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Abstract

This study analyzes the effect of price and promotion on purchasing decisions for secondhand
clothing (thrifting) among Missmi Shop consumers in Palangka Raya City. Using a quantitative
method with multiple linear regression analysis on 96 respondents through purposive sampling. Data
were collected using online questionnaires and analyzed with SPSS Version 27. The results show
that partially price has no significant effect on purchasing decisions, while promotion has a positive
and significant effect. Simultaneously, both variables have a significant effect with a good ability to
explain variations in purchasing decisions. The study concludes that promotion is the dominant
factor in driving thrift purchasing decisions, while price is not the main consideration for consumers.
Future research is recommended to add variables such as product quality, brand image, and
shopping experience, as well as expand the diversity of respondents.

Keywords: Price, Promotion, Purchase Decision.

Abstrak

Penelitian ini menganalisis pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian pakaian
bekas (thrifting) pada konsumen Missmi Shop di Kota Palangka Raya. Menggunakan metode
kuantitatif dengan analisis regresi linier berganda terhadap 96 responden melalui purposive
sampling. Data dikumpulkan menggunakan kuesioner daring dan dianalisis dengan SPSS Versi 27.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial harga tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, sedangkan promosi berpengaruh positif dan signifikan. Secara simultan, kedua
variabel berpengaruh signifikan dengan kemampuan menjelaskan variasi keputusan pembelian yang
tergolong baik. Penelitian menyimpulkan bahwa promosi merupakan faktor dominan dalam
mendorong keputusan pembelian thrift, sementara harga bukan pertimbangan utama konsumen.
Penelitian selanjutnya disarankan menambahkan variabel kualitas produk, citra merek, dan
pengalaman berbelanja serta memperluas keragaman responden.

Kata kunci: Harga, Promosi, Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Abad ke-21 ditandai dengan revolusi digital yang mengubah dasar-dasar bisnis secara
global. Transformasi ini tidak hanya menghadirkan teknologi baru, tetapi juga merevolusi
cara konsumen berinteraksi dengan produk dan layanan. (Chan, 2024), melaporkan bahwa
digitalisasi telah mengakselerasi perubahan perilaku konsumen hingga 4-5 kali lebih cepat
dibandingkan periode pra-digital. Fenomena ini menciptakan ekosistem bisnis yang bersifat
hypercompetitive, di mana perusahaan tidak lagi bersaing dalam skala lokal atau regional,
melainkan dalam arena global yang tidak mengenal batas geografis (Chabani, 2024).

Pada tahun 2025 tren fesyen Generasi Z dan Milenial menentukan arah gaya global.
Generasi Z dan Milenial kini mencakup hampir 30% populasi dunia dan memiliki daya beli
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lebih dari $360 miliar, sebagian besar diarahkan pada fesyen dan ekspresi diri. Bagi Generasi
Z dan Milenial fesyen bukan hanya tentang tren, tetapi juga tentang mengekspresikan
identitas, nilai-nilai, dan koneksi (Amplivista Web, 2025). Di Indonesia praktik membeli
pakaian bekas atau thrifting telah berkembang menjadi tren signifikan, khususnya di segmen
Generasi Z dan Milenial. Motivasi utama di balik fenomena ini adalah kombinasi antara
kepedulian lingkungan dan upaya penghematan biaya. Menurut Julia et al (2024) merujuk
pada survei Goodstats yang menunjukkan dominasi tren ini, di mana 49,4% anak muda
Indonesia pernah melakukan pembelian fashion bekas, sementara 34,5% belum pernah
mencoba, dan hanya 16,1% yang menyatakan tidak tertarik.

Pakaian merupakan salah satu kebutuhan pokok manusia yang terus berkembang
seiring dengan tren dan perkembangan zaman. Konsumsi pakaian yang berlebihan sering
kali menimbulkan masalah lingkungan, seperti limbah tekstil yang menumpuk. Menanggapi
isu ini, muncul fenomena thrifting atau penjualan pakaian bekas yang semakin populer,
khususnya di kalangan anak muda. Thrifting menawarkan alternatif yang lebih ramah
lingkungan dan ekonomis untuk memenuhi kebutuhan sandang. Di Indonesia, thrifting
menjadi salah satu tren bisnis yang menjanjikan, dengan semakin banyaknya toko online
maupun offline yang menjual pakaian bekas berkualitas.

