sewaktu sedang memilih, mempertimbangkan, membeli dan 

mengguanakan produk, sedemikian rupa sehingga produk tersebut bisa memberikan 

kepuasan bagi konsumen sehingga terpenuhi kebutuhan-kebutuhan dan keinginan-

keinginan konsumen. 

 Minat beli setiap konsumen dapat dapat ditingkatkan dengan memperhatikan 

beberapa faktor, antara lain faktor psikis yang merupakan faktor pendorong yang 

berasal dari dalam diri konsumen itu sendiri yaitu, motivasi, persepsi, pengetahuan, 

keyakinan, dan sikap. Dan juga faktor sosial merupakan proses dimana perilaku 

seseorang dipengaruhi oleh keluarga, status sosial, kelompok dan juga marketing mix 

yang terdiri dari produk ,harga, promosi, dan juga distribusi. 
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 Perilaku konsumen pasca pembelian akan mempengaruhi minat konsumen apakah 

mereka akan membeli lagi. Ada kemungkinan konsumen tidak akan membeli lagi 

produk yang di jual ditoko online tersebut setelah mereka merasaka ketidaksesuaian 

kualitas produk yang didapatkan  dengan keinginan sebelumnya. Melihat dari 

pesatnya perkembangan bidang usaha industri, hal ini berpengaruh pada semakin 

meningkatnya taraf hidup dan keinginan yang diinginkan oleh masyarakat, ini 

terbukti dari permintaan dari beberapa permintaan masyarakat atas suatu produk yang 

dijual oleh beberapa toko online terus meningkat, sebagai contoh yaitu meningkatnya 

perhatian dan permintaan masyarakat terhadap produk konveksi, dalam hal ini 

pakaian. 

 Dari awal perkembangan produk pakaian ini terus berkembang dengan pesat. 

Penjualan dari tahun ketahun terus meningkat. Sehingga pasaran barang konveksi 

terus meningkat, hal ini dapat dilihat dari permintaan konsumen yang dari tahun 

ketahun terus meningkat. Ditahun belakangan ini ada beberapa pakaian yang laris 

manis dipasaran yogyakarta, pakaian yang paling laku dipasaran adalah pakaian yang 

berharga 80 ribu sampai 150 ribu. Jika lebih spesifik , pakaian yang paling banyak 

diminati berharga di bawah 150 ribu seperti healt, nevada, osela, cardinal, bilabong, 

connecion, catton club. begitu juga dengan pasaran pakaian produk korea yang ada 

peminatnya seperti daililan, Kosmic, Lee-lee dan yang lainnya.Begitu pula dengan 

produk pakaian lainnya yang terus meningkat, dapat dlihat dari penjualan pakaian 

sepanjang tahun. Sementara itu, pakaian merek OceanPasific juga memperlihatkan 

peningkatan walaupun sekarang jarang peminatnya. Produk pakaian yang mempunyai 

keunikan model dan langka dapat meningkatkan penjualan. 
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 Di Yogyakarta, meningkatnya permintaan pakaian sangat dirasakan oleh beberapa 

penjual yang bergerak dibidang penjualan barang konveksi. Dari beberapa jenis dan 

model pakaian yang banyak diminati oleh konsumen adalah pakaian-pakaian keluaran 

terbaru. Seperti halnya yang dirasakan Toko online, dalam perkembangannya terus 

menerus mengalami perkembangan yang beratri, dengan jalan meningkatkan teknik 

pelayannan serta promosi yang dialkukan. Bahkan sampai melayani retur barang dan 

bonus pembelian. 

 Perkembangan dunia bisnis khususnya pemasaran pakaian yang semakin ketat 

saat ini membuat peranan pemasaran menjadi sangat penting untuk menunjang 

kemajuan toko online. Satu hal yang sangat penting dalam pemasaran adalah 

bagaimana pengetahuan tentang konsumen serta hal-hal yang mempengaruhi minat 

konsumen dalam pembelian. Tetapi yang paling penting adalah bagaimna perliaku 

mereka sebelumnya, selama dan sesudah membeli produk. Konsumen tidak hanya 

membeli produk , tetapi yang lebih penting mereka membeli manfaat yang 

diharapkan dari produk tersebut dan cocok dengan kebutuhan hidup. 

 Pada dasarnya setiap melakukan transaksi para konsumen dalam hal ini pembeli, 

melakukan pertimbangan yang mendasari pengambilan keputusan pembelian. Para 

penjual harus memahami pengaruh terhadap para pembeli dan mengembnagkannya 

bagaimana konsumen membuat keputusan pembelian.. Kepentingan konsumen 

terhadap produk dapat dibangkitkan oleh rangsangan dari luar.  

