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Abstrak 

Muhammad Rafi Harist Prakarsa/ 212018191/ 2022/ Pengaruh Harga, 

Distribusi, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike 

di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 1). Adakah Pengaruh Harga, Distribusi, dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike di Kecamatan Seberang Ulu II 

Palembang, 2) Adakah pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike di 

Kecamatan Seberang Ulu II Palembang, 3) Adakah pengaruh Distribusi Terhadap 

Keputusan Pembelian Sepatu Nike di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang,4) Adakah 

pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike di Kecamatan Seberang 

Ulu II Palembang.  Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian Asosiatif untuk 

melihat keterkaitan (hubungan atau pengaruh) antara satu variabel dengan variabel 

lainnya. Sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 100 responden. Data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah Data Primer dengan teknik pengumpulan data 

melalui kuesioner. Kemudian teknik analisis data menggunakan Analisis Regresi Linier 

Berganda. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa secara bersama-sama (uji F) ada 

pengaruh signifikan antara Harga, Distribusi, dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Sepatu Nike di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang. Sedangkan secara 

parsial/individu (uji T) ada pengaruh signifikan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Sepatu Nike di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang , ada pengaruh signifikan 

Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike di Kecamatan Seberang Ulu II 

Palembang, dan ada pengaruh signifikan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu 

Nike di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang. Hasil koefisien determinasi 

menunjukkan bahwa besarnya sumbangan terhadap perubahan Harga, Distribusi, dan 
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike di Kecamatan Seberang Ulu II 

Palembang sebesar 55,3%, sedangkan sisanya 44,7% disumbang oleh variabel-variabel 

lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

Kata Kunci: Harga, Distribusi, Promosi, dan Keputusan Pembelian. 
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Abstract 

Muhammad Rafi Harist Prakarsa/ 212018191/2022/ The Influence of Price, 

Distribution, and Promotion on Nike Shoes Purchase Decisions in Seberang Ulu II 

District, Palembang. 

 

This study aims to determine 1). Is there an effect of price, distribution, and promotion on 

the decision to buy Nike shoes in Seberang Ulu II Palembang, 2) Is there an influence on 

the decision to buy Nike shoes in Seberang Ulu II Palembang, 3) Is there a distribution 

effect on the decision to buy Nike shoes in Seberang District? Ulu II Palembang, 4) Is 

there any influence of promotion on the decision to buy Nike shoes in Seberang Ulu II 

District, Palembang. The type of research used is associative research to see the 

relationship (relationship or influence) between one variable and another. The sample in 

this study were 100 respondents. The data used in this study is primary data with data 

collection techniques through questionnaires. Then the data analysis technique used 

Multiple Linear Regression Analysis. The results of this study indicate that together (F 

test) there is a significant influence between Price, Distribution, and Promotion on Nike 

Shoes Purchase Decisions in Seberang Ulu II District, Palembang. While 

partially/individually (T test) there is a significant effect of Price on the Purchase 

Decision of Nike Shoes in Seberang Ulu II Palembang District, there is a significant 

influence of Distribution on the Purchase Decision of Nike Shoes in Seberang Ulu II 

Palembang District, and there is a significant influence of Promotion on the Shoes 

Purchase Decision. Nike in Seberang Ulu II District, Palembang. The results of the 

coefficient of determination indicate that the contribution to changes in Price, 

Distribution, and Promotion of Nike Shoes Purchase Decisions in Seberang Ulu II 

Palembang District is 55.3%, while the remaining 44.7% is contributed by other variables 

not included in this study. 

Keywords: Price, Distribution, Promotion, and Purchase Decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh 

perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk 

mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Menurut Sedjati (2018:137), 

definisi pemasaran adalah segala usaha atau aktivitas dalam menyampaikan 

barang atau jasa para produsen kepada konsumen, dimana kegiatan tersebut 

ditujukan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan dalam cara tertentu. 

Perkembangan teknologi yang semakin pesat mempengaruhi era pemasaran saat 

ini. Pemasaran yang awalnya hanya menggunakan media tradisional bergeser 

pada media digital atau lebih dikenal dengan pemasaran digital. Masuknya dunia 

pemasaran pada era ini menjadikan banyak perusahaan berfikir keras dalam 

bertindak dan menetapkan strategi. Hal ini disebabkan oleh mudahnya akses 

informasi oleh konsumen dan semakin tingginya tingkat persaingan antar 

perusahaan yang memicu fenomena yang berubah-ubah setiap saat yang 

menentukan keputusan pembelian konsumen. 