Perubahan pola konsumsi dan dinamika ekonomi telah mendorong masyarakat
Palangka Raya untuk melirik pasar pakaian bekas (thriff) sebagai alternatif pemenuhan
kebutuhan sandang. Pakaian bekas berkualitas kini diminati oleh demografi yang lebih luas,
tidak hanya remaja, karena menawarkan nilai tambah berupa harga yang terjangkau untuk
produk yang tetap fashionable. Sejumlah titik di Kota Palangka Raya, mulai dari pasar
tradisional, lapak rumahan, hingga platform digital, usaha thrift terus tumbuh dan
berkembang (Radio Republik Indonesia, 2024).

Salah satu toko yang memanfaatkan tren ini di Kota Palangka Raya adalah Missmi
Shop. Fenomena di toko Missmi shop unik di mana toko ini mampu mendominasi pasar
thrift 1okal Palangka Raya dengan basis komunitas digital yang masif, tercatat memiliki lebih
dari 41,5 ribu pengikut dan aktivitas promosi visual yang intensif di media sosial. Namun,
popularitas digital tersebut menghadapkan Missmi Shop pada tantangan realitas pasar, di
mana konsumen thrift memiliki sensitivitas tinggi terhadap harga dan kecenderungan
membandingkan nilai produk dengan kompetitor sejenis. Hal ini relevan dengan temuan
Putri dan Santoso (2021) yang menegaskan bahwa persepsi harga merupakan determinan
krusial dalam pembelian barang bekas, serta pandangan Hasibuan et al (2024) mengenai
urgensi strategi pemasaran digital. Oleh karena itu, penelitian ini menjadi esensial untuk
menguji secara empiris apakah strategi promosi visual yang selalu dilakukan Missmi Shop
mampu bersinergi efektif dengan penetapan harga dalam mendorong keputusan pembelian
konsumen di tengah persaingan bisnis fashion bekas yang semakin hiperkompetitif di Kota
Palangka Raya.

Dalam konteks perilaku konsumen, harga dan promosi merupakan dua faktor utama
yang memengaruhi keputusan pembelian. Harga yang kompetitif seringkali menjadi daya
tarik utama bagi konsumen thrifting, mengingat keterbatasan anggaran dan keinginan untuk

2132 SIBATIK JOURNAL | VOLUME 5 NO.4 (2026)


https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493
https://publish.ojs-indonesia.com/index.php/SIBATIK

PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN

PEMBELIAN PAKAITAN BEKAS (THRIFTING): STUDI KASUS G
PADA KONSUMEN MISSMI SHOP DI KOTA PALANGKA RAYA

Sri Melda Oktavia et al

DOI: https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493

mendapat nilai dari setiap pembelian (Kotler & Keller, 2021). Selain itu, promosi yang
efektif dapat meningkatkan minat beli dan mempercepat proses pengambilan keputusan
konsumen (Chen dkk, 2022). Namun, meskipun banyak penelitian yang membahas
pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian secara umum, studi yang secara
khusus mengkaji konteks thirifting di pasar lokal seperti di Kota Palangka Raya masih sangat
terbatas.

Urgensi penelitian ini muncul dari kebutuhan untuk memahami bagaimana harga dan
promosi memengaruhi perilaku konsumen dalam segmen thrifting, yang memiliki
karakteristik unik dibanding dengan pembelian pakaian baru. Penelitian terdahulu oleh (Putri
& Santoso, 2021) menunjukkan bahwa faktor harga berperan signifikan dalam keputusan
pembelian pakaian bekas di kota besar, namun belum mengkaji secara mendalam peran
promosi sebagai variabel yang berdampak secara simultan. Selain itu, penelitian oleh
(Hasibuan et al., 2024). menyoroti pentingnya strategi pasar digital dalam meningkatkan
penjualan thrifting, namun fokusnya lebih pada aspek pemasaran secara umum tanpa
menelaah pengaruh harga dan diskon secara spesifik.

Dengan demikian, terdapat celah penelitian yang perlu diisi, yaitu, kurangnya studi
empiris yang mengintegrasikan pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian
pakaian bekas di pasal lokal dengan karakteristik konsumen yang berbeda, seperti di Kota
Palangka Raya. Penelitian ini bertujuan untuk mengisi kekosongan tersebut dengan
melakukan studi kasus pada konsumen Missmi Shop di Kota Palangka Raya, sehingga dapat
memberika kontribusi praktis bagi pelaku usaha thrifting dalam merancang strategi harga
dan promosi yang efektif.

