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Abstract: The initial findings of the research showed the phenomenon of BATA Shoes which
has been operating for almost 100 years and has shown high product quality, but has
experienced a decline in sales, so this research aims to be able to map problems and suggestions
to consumers. With the type of quantitative research, targeted at 98 samples from a population
of 4,800 registered consumers, who answered voluntarily to the research instrument. The results
showed that product quality and promotion factors play a real role in decision making, so that
a variety of products that are diverse and can answer the needs and desires of the market, and
must be communicated to the market so that they are increasingly recognized by the market and
have the potential to increase sales and profits in the future.
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Industri fashion memainkan peran sentral
bagi manusia dalam menjalani aktivitasnya,
dimana dengan pesatnya perkembangan dan
diikuti dengan tren yang silih berganti,
mengkonfirmasi dampak perkembangan
fashion juga disebabkan oleh adanya
kebutuhan masyarakat, baik mengikuti tren
yang berasal dari kebutuhan, ataupun hal-
hal yang diintervensi oleh kegiatan
pemasaran. Dengan adanya pernyataan
tersebut, perusahaan perlu memahami dan
mempelajari  perilaku konsumen dalam
hubungannya dengan pembelian yang
dilakukan oleh konsumen tersebut.

Salah satu bentuk dari industri
fashion yang saat ini berkembang adalah
sepatu, sebagai salah satu perlengkapan
yang sangat dibutuhkan oleh masyarakat
dalam berbagai hal, baik untuk kebutuhan
sehari-hari maupun kebutuhan resmi seperti
untuk bekerja, pergi ke sekolah, pergi ke
pesta, hingga hal lain yang dibutuhkan untuk
berpenampilan rapi. Perkembangan
penjualan sepatu disebabkan oleh berbagai
hal, diantaranya perkembangan mode yang
terus menerus berubah (Chetioui, Benlafgih,
& Lebdaoui, 2020; Putra, Albant, Sari, &

Sanjaya, 2020; Susanti & Nazaruddin,
2017). Masuknya merek-merek sepatu
terkenal ke Indonesia  mendorong
terjadinya kompetisi yang semakin tinggi,
sehingga tim pemasaran harus memikirkan
suatu  upaya untuk selalu dapat
menguatkan keberadaannya.

Usaha yang dapat dilakukan oleh
perusahaan dalam mengatasi persaingan
tersebut adalah mengadakan peningkatan
produk perusahaan, dengan peningkatan
produk maka dapat memenuhi harapan
konsumen akan produk yang dihasilkan
dan jika konsumen merasa puas maka
penjualan bisa meningkat dan tujuan
penjualan dapat tercapai. Dengan adanya
kebutuhan manusia yang bermacam-
macam dengan keinginan yang berbeda-
beda, maka peranan pemasaran menjadi
sangat penting bagi perusahaan dalam
usaha  memuaskan  kebutuhan  dan
keinginan tersebut.

(Amstrong,2001) mengindikasikan
bahwa peran pemasaran sebagai proses
sosial dan manajerial yang membuat
individu/ kelompok memperoleh apa yang
mereka butuhkan dan inginkan, lewat
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penciptaan dan pertukaran timbal balik
produk dan nilai dengan orang lain. Oleh
karenanya pemasaran menjadi pendorong
untuk meningkatkan penjualan sehingga
tujuan dari perusahaan dapat tercapai, yang
dapat dimulai dari terjadinya keputusan
pembelian dan adanya penjualan.(Li, 2022;
Pratiwi, Lumbanraja, & Junaidi, 2023)

Kotler menyebutkan keputusan
pembelian adalah beberapa tahapan yang
dilakukan  oleh  konsumen  sebelum
melakukan keputusan pembelian suatu
produk, yang memainkan peran penting
dimasa depan dalam pencipatan penjualan
(Oktavenia, 2019). Tahapan ini dialami oleh
konsumen untuk mengetahui apakah produk
yang ditawarkan sesuai dengan apa yang
dibutuhkan/ diinginkan oleh konsumen
sendiri, yang diawali dengan adanya
kesadaran serta kebutuhan dan keinginan
(adanya masalah), sehingga konsumen akan
melakukan pembelian. Keputusan
pembelian sangat penting untuk menentukan
maju tidaknya suatu perusahaan dimasa
yang akan datang.