Perilaku konsumen mempelajari bagaimana orang mengidentifikasi 

kebutuhan, memilih dan memutuskan untuk membelinya. Menurut Novidiantoko 

(2018:48), perilaku konsumen merupakan suatu proses yang berkaitan erat dengan 

adanya suatu proses pembelian, pada saat itu konsumen melakukan aktivitas 

seperti melakukan pencairan, penelitian, dan pengevaluasian produk dan jasa 
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product and services. Perilaku konsumen merupakan hal-hal yang mendasari 

konsumen untuk membuat keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan final yang dimiliki seorang 

konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa dengan berbagai pertimbangan-

pertimbangan tertentu. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen 

menggambarkan seberapa jauh pemasar dalam usaha memasarkan suatu produk. 

Keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan keputusan konsumen akan 

pembelian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk memilih dua atau lebih 

alternatif produk yang tersedia dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain 

kualitas, harga, lokasi, promosi, kemudahan, pelayanan dan lain-lain. 

Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian produk atau 

jasa diawali dengan adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan atau keinginan 

dan menyadari adanya masalah selanjutnya, maka konsumen akan melakukan 

beberapa tahap yang pada akhirnya sampai pada tahap evaluasi pasca pembelian. 

Keputusan pembelian diambil setelah melalui beberapa perhitungan dan 

pertimbangan alternatif. Sebelum pilihan dijatuhkan, ada beberapa tahap yang 

mungkin akan dilalui oleh pembuat keputusan. Proses keputusan pembelian yang 

spesifik terdiri dari urutan kejadian berikut, yaitu: pengenalan masalah kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca 

pembelian. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016: 51) bauran pemasaran adalah 

seperangkat alat pemasaran taktis yang dipadukan perusahaan untuk 

menghasilkan respons yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran 
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pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran taktif terkendali (produk, harga, 

promosi, dan lokasi) yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang 

diinginkannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran ini menentukan minat dari 

konsumen terhadap suatu produk. Bauran pemasaran ini termasuk sebuah konsep 

dalam dunia bisnis, khususnya di bidang pemasaran. Konsep ini juga kerap 

digunakan sebagai strategi pemasaran untuk meningkatkan angka penjualan. 

Konsep bauran pemasaran dapat digunakan sebagai acuan kegiatan pemasaran 

produk atau bisnis. Tentu diperlukan perencanaan dan pengelolaan yang baik agar 

bauran pemasaran dapat dijalankan dengan efektif. Termasuk juga di dalamnya 

pengelolaan keuangan kegiatan pemasaran. Dalam melakukan pemasaran, harus 

mencatat segala pengeluaran yang dilakukan. Agar dapat menilai apakah biaya 

yang digunakan untuk pemasaran seimbang dengan hasil yang didapatkan. 

Perkembangan industri sepatu di Indonesia semakin pesat. Indonesia kini 

masuk sebagai produsen terbesar kelima dunia untuk produk sepatu. Tahun 2016 

saja, tingkat pertumbuhan industri ini mencapai 8,15% sesuai konfirmasi dari 

Direktur Jenderal Industri Kimia, Tekstil dan Aneka, Kementerian Perindustrian, 

Achmad Sigit Dwiwahjono. Indonesia kini dikenal sebagai produsen alas kaki dan 

sepatu berkelas dunia. Berada di urutan kelima dengan urutan China, India, 

Vietnam, Brasil, baru Indonesia. Perkembangan industri sepatu di Indonesia 

bahkan melebihi pertumbuhan industri non migas yang berjumlah 4,42% pada 

tahun 2016. Dalam hal ekspor, nilai ekspor sepatu naik 2,95% dengan surplus 

mencapai US$ 4,15 miliar. Tidak heran jika industri sepatu masuk kedalam 

industri utama dan andalan periode 2015-2035. Jumlah tenaga kerja yang terserap 

https://majoo.id/blog/detail/5-strategi-pemasaran-paling-jitu-bagi-bisnis-umkm
https://notordinaryblogger.com/
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di industri sepatu mencapai 700ribu tenaga kerja. Didukung dengan system 

perdagangan terbuka, pendekatan yang harus dilakukan oleh industri sepatu 

adalah meningkatkan daya saing produk. Pemerintah melalui Kementerian 

perindustrian mendukung lahirnya brand sepatu lokal berdaya saing global yang 

diproduksi oleh industri kecil menengah domestik. Pihak Kemenperin sekarang 

ini mempunyai Balai Pengembangan Industri Persepatuan Indonesia (BPIPI) yang 

akan berperan untuk meningkatkan standar kompetensi para sumber daya manusia 

di industri ini. Selanjutnya juga BPIPI berperan dalam menumbuhkan 

kewirausahaan serta mendorong kegiatan national branding untuk sektor industri 

alas kaki. 