Hasil penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi signifikan, baik secara
akademis maupun praktis. Secara akademis, penelitian ini akan memperkaya literatur
tentang perilaku konsumen dan strategi pemasaran dalam konteks ekonomi sirkular. Secara
praktis, temuan ini dapat menjadi panduan strategis bagi manajer pemasaran Missmi Shop
dalam merumuskan kebijakan harga dan promosi yang lebih tepat sasaran, sehingga mampu
meningkatkan daya saing, memperluas pangsa pasar, dan berkontribusi pada keberlanjutan
bisnis. Dengan demikian, penelitian ini memiliki relevansi tinggi tidak hanya untuk
perkembangan bisnis lokal, tetapi juga untuk mendukung praktik konsumsi yang lebih
berkelanjutan.

Penelitian ini memfokuskan pada pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan
pembelian pakaian bekas (thrifting) pada konsumen Missmi Shop di Kota Palangka Raya,
sehingga dapat dirumuskan pokok permasalahan sebagai berikut:

TINJAUAN PUSTAKA
Harga

Secara umum harga adalah senilai uang yang harus dibayarkan pembeli kepada penjual
untuk mendapatkan barang atau jasa yang ingin dibelinya. Oleh sebab itu, harga ditentukan
oleh penjual atau pemilik jasa. Menurut Kotler dan Armstrong (2018), harga adalah jumlah
uang yang harus dibayar pelanggan untuk mendapatkan produk tersebut. Definisi ini
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menyatakan memang harga menjadi faktor yang sangat penting di suatu perusahaan. Selain

itu, harga juga suatu alat yang nantinya akan di proses dalam pertukaran terhadap suatu

barang atau jasa oleh konsumen. Harga yang tepat dapat meningkatkan daya saing

Perusahaan dan mempengaruhi Keputusan pembelian konsumen, sehingga strategi

penetapan harga yang efektif sangat diperlukan dalam pemasaran produk (Leonardo et al.,

2023).

Menurut Kotler dan Keller (2016) indikator harga yaitu:

a. Keterjangkauan harga produk sesuai dengan kemampuan finansial konsumen.

b. Kesesuaian harga dan kualitas menggambarkan apakah konsumen merasa harga yang
dibayar sebanding dengan mutu produk yang diperoleh.

c. Harga yang bersaing, harga produk dalam kisaran yang diwajarkan dibandingkan produk
serupa pesaing.

d. Transparansi harga yang mengacu pada seberapa jelas dan mudah dipahami informasi
harga oleh konsumen, termasuk potongan atau biaya tambahan.

e. Keputusan atas harga mencerminkan Tingkat kepuasan konsumen setelah membayar dan
menggunakan produk yang dibeli.

Promosi
Promosi adalah serangkaian komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk
memperkenalkan produk atau jasa, mempengaruhi, serta membujuk konsumen agar tertarik
untuk membeli. Tujuan utumanya adalah meningkatkan penjualan, menarik pelanggan baru,
membagun citra positif merek, dan mendorong kesadaran konsumen. Menurut (Nikolaev,
2024) promosi merupakan kerangka konseptual yang menjelaskan bagaimana aktivitas
komunikasi pemasaran dirancang dan dilaksanakan untuk mendorong peningkatan
penjualan dan kesadaran konsumen terhadap produk atau jasa.
Menurut Kotler dan Keller (2016), indikator promosi meliputi:
a. Menarik perhatian promosi harus mampu membuat konsumen memperhatikan produk
yang ditawarkan.
b. Meningkatkan minat, materi promosi sebaiknya dapat menumbuhkan rasa ingin tahu atau
ketertarikan konsumen terhadap produk.
¢. Menumbuhkan keinginan, promosi yang baik mampu mendorong keinginan konsumen
untuk mencoba tau memiliki produk tersebut.
d. Mendorong Tindakan, tujuan dari promosi adalah mendorong konsumen untuk
mengambil langkah, seperti membeli produk mencari informasi lebih lanjut.
e. Meningkatkan ingatan konsumen, pesan promosi harus mudah diingat sehingga
konsumen tetap mengingat merek atau produk tersebut dikemudian hari.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah proses psikologi konsumen dalam memilih alternatif
tindakan pembelian dari berbagai pilihan yang tersedia untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan. Ini melibatkan evaluasi, penentuan produk jasa yang akan dibeli, serta cara dan
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metode pembelianya. Proses ini dapat dianggap sebagai langkah penyelesaian masalah yang