Kualitas produk sebagai salah satu
faktor yang diperhatikan oleh produsen,
mengingat kualitas suatu produk berkaitan
erat dengan kepuasan konsumen, yang
merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran
yang dilakukan perusahaan (Daga, 2017).
Kualitas menyatakan tingkat kemampuan
dari suatu merek atau produk tertentu dalam
melaksanakan fungsi tertentu, sehingga
dapat mempertahankan harapan atau
keinginan dari konsumen agar dapat
bertahan dan berkembang di masa yang akan
datang (Sumilat, Lapian, & Lintong, 2022).

(Fitriana & Utami, 2017)
menuturkan bahwa promosi sebagai faktor
dalam bauran pemasaran Perusahaan

melalui komunikasi dengan tujuan agar
Produk/Jasa dikenal oleh pasar, dan juga
dapat mempengaruhi konsumen dalam
kegiatan pembeliannya. Lebih lanjut (Polla,
Mananeke, & Taroreh, 2018) menuturkan
promosi yang tepat akan meningkatkan
keputusan pembelian konsumen sangat
berpengaruh terhadap usaha perusahaan
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untuk mencapai volume penjualan yang
maksimal, karena meskipun produk yang
ditawarkan dengan kualitas yang baik,
serta mudah untuk diperoleh, jika tidak
disertai promosi yang menarik, maka
tingkat penjualan tidak akan memadai.

Sepatu merek BATA, yang mulai
beroperasi melalui PT.Sepatu BATA,Thk
pada Tahun 1939, dengan jumlah toko
yang tersebar di hampir seluruh provinsi di
Indonesia, dan dikenal dengan baik oleh
konsumen. Salah satu outlet BATA yang
berlokasi di MTC Panam beroperasi sejak
2013, sebagai outlet penjualan merek
BATA dan juga variasi merek alternatif B
First, North Star, Power Sport, Pata-Pata,
dan Bubble Gummers.

BATA merupakan merek sepatu
dan sendal berbahan kulit, B First
merupakan merek sepatu sekolah, Nort
Star merupakan merek sepatu yang
bermodel sneakers, Power Sport vyaitu
merek  sepatu olahraga, Pata-Pata
merupakan merek sendal yang berbahan
karet, dan Bubble Gummers merupakan
merek sendal dan sepatu anak-anak. Toko
Sepatu BATA MTC Panam Pekanbaru
tidak hanya menjual sepatu dan sendal
tetapi terdapat juga tas.

Dengan keunggulan produk yang
dimiliki, BATA dapat bertahan ditengah-
tengah ketatnya persaingan industri alas
kaki di Indonesia. Melalui kualitas produk
yang baik akan muncul citra yang positif di
benak konsumen mengenai sepatu BATA
(Diva, Hasyyati, & Khasanah, 2019;
Mukarromah & Rofiah, 2019; Ramadhana,
W, & W, 2013). Dengan produk yang
berkualitas diharapkan dapat
meningkatkan keputusan pembelian pada
Toko Sepatu BATA MTC Panam
Pekanbaru.

Selain  memiliki kualitas produk
yang baik, toko sepatu BATA juga
melaksanakan promosi terhadap produk
yang dipasarkan. Toko Sepatu BATA
MTC Panam Pekanbaru mempromosikan
produknya dengan cara menyebarkan
brosur, menawarkan produk secara
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langsung kepada konsumen, melakukan
promosi lewat sosial media, serta adanya
fitur spesial diskon pada hari-hari besar
seperti Natal, Idul Fitri, dan tahun ajaran
baru. Dengan keunggulan produk yang
dimiliki oleh sepatu BATA membuat BATA
masih tetap bertahan ditengah-tengah
ketatnya persaingan industri alas kaki di
Indonesia. Namun perusahaan menyadari
dengan kualitas produk yang baik dan
pelaksanaan promosi seringkali tidak
sejalan dengan pencapaian yang diinginkan.