 Dalam kehidupan sehari-hari konsumen membuat sejumlah keputusan pembelian, 

hal inilah yang harus diperhatikan oleh pemilik usaha bagaimana pengambilan 
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keputusan pembelian konsumen secara detail dan juga pelaku usaha harus benar-

benar mengerti bagaimana reaksi konsumen terhadap barang atau jasa yang 

ditawarkan. 

 Menurut Kotler (2000;194), tugas untuk memahami konsumen tidaklah mudah. 

Sedangakan salah satu tujuan pemasar adalah untuk memahami serta mempengaruhi 

kesediaan konsumen untuk memilih barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan 

kepasar. Hal ini berarti sangat penting bagi perusahaan untuk memahami pembelian 

mengapa dan bagaimana konsumen menetapkan suatu produk. Konsep pemasaran 

modern masa kini sangat pantas jika diarahkan pada konsumen. Hal ini diperlukan 

karena semakin pesatnya persaingan antar perusahaan, kemajuan teknologi dan 

semakin globalnya pemasaran. 

 Menurut Risyanto dan Ihalaw (2005;9), perilaku konsumen merupakan studi 

tentang bagaimana pembuat keputusan baik individu maupun kelompok ataupun 

organisasi membuat keputusan-keputusan beli atau melakukan transaksi pembelian 

suatu produk dan mengkonsumsinya. 

 Dengan mempelajari hal-hal perilaku konsumen dalam mendasari pengambilan 

keputusan pembelian tersebut, setiap perusahaan dapat memahami perlaku konsumen 

serta mempelajari peluang yang akan dapat diraih sehingga dapat menetapkan pasar 

sasaran yang tepat bagi perusahaan.. Dalam hal mengetahui faktor-faktor apa saja 

yang mempengaruhi proses penangambilan keputusan pembelian, maka perusahaan 

perlu untuk memahami perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian 

secara mendalam. 
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1.2 Rumusan Masalah 

 Dari latar belakang diatas, maka yang jadi perumusan masalah dalam penelitian 

ini adalah: Faktor-faktor apa yang mempengarui pembelian produk pakaian secara 

online. 

1.3 Tujuan dan manfaat Penelitian 

 Tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengarui pembelian produk 

pakaian secara online 

1.4 Manfaat Penelitian 

 Melalui penelitian ini penulis memberikan masukan dan kegunaan baik bagi toko/ 

pasar tempat penulis melakukan penelitian, masyarakat khususnya rekan-rekan 

mahasiswa, maupun penulis sendiri. Adapun manfaat penelitian ini adalah: 

1. Bagi toko/ pasar yang diteliti 

Penulis berharap agar hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai pertimbangan 

untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang biasanya dipertimbangakan konsumen 

dalam pembelian pakaian secara online 

2. Bagi masyarakat khususnya di lingkunga perguruan tinggi 

Penulis berharap agar hasil penelitian ini dapat bermanfaat untuk menambah 

pengetahuan bagi masyarakat khusus rekan-rekan mahasiswa. 

8 
 

© U
KDW



3. Bagi penulis 

Hasil penelitian dapat menambah pengetahuan terapan disamping pengetahuan 

teoritis yang didapat selama kuliah. Selain itu sebagai salah satu syarat yang harus 

terpenuhi untuk memperoleh derajat kesarjanaan S1 pada fakultas ekonomi UKDW. 

1.5. BATASAN PENELITIAN 

 

Agar masalah yang diteliti tidak terlalu luas sehingga mendapat hasil yang 

baik serta terarah sesuai dengan pokok permasalahan yang diteliti, maka dilakukan 

batasan sebagai berikut: 

 

1. Penelitian dilakukan kepada orang-orang yang pernah membeli pakaian lewat 

online minimal satu kali pembelian. 

2. Tempat penelitian dilakukan di kota Yogyakarta. 

3. Responden yang diambil sebanyak 100 orang karena berhubungan dengan alat 

analisis yang digunakan. 

4. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

  a). Profil konsumen terdiri dari : 

1. Jenis kelamin 

2. Usia Responden   

3. Pendidikan  

4. Pendapatan  

5. Pekerjaan  
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   b). Atribut-atribut yang diteliti berdasarkan pada Marketing mix: 

Produk  

• pakaian yang di jual memiliki desain yang menarik 

• jumlah produk pakaian yang terbatas.  

• memiliki kwalitas yang bagus. 