dilakukan oleh individu saat membeli barang atau jasa. Menurut (Kotler & Keller, 2016)

keputusan pembelian adalah bagian dari perilaku konsumen, tentang bagaimana konsumen

memilih, membeli dan menggunakan barang, jasa atau ide yang dimulai ketika konsumen
mengenali masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan.

Menurut Kotler dan keller (2016), indikator dalam Keputusan pembelian yaitu:

a. Pilihan produk, Perusahaan harus menonjolkan keunggulan dan manfaat produk agar
konsumen yakin untuk membeli produk tersebut daripada memilih alternatif lain

b. Pilihan merek, konsumen harus mengambil keputusan merek mana yang akan dibeli, pada
setiap merek memiliki perbedaan tersendiri. Maka perusahaan harus mengetahui dan
menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Sehingga konsumen dalam memilih produk
menyatakan merek tersebut yang akan dipilih. Misalnya, kepercayaan atau popularitas
merek.

c. Pilihan saluran, distribusi dimana konsumen harus mengambil keputusan untuk penyalur
atau tempat mana yang akan di kunjungi. Konsumen memiliki pertimbangan untuk
tempat penyalur, pertimbangan tersebut seperti lokasi yang dekat, harga yang murah,
persediaan barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja dan lain sebagainya. Misalnya,
konsumen memilih tempat yang mudah untuk di jangkau.

d. Jumlah pembelian, konsumen dapat mengambil keputusan seberapa banyak yang akan
dibeli, menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Maka perusahaan harus
mempersiapkan barang yang banyak sehingga akan memenuhi kebutuhan konsumen.

e. Waktu pembelian, keputusan waktu pembelian setiap konsumen berbeda-beda, seperti;
pembelian seminggu sekali, dua minggu sekali atau sebulan sekali

f. Metode pembayaran, konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode pembayaran
yang akan dilakukan dalam pengambilan keputusan menggunakan produk atau jasa.
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh tidak hanya aspek lingkungan dan keluarga,
keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan dalam transaksi
pembelian.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif
adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk
meneliti pada populasi atau sampel tertentu dengan pengumpulan data menggunakan
instrumen penelitian, serta analisis data yang bersifat kuantitatif atau statistik (Sugiyono,
2019). Data primer dalam penelitian ini diperoleh dengan cara menyebar kuisioner yang
diberikan secara langsung kepada konsumen pada Missmi Shop di Kota Palangka Raya.
Sementara itu, data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini meliputi studi
kepustakaan, artikel, buku, jurnal, situs web, dan hasil penelitian terdahulu yang relevan
dengan permasalahan dan informasi yang berkaitan dengan penelitian ini.
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Lokasi penelitian ini yaitu, Missmi Shop di Kota Palangka Raya. Missmi Shop
merupakan salah satu toko thrifiing (penjualan baju bekas) yang berlokasi di Jalan Sultan
Hasannudin, Kelurahan Menteng, Kecamatan Jekan Raya, Kota Palangka Raya, Kalimantan
Tengah, 73112. Toko ini dipilih sebagai objek penelitian karena memiliki basis pelanggan
yang tergolong besar dan menunjukkan omset yang signifikan dalam segmen penjualan
pakaian bekas di Kota Palangka Raya. Faktor-faktor tersebut, yang mengindikasikan
tingginya volume transaksi dan relevansi bisnis, menjadikan Missmi Shop sebagai
representasi yang menarik untuk menganalisis perilaku konsumen terkait keputusan
pembelian pakaian thrifting.