Nike, salah satu perusahaan produsen sepatu olahraga terbesar di dunia, sangat 

memahami pentingnya kegunaan sepatu dalam aktivitas olahraga. Nike didirikan 

oleh Phil Knight, seorang pelari jarak menengah sekaligus mahasiswa akuntansi 

di Universitas Oregon, bersama pelatih Bill Bowerman Phil. Kecintaan mereka 

pada olahraga membuat mereka sangat memahami bahwa sepatu olahraga menjadi 

hal yang sangat utama dalam berolahraga. Kenyaman dan keamanan sangat 

diperlukan dalam berolahraga, dan sepatu olahragalah yang dapat mewujudkan 

hal itu. 

Harga memiliki persepsi yang berbeda-beda menurut pandangan setiap orang 

dalam menentukan keputusan pembelian. Harga yang terjangkau sangat diminati 

oleh konsumen. Menurut Nasution (2020:28) harga adalah jumlah uang ditambah 

beberapa produk kalau mungkin yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 

http://notordinaryblogger.com/30-merek-sepatu-lokal-berkualitas-internasional/
http://notordinaryblogger.com/contoh-konsep-branding-sukses-wajib-tahu/
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kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Harga merupakan suatu nilai yang 

dibuat untuk menjadi patokan nilai suatu barang. Harga cukup memiliki pengaruh 

yang cukup besar terhadap permintaan barang, bagaimana yang telah dijelaskan 

dalam hukum permintaan, jika harga semakin murah maka barang yang diminta 

akan semakin banyak dan sebaliknya jika harga semakin mahal maka barang yang 

diminta semakin sedikit. Harga juga merupakan suatu penentu bagi permintaan 

barang dan untuk menentukan posisi persaingan penjualan di pasar. Para penjual 

juga harus memperhatikan para konsumennya agar mereka dapat menjadi 

pelanggannya. Peranan penetapan harga akan menjadi sangat penting terutama 

pada keadaan persaingan yang semakin tajam dan perkembangan permintaan yang 

terbatas.  

Distribusi adalah salah satu bagian dari pemasaran. Distribusi juga dapat 

diartikan kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah 

penyampaian barang dan jasa sehingga penggunaannya sesuai dengan yang 

diperlukan. Distribusi menurut Putri, Rosmayani, & Rosmita (2018:34) adalah 

kegiatan yang sangat penting agar produk dari produsen bisa sampai ke tangan 

konsumen dengan efektif. Walaupun letak suatu pabrik/produsen sangat jauh 

dengan keberadaan masyarakat, dengan adanya kegiatan distribusi maka akan 

mempermudah masyarakat mendapatkan produk/barang yang diinginkan. 

Promosi juga salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran 

dari sebuah perusahaan meskipun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen 

belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi 

mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Menurut Kotler dan Keller 
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dalam Simamora (2018:154), promosi adalah segala bentuk komunikasi yang 

digunakan untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran 

tentang produk yang dihasilkan organisasi, individu ataupun rumah tangga.  

Info yang saya dapat dari internet dijelaskan bahwa sepatu Nike kalah bersaing 

dengan brand sepatu lainnya. Dimana Eiger menempati posisi pertama sebagai 

Top Brand 2022. Carvil di urutan kedua disusul dengan Ardiles dan Bata. Hal 

inilah yang menjadi pekerjaan rumah bagi Nike untuk lebih memerhatikan apa 

yang membuat Nike kurang diminati dan cara apa yang harus dilakukan agar Nike 

dapat menjadi Top Brand serta diminati oleh konsumen. 

Tabel 1.1 

SURVEY TOP BRAND INDEX 2022 

BRAND TBI 2022 

Eiger 32.1% 

Carvil 20.6% 

Ardiles 10.4% 

Bata 7.7% 

Nike 5.8% 

Sumber : https://www.topbrand-award.com/top-

brand%20index/?tbi_find=nike 

 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa Sepatu Nike berada pada 

urutan ke lima indeks tahun 2022 dengan persentase 5,8% disusul dengan merek 

lainnya. Selanjutnya penulis melakukan survey secara langsung mengenai produk 

sepatu yang disukai konsumen. Dari data yang penulis peroleh secara langsung 

lewat wawancara 32 orang, dapat dilihat pada tabel 1.2 berikut di bawah ini : 

https://www.topbrand-award.com/top-brand%20index/?tbi_find=nike
https://www.topbrand-award.com/top-brand%20index/?tbi_find=nike
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Tabel 1.2 

Produk Sepatu Yang Disukai Konsumen 

Merek Sepatu Jumlah Orang 

Specs 13 

Ortuseight 8 

Adidas 5 

Mizuno 4 

Nike 2 

Jumlah 32 

Sumber : Wawancara langsung oleh penulis, 2022. 