Target Realisasi P

10.0%

Gambar 1 Target dan Realisasi Jumlah Konsumen
Toko Sepatu BATA MTC Panam Pekanbaru Tahun
2018-2022

Berdasarkan infografis pada Gambar
1, realisasi jumlah konsumen di Toko
Sepatu BATA MTC Panam Pekanbaru ini
tidak pernah mencapai target yang telah
ditentukan. Dari 5 tahun berturut-turut
realisasi target konsumen pada Toko Sepatu
BATA MTC Panam Pekanbaru mengalami
penurunan walaupun target telah diturunkan
pada setiap tahunnya. Hal ini tentunya
menjadi fenomena yang bertolak belakang
dengan pemahaman fungsi promosi dan
kualitas  produk yang baik akan
meningkatkan jumlah penjualan. Data ini
kemudian mendapatkan konfirmasi pada
target dan realisasi penjualan yang dapat
dilihat pada infografis berikut ini.
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Gambar 2 Target dan Realisasi Penjualan Toko

Sepatu BATA Panam Pekanbaru Tahun 2018-2022

(Rupiah)

Tren penurunan penjualan tersebut
disebabkan  karena  semakin
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diduga

banyaknya persaingan outlet/toko-toko
yang menjual produk sejenis seperti toko
sepatu Stars, Buchery, dan beragam toko-
toko sepatu lokal yang berada
dilingkungan Toko Sepatu BATA MTC
Panam, sehingga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen, dimana
konsumen lebih leluasa dan lebih selektif
dalam memilih dan menentukan keputusan
pembeliannya, seperti yang diungkapkan
pada penelitian yang dilakukan oleh
(Latipah, 2017; Ramadhana et al., 2013;
Widjajanta, Rahayu, & Salsabila, 2020)
Usaha harus dilakukan semaksimal
mungkin agar dapat mempengaruhi
konsumen dalam memaksimalkan
keputusan pembelian serta memberikan
kepuasan kepada konsumen. Namun
faktanya, usaha tersebut dinilai masih
kurang untuk bersaing dengan toko sepatu
merek lain, mengingat ketatnya persaingan
outlet/ toko sepatu dilingkungan Toko
Sepatu BATA MTC Panam ini. Dengan
kualitas produk yang baik dan melakukan
banyak kegiatan promosi, belum mampu
mempertahankan eksistensinya dalam
melawan banyaknya pesaing. Terjadinya

penurunan penjualan yang diperoleh
menjadi permasalahan yang harus segera
diatasi guna mempertahankan
eksistensinya. Target penjualan yang

sering tidak tercapai menjadi tantangan
tersendiri bagi pihak Toko Sepatu BATA
MTC Panam untuk terus meningkatkan
kualitas produk serta pelaksanaan promosi
yang lebih baik lagi untuk para
konsumennya. Menyadari peran penting
konsumen dan pengaruh keputusan
pembelian terhadap keuntungan, pelaku
bisnis berupaya mencari apa yang dapat
meningkatkan jumlah pelanggan.

METODE

Penelitian ini merupakan penelitian
kuantitatif, yang dilakukan pada kurun
waktu Oktober-Desember 2023, dengan
populasi  penelitian  adalah  seluruh
konsumen yang melakukan pembelian di
Toko Sepatu BATAm hingga November
2023 sebanyak 4812. Dari total populasi
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tersebut, ukuran sampel ditentukan dengan
menggunaan  pendekatan  Krejcie dan
Morgan (Bukhari, 2020; Lumbanraja &
Junaidi, 2021), diperoleh ukuran besar sampel
yang diisyaratkan sebesar 98 Orang
Konsumen, vyang sukarela melakukan
pengisian instrumen penelitian.