Populasi dalam penelitian ini adalah adalah konsumen yang pernah berbelanja di
Missmi Shop di Kota Palangka Raya yang pada prinsifnya tidak diketahui jumlahnya.
Teknik Pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive
sampling. Karena besarnya populasi dalam penelitian tidak diketahui secara pasti maka
dalam menentukan besarnya sampel menggunakan rumus Lameshow. Metode Lemeshow
adalah metode statistika yang banyak digunakan dalam penelitian untuk menentukan ukuran
sampel, khususnya saat populasi tidak diketahui secara pasti atau tidak terbatas. Lemeshow
menekankan pentingnya tingkat kepercayaan (confidence level), margin of error, dan
estimasi proporsi populasi (P) (Handoko & Leo, 2024)

Lo 2p(-p)

dZ
Keterangan:
n =Jumblah sampel
z = Derajat kepercayaan (95%, z=1,96)
p = Maksimal estimasi (50% = 0,5)
d = Alfa besar / toleransi kesalahan (10% = 0,1)

 1.962.0,5.(1-0,5)

n 0,12
3,8416.0,5.0,5
n= 0,12
0,9604
0,12
n=964=96

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka jumlah sampel yang dibutuhkan dalam
penelitian ini adalah 96 responden.

Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang didistribusikan
secara daring menggunakan Google Form untuk menjangkau responden yang lebih luas di
Kota Palangka Raya. Adapun metode untuk mengukur persepsi responden terhadap setiap
indikator dari variabel-variabel penelitian dengan menggunakan skala likert 1-5.
Pengelolaan data dalam penelitian ini menggunakan SPSS versi 27 sebagai perangkat lunak
utama untuk melakukan analisis data. Penggunaan SPSS versi ini dipilih karena
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kemampuannya dalam memproses data statistik secara efisien dan menyediakan berbagai uji
statistik yang relevan untuk penelitian peneliti.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden Penelitian

Tabel 1. Karakteristik Responden

Usia Frekuensi Persentase (%)
17-20 tahun 14 15%
21-23 tahun 47 49%
23-28 tahun 26 27%
29-35 tahun 9 9%

Total 96 100%
Status Frekuensi Persentase (%)
Belum Menikah 73 76%
Menikah 23 24%

Total 96 100%
Pendidikan Frekuensi Persentase (%)
SMA 27 28%
Sarjana 65 68%
Pascasarjana 4 4%

Total 96 100%
Pekerjaan Frekuensi Presentase (%)
Pelajar/Mahasiswa 49 51%
Karyawan 10 10%
Wirausaha 23 24%
PNS/POLRI/TNI 14 15%

Total 96 100%
Pendapatan Frekuensi Presentase(%)
Rp1.000.000-Rp2.000.000 15 16%
Rp2.000.000-Rp3.000.000 35 36%
Rp3.000.000-Rp4.000.000 23 24%
>Rp4.000.000 23 24%

Total 96 100%
Pembelian Frekuensi Presentase (%)
Lebih dari 2 kali 29 30%
Lebih dari 3 kali 21 22%
Lebih dari 4 kali 31 32%
Lebih dari 5 kali 15 16%

Total 96 100%

2137 SIBATIK JOURNAL | VOLUME 5 NO.4 (2026)


https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493
https://publish.ojs-indonesia.com/index.php/SIBATIK

PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN

PEMBELIAN PAKAIAN BEKAS (THRIFTING): STUDI KASUS @)
PADA KONSUMEN MISSMI SHOP DI KOTA PALANGKA RAYA

Sri Melda Oktavia et al

DOI: https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493

Berdasarkan data yang terkumpul dari 96 responden, karakteristik responden dalam
penelitian ini menunjukkan bahwa mayoritas responden berada pada rentang usia 21-23
tahun sebanyak 47 orang (49%) dan usia 23-28 tahun sebanyak 26 orang (27%), dengan
sebagian besar berstatus belum menikah yaitu 73 orang (76%). Dari segi pendidikan,
responden didominasi oleh lulusan sarjana sebanyak 65 orang (68%), diikuti SMA sebanyak
27 orang (28%), dan pascasarjana 4 orang (4%). Profil pekerjaan menunjukkan bahwa
pelajar/mahasiswa merupakan kelompok terbesar dengan 49 orang (51%), diikuti wirausaha
23 orang (24%), PNS/POLRI/TNI 14 orang (15%), dan karyawan 10 orang (10%). Tingkat
pendapatan responden paling banyak berada pada rentang Rp2.000.000-Rp3.000.000
sebanyak 35 orang (36%), dengan mayoritas responden (84%) memiliki pendapatan di atas
Rp2.000.000. Dari segi frekuensi pembelian, responden paling banyak melakukan
pembelian lebih dari 4 kali sebanyak 31 orang (32%), diikuti lebih dari 2 kali sebanyak 29
orang (30%), lebih dari 3 kali 21 orang (22%), dan lebih dari 5 kali 15 orang (16%). Secara
keseluruhan, profil responden dalam penelitian ini didominasi oleh kelompok usia muda
produktif yang berpendidikan tinggi, belum menikah, sebagian besar masih berstatus
pelajar/mahasiswa, memiliki daya beli yang cukup baik, serta menunjukkan tingkat loyalitas
pembelian yang tinggi.