 Dengan ini produk sepatu Nike hanya mendapatkan persentase 6,25% dari 32 

orang. Dari data yang penulis peroleh secara langsung lewat Pra Riset terhadap 32 

orang, bahwasanya didapati hasil sebagai berikut alasan konsumen tidak 

menyukai produk Sepatu Nike : 

Tabel 1.3 

Berikut adalah tabel alasan konsumen tidak menyukai produk sepatu Nike. 

NO Pernyataan Setuju Tidak Setuju 

1 Harga yang sangat mahal 13 17 

2 Store terbatas 9 21 

3 Jarang memberikan gift/promo 8 22 

Sumber : Pra Survei Penulis, 2022. 

Berdasarkan survey tabel di atas terjadi permasalahan pada produk sepatu 

Nike, dapat dijelaskan sebagai berikut : 

Fenomena sekarang ini sedang musimnya orang menghobikan dirinya 

untuk berolahraga. Banyak jenis olahraga yang saat ini digemari oleh banyak 

orang, misalnya sepak bola, futsal, lari, skate board, dll. Pada jenis olah raga 

tersebut perlengkapan yang utama yaitu adalah sepatu. Banyak perusahaan 

sepatu olahraga, namun setiap perusahaan sepatu olahraga memiliki ciri khas 
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tersendiri untuk menawarkan produknya. Dilihat dari berbagai jenis olahraga, 

sering dijumpai konsumen memakai sepatu olahraga bermerek Nike. Tidak 

hanya untuk perlengkapan olahraga saja, terkadang sering dijumpai konsumen 

menggunakan sepatu olahraga Nike untuk jalan-jalan, travelling, dan kuliah. 

Sepatu Nike memang mudah diidentifikasi, karena dengan logonya yang 

simpel yaitu bentuk ceklist atau tanda centang. Sepatu olahraga Nike mudah 

diidentifikasi oleh khas slogan perusahaan, yaitu dengan slogan “Just Do It” 

yang simpel namun desain-desainnya terkesan elegan dan mewah untuk 

dipakai. 

Selain dikarenakan produk Nike yang terkenal di masyarakat, harga pun 

dipertimbangkan dalam keputusan pembelian para konsumen. Pernyataan 

harga yang sangat mahal, harga yang sangat mahal menggambarkan variabel 

harga. Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan jumlah 

uang. Dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dan 

barang atau jasa. Terdapat 13 orang yang menyatakan harga yang sangat mahal 

dengan persentase 43,33%. Harga sendiri sangat berpengaruh terhadap 

penjualan suatu barang yang mengarah kepada mahal atau murah suatu barang.  

Pernyataan store terbatas 9 orang dengan persentase 30%. Pernyataan store 

terbatas menggambarkan variabel distribusi. Distribusi/Tempat merupakan 

suatu proses penyampaian barang atau jasa dari produsen ke konsumen dan 

para pemakai, sewaktu dan dimana barang atau jasa tersebut diperlukan, 

distribusi sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan  dalam membiayai 

terhadap pilihan tempat atau saluran distribusi yang sesuai. Store Nike yang 
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sangat terbatas akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian suatu produk. 

Distribusi merupakan variabel yang sangat penting karena walaupun 

perusahaan memiliki produk yang baik namun lokasinya sulit dicari maka 

dirasa akan percuma. Distribusi/tempat sangat berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Terdapat 8 orang mengatakan jarang memberikan gift/promo dengan 

persentase 26,66%.  Pernyataan ini menggambarkan variabel promosi. Promosi 

merupakan sebuah usaha untuk menyebarluaskan atau menawarkan sebuah 

produk atau jasa dengan menarik para calon konsumen untuk membelinya. Hal 

ini sangat penting, promosi harus menarik seperti memberikan diskon beli 1 

gratis 1 untuk membuat konsumen tertarik untuk membeli sepatu Nike. 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Harga, Distribusi, 

dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike di Kecamatan 

Seberang Ulu II Palembang. 
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B. Rumusan Masalah 

Dalam proses penelitian yang dilakukan, penulis telah mengumpulkan 

masalah-masalah yang dihadapi oleh sepatu Nike. Adapun masalah-masalah 

yang dihadapi yaitu sebagaiberikut : 

1. Adakah pengaruh harga, distribusi, dan promosi terhadap keputusan 

pembelian sepatu Nike di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang? 

2. Adakah pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepatu Nike di 

Kecamatan Seberang Ulu II Palembang? 

3. Adakah pengaruh distribusi terhadap keputusan pembelian sepatu Nike di 

Kecamatan Seberang Ulu II Palembang? 

4. Adakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian sepatu Nike di 

Kecamatan Seberang Ulu II Palembang? 
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