HASIL

Untuk mendapatkan sebaran yang
merata, penelitian ini dilakukan dengan
mempertimbangkan kesediaan responden
untuk menjawab instrumen penelitian. Untuk
menjaga agar penelitian  ini  dapat
digeneralisasi kepada populasi, dan pada
populasi dengan kondisi yang sama di masa
yang akan datang, peneliti
mempertimbangkan keseimbangan identitas
responden. Profil dari responden dimana
mayoritas responden adalah perempuan
(65.3%) dan laki-laki (34.7%), sedangkan dari
sisi usia paling besar 31-35 Tahun (32.6%),
26-30 Tahun (28.6%), 36-40 Tahun (14.3%).
Sedangkan dari pendidikan formal, sebagian
besar responden merupakan bagian terbesar
merupakan tamatan SMA (53.1%) diikuti S1
(30.6%), sedangkan konsumen muda dengan
pendidikan terakhir SMP (5.1%).

Responden memberikan pada
instrumen penelitian, yang nilainya dapat
dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 1 Rekapitulasi Nilai Sentral Tanggapan

Responden pada Variabel Keputusan
Pembelian
Var/ Indikator Mean = StDev Hasil
Keputusan Pembelian
Pengenalan Masalah 3.60 0.38 Baik
Pencarian Informasi 3.13 0.36 Cukup
Evaluasi Alternatif 3.31 0.43 Cukup
Perilaku Pembelian 3.37 0.41 Cukup
Perilaku Pasca 3.17 0.43 Cukup
Pembelian
Keputusan Pembelian =~ 3.32 0.25 Cukup

Dari data yang ditunjukkan pada tabel
2, dapat dilihat bahwa konsumen dari Sepatu
BATA terbukti masih belum mampu
memastikan paparan strategi yang ditawarkan
oleh tim pemasaran. Dengan demikian,
kebutuhan peningkatan efektivitas kegiatan
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pemasaran BATA secara signifikan. Pada
dimensi dengan nilai ukur terendah, yaitu
pencarian informasi, mengkonfirmasi bahwa
produk BATA belum dikenal oleh pasar,
terutama pasar yang berasal dari generasi Z,
yang menjadi responden pada penelitian ini.
Selain itu, konsumen juga belum mampu
untuk menghadirkan alternatif, sehingga
lebih mudah untuk berpindah produk.

Sedangkan pada variabel penyebab,
hasil pengukuran Variabel Kualitas Produk
diuraikan sebagai berikut ini

Tabel 2 Rekapitulasi Nilai  Sentral
Tanggapan Responden pada Variabel
Kualitas Produk
Var/ Indikator Mean @ StDev = Hasil
Kualitas Produk
Kinerja 4.15 0.52 Baik
Keandalan 3.98 0.46 Baik
Keistimewaan Tambahan 3.99 0.41 Baik
Kesesuaian 3.94 0.48 Baik
Daya Tahan 4.05 0.41 Baik
Kualitas Produk 4,12 0.29 Baik

Dari data yang ditunjukkan pada
Tabel 3, dapat mengkonfirmasi temuan pada
latar belakang penelitian, yang menunjukkan
kualitas tinggi produk yang dihasilkan
BATA, namun hal tersebut belum dapat
menghadirkan konsumen yang hadir. Pada
faktor dengan tingkat kebutuhan untuk
ditingkatkan yaitu faktor kesesuaian, yang
menunjukkan bahwa sepatu BATA dan
produk belum mampu menyesuaikan dengan
kebutuhan, dan cenderung untuk kebutuhan
sekolah, sedangkan pada masa kini terdapat
keinginan  dari pasar untuk dapat
menyesuaikan produk dengan kegiatan non-
sekolah atau formal. Sedangkan keunggulan
dari produk yaitu memiliki kinerja yang baik
dan daya tahan yang lebih baik, mendorong
prefernsi  konsumen dalam pemilihan
produk. Pada faktor berikutnya, yaitu citra
rasa uraian tanggapan responden dapat
dilihat pada tabel 4 berikut ini:
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Tabel 3 Rekapitulasi Nilai Sentral Tanggapan
Responden pada Variabel Promosi