Hasil Analisis Data
Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana alat ukur yang digunakan
dalam penelitian mampu mengukur apa yang seharusnya diukur. Suatu instrumen penelitian
dikatakan valid apabila pernyataan-pernyataan yang terdapat di dalam kuesioner mampu
mengungkapkan variabel yang diteliti secara tepat. Pengujian validitas dalam penelitian ini
dilakukan dengan menggunakan Corrected Item-Total Correlation melalui bantuan program
SPSS. Kriteria pengambilan keputusan dalam uji validitas adalah dengan membandingkan
nilai r hitung dengan r tabel. Suatu item pernyataan dinyatakan valid apabila nilai r hitung
lebih besar dari r tabel (r hitung > r tabel). Dalam penelitian ini, jumlah responden sebanyak
96 orang, sehingga nilai r tabel pada taraf signifikansi 5% adalah sebesar 0.202.

Tabel 2. Hasil Uji Validitas

Item Pernyataan | Rhitung | Rtabel ‘ Keterangan
X1 HARGA

XI1.1 0.774

X1.2 0.847

X1.3 0.772 0.202 VALID
X1.4 0.821

X1.5 0.836

X2 PROMOSI

X2.1 0.858

X2.2 0.895

X2.3 0.860 0.202

X2.4 0.898 VALID
X2.5 0.903
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Y KEPUTUSAN PEMBELIAN
Y1 0.839
Y2 0.892
Y3 0.924 0.202 VALID
Y4 0.920
Y5 0.910
Y6 0.846

Berdasarkan hasil uji validitas menggunakan korelasi Pearson Product Moment,
diketahui bahwa seluruh item pernyataan pada variabel harga (X1), promosi (X2), dan
keputusan pembelian (Y) memiliki nilai R hitung lebih besar dari R tabel sebesar 0.202.
Dengan demikian, seluruh item pernyataan dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai
instrumen penelitian. Hal ini menunjukkan bahwa setiap indikator mampu mengukur
variabel yang diteliti secara tepat dan konsisten.

Uji Reabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana instrumen penelitian dapat
memberikan hasil yang konsisten apabila dilakukan pengukuran berulang. Pengujian
reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode Cronbach’s Alpha
melalui bantuan program SPSS. Suatu variabel dikatakan reliabel apabila memiliki nilai
Cronbach’s Alpha > 0.70.
Tabel 3. Hasil Uji Reabilitas

Variabel Jumlah Item Cronbach’s Alpha | Kriteria | Keterangan
Harga (X1) 5 0.865 >0.70 Reliabel
Promosi (X2) 5 0.920 >0.70 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 6 0.939 >0.70 Reliabel

Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang telah dilakukan, diketahui bahwa variabel Harga
(X1) memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0.865, variabel Promosi (X2) sebesar 0.920,
dan variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0.939. Seluruh nilai Cronbach’s Alpha
tersebut lebih besar dari batas minimum yang ditetapkan, yaitu 0.70. Dengan demikian,
dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini dinyatakan reliabel, sehingga
item-item pernyataan yang digunakan dalam kuesioner mampu memberikan hasil
pengukuran yang konsisten dan dapat dipercaya. Oleh karena itu, instrumen penelitian layak
digunakan untuk analisis selanjutnya, yaitu analisis regresi linier berganda.

Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig

1 (Constant) 4112 2.084 1.973 051
Harga (X1) 004 133 003 029 977
Promosi (X2) 1.003 116 775 8.640 <,001

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

2139 SIBATIK JOURNAL | VOLUME 5 NO.4 (2026)


https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493
https://publish.ojs-indonesia.com/index.php/SIBATIK

PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PAKAIAN BEKAS (THRIFTING): STUDI KASUS @)
PADA KONSUMEN MISSMI SHOP DI