Harga  

• Harga yang ditawarkan tidak terlalu mahal,  

• Memiliki selisih harga dengan pakaian yang dijual di toko non 

online,  

• Pembayaran menggunakan sistim transver rekening melalui ATM. 

Tempat : 

• Tempat mudah dikunjungi di internet. 

• Service pengiriman barang yang cepat.  

• Konsumen dapat melakukan transaksi dimana saja selama ada 

jaringan internet. 

Promosi 

• Produk yang dijual dipromosikan atau diperagakan oleh model, 

• Pemberian diskon pembelian. 

• Promosi melalui jejaring sosial. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

      

5.1 Kesimpulan 

1. Berdasarkan hasil analisis karakteristik 100 responden menggunakan Teknik 

Persentase, dapat diketahui bahwa : 

a. Dari segi jenis kelamin, responden didominasi oleh jenis kelamin perempuan, 

sebanyak 84 responden (84%). Sedangkan urutan kedua adalah jenis kelamin 

pria, sebanyak 16 responden (16%).  

b. Dari segi usia responden, responden paling banyak berusia >18-23 tahun 

sebanyak 84 responden (84%). Urutan kedua yaitu usia >23-28 tahun 

sebanyak 12 responden (12%). Urutan terakir yaitu usia >26-33 tahun 

sebanyak 4 responden (4%).  

c. Dari segi pendidikan, dapat disimpulkan bahwa responden didominasi 

responden dengan pendidikan terakhir SMU sebanyak 91 responden (91%). 

Urutan yang kedua adalah pendidikan terakhir lulus perguruan tinggi 

sebanyak 7 responden (7%). Urutan terakir adalah pendidikan terakhir 

akademi sebanyak 2 responden (2%).  

d. Dari segi penghasilan, dapat disimpulkan bahwa responden didominasi oleh 

responden yang mempunyai pendapatan >Rp. 1.000.000,- sampai Rp. 

1.500.000,- / bulan sebanyak 67 responden (67%). Urutan kedua adalah 

responden dengan pendapatan ≤ Rp. 1.500.000,-Rp 2.000.000 / bulan 

sebanyak 20 responden (20%). Urutan ketiga adalah responden dengan 
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pendapatan >Rp. 500.000,- sampai Rp. 1.000.000,- / bulan sebanyak 6 

responden (6%). Urutan ke empat adalah Responden dengan pendapatan >Rp. 

2.000.000,- / bulan sebanyak 5  responden (6%), urutan terakir adalah 

responden dengan pendapatan > Rp. <= 500.000,- / bulan sebanyak 2 

responden (2%). 

e. Dari segi pekerjaan responden, responden didominasi oleh mahasiswa 

sebanyak 91 responden (91%). Urutan kedua adalah wiraswasta sebanyak 5 

responden (5%). Urutan ketiga adalah pegawai Negri dan swasta sebanyak 4 

responden (4%).  

2. Dari Analisis Regresi Berganda diperoleh hasil sebagai berikut: 

a. Ada pengaruh signifikan antara produk terhadap keputusan konsumen untuk 

melakukan  pembelian pakaian di toko online.  

b. Ada pengaruh antara harga  terhadap keputusan konsumen untuk melakukan 

pembelian pakaian di toko online.  

c. Ada pengaruh secara signifikan antara tempat terhadap keputusan konsumen 

untuk melakukan  pembelian pakaian di toko online. 

d. Ada pengaruh secara signifikan antara promosi terhadap keputusan konsumen 

untuk melakukan pembelian pakaian di toko online.  

Dari hasil analisis di atas dapat disimpulkan bahwa empat komponen produk, 

harga, tempat dan promosi mempengaruhi minat konsumen untuk melakukan 

pembelian pakaian di toko online.   
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5.2 Saran 

Dari penelitian yang dilakukan, peneliti mempunyai saran sebagai berikut: 

Bagi Perusahaan: 

• Mempertahan dan memperbaiki atribut-atribut yang telah dinilai oleh konsumen. 

Bagi Pembaca: 

• Menggunakan standar penelitian yang berbeda.  

• Memperbanyak atribut yang akan di teliti, seperti menambahkan, atribut 

kepuasan, layanan atau service, pengaruh lingkungan,dan persepsi atas 

karakteristik merek. 

 

5.3 Keterbatasan   

           Penelitian ini memiliki keterbatasan yang perlu diperhatikan : 
a) Berdasarkan pertimbangan waktu, mengakibatkan penelitian terhadap objek 

terlalu sempit dan dengan jumlah sampel yang terbatas. 

b) Dasar teori yang digunakan sebagai landasan, dianggap masih belum 

mencukupi untuk menjelaskan topik penelitian. © U
KDW
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