Var/ Indikator Mean StDev  Hasil
Promosi

Iklan 3.82 0.55 Baik
Promosi Penjualan 4.20 0.48 S.Baik
Penjualan Personal 4.20 0.55 S.Baik
Hubungan Masyarakat 4.20 0.45 S.Baik
Pemasaran Langsung 4.19 0.60 S.Baik
Promosi 4.12 0.29 Baik

Dari data yang ditunjukkan pada tabel
4, menunjukkan bahwa sebagian besar
responden merasakan bahwa masih terdapat
kebutuhan dari BATA untuk dapat
meningkatkan kegiatan promosinya, yang
diindikasikan dengan masih kurang dapat
dikenalnya produk-produk yang ditawarkan
olen BATA. Hal ini dapat dilihat dimana iklan
yang diharapkn dapat mengenalkan variasi
produk yang ditawarkan, atau setidaknya
dapat menggambarkan profil dari perusahaan
dan kegiatan-kegiatan pemasaran, namun saat
ini iklan yang tersebut dirasa belum dapat
dimengerti. Sedangkan pada sisi lainnya,
produk yang ditawarkan melalui kegiatan
pemasaran berupa diskon dan pemasaran
langsung telah optimal dirasakan oleh
sebagian besar konsumennya, namun masih
membuka ruang untuk ditingkatkan.

Untuk melakukan pengujian hipotesis,
pengujian  analisis  regresi  beganda
ditunjukkan oleh hasil pengujian terhadap
model penelitian dapat dilihat pada tabel
berikut ini:

Tabel 4 Rekapitulasi Hasil Pengujian terhadap

Model Penelitian
Coefficients?
Unstandardized = Standardized

Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) .087 .266 3.329 .043
Kualitas .368 .071 .389 5.192 .000
Produk
Promosi 424 .063 506 6.764 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Dari data yang diperoleh pada tabel
diatas, dapat diambil informasi untuk
menyusun persamaan struktural yang nilainya
diuraikan pada rumus berikut ini:
Y=0.087+0.368X1+0.424X>
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Sedangkan pada pengujian hipotesis
penelitian, hasil merujuk pada tingkat
signifikansi, yang hasilnya disebutkan
sebagai berikut ini:

1. Hipotesis Pertama diterima, atau
dapat dimaknai bahwa variabel
Kualitas ~ Produk  memberikan
dampak positif dan signifikan
terhadap variabel keputusan
Pembelian

2. Hipotesis Kedua diterima, atau dapat
dimaknai bahwa variabel Promosi
memberikan dampak positif dan
signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian

PEMBAHASAN

Hasil penelitian ini dilakukan pada
variabel kualitas produk terhadap keputusan
pembelian menunjukkan bahwa variabel
kualitas produk memiliki nilai thiung 10,194
lebih besar dari twpel yaitu 1,661 dengan
signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari
0,05. Ini membuktikan bahwa kualitas
produk  dan keputusan pembelian
berpengaruh secara signifikan. Sehingga
hipotesis pertama dalam penelitian ini dapat
diterima, yaitu terdapat pengaruh kualitas
produk terhadap keputusan pembelian pada
Toko Sepatu Bata MTC Panam Pekanbaru.
Kualitas produk berpengaruh terhadap
keputusan pembelian karena semakin baik
kualitas terhadap produk maka konsumen
akan semakin tertarik pada produk tersebut
sehingga memutuskan untuk melakukan
pembelian. Hal ini sesuai dengan penelitian
yang dilakukan oleh (Novaldi et al., 2023)
yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk
dan  Promosi  Terhadap  Keputusan
Pembelian (Studi Pada UMKM Pak Dj
Oleh-Oleh Khas Jambi)” hasil dari
penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas
produk memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Promosi
juga sangat berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini dilakukan pada
variabel pelaksanaan promosi terhadap
keputusan pembelian menunjukkan bahwa
variabel pelaksanaan promosi memiliki nilai
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thitung 9,913 lebih besar dari tewbel yaitu 1,661
dengan signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil
dari  0,05. Ini  membuktikan  bahwa
pelaksanaan ~ promosi dan  keputusan
pembelian berpengaruh secara signifikan.
Sehingga hipotesis kedua dalam penelitian ini
dapat diterima, yaitu terdapat pengaruh
pelaksanaan promosi terhadap keputusan
pembelian pada Toko Sepatu Bata MTC
Panam Pekanbaru.

Promosi merupakan suatu alat yang
digunakan dalam menjalankan program
pemasaran. (Tjiptono, 2008) mengatakan
bahwa promosi adalah aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi atau mengingatkan pasar
sasaran atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan. Hal ini sesuai dengan penelitian
yang dilakukan oleh (Putra & Aswan, 2023)
yang berjudul “Pengaruh Harga, Kualitas
Produk dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Sepatu Ortuseight pada
Toko Talago Sport Padang” hasil dari
penelitian ini menunjukkan bahwa harga,
kualitas produk dan promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk Sepatu Ortuseight pada
Toko Talago Sport Padang.

Berdasarkan hasil pengamatan yang
peneliti  lakukan, keputusan pembelian
dipengaruhi oleh kualitas produk dan
pelaksaan promosi. Dimana semakin bagus
kualitas yang diberikan terhadap suatu produk
dan melaksanakan promosi yang menarik dan
tepat maka semakin meningkat pembelian
yang dilakukan konsumen pada produk
tersebut. Hal ini sejalan dengan penelitian
yang dilakukan oleh (Astuti et al., 2021) yang
berjudul “Pengaruh Promosi dan Kualitas
Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Sepatu Merek Converse” dalam penelitian ini
menunjukkan  bahwa variabel promosi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, dan variabel kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Berdasarkan uji simultan variabel
promosi dan kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.
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SIMPULAN

Berdasarkan bobot skor variabel
secara keseluruhan, dapat disimpulkan
bahwa variabel keputusan pembelian berada
pada katerogi cukup setuju dan memiliki
skor terendah pada dimensi pencarian
informasi. Hal ini diharapkan dapat menjadi
perbaikan bagi perusahaan untuk bisa
meningkatkan penyebaran informasi
mengenai sepatu Bata dengan lebih meluas
dan menarik, sehingga konsumen dapat
lebih  mudah dalam mencari informasi
mengenai produk sepatu Bata.  Dengan
adanya pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian, diharapkan Toko
Sepatu Bata MTC Panam Pekanbaru terus
meningkatkan  segala  aspek  yang
berhubungan dengan kualitas produk agar
mampu meningkatkan keputusan pembelian.
Hal ini dapat dilihat dari bobot skor dimensi
kualitas produk yang memiliki skor terendah
yaitu  estetika, dimana  perusahaan
menciptakan variasi model sepatu yang lebih
menarik dan mengikuti perkembangan
zaman sehingga dapat meningkatkan
keputusan pembelian.

Dengan adanya pengaruh

pelaksanaan promosi terhadap keputusan
pembelian, diharapkan agar Toko Sepatu
Bata MTC Panam Pekanbaru mampu untuk
terus meningkatkan segala aspek yang
berhubungan dengan pelaksanaan promosi
demi meningkatkan keputusan pembelian.
Hal ini dapat dilihat dari bobot skor dimensi
pelaksanaan  promosi terendah  vyaitu
periklanan. Diharapkan agar Toko Sepatu
Bata MTC Panam Pekanbaru dapat
melakukan peningkatan terhadap iklan yang
disebarkan di  berbagai media dan
memberikan iklan yang lebih menarik
kepada konsumen.
Dengan adanya pengaruh kualitas produk
dan  pelaksanaan  promosi  terhadap
keputusan pembelian, diharapkan Toko
Sepatu Bata MTC Panam Pekanbaru dapat
lebih  memperhatikan  dan  mampu
memberikan kualitas  produk  dan
pelaksanaan promosi yang baik dan menarik
agar dapat bersaing dengan competitor.

Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan
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untuk dapat melakukan penelitian sejenis
dengan menambah variabel dependent lain
disesuaikan dengan data yang tersedia oleh
perusahaan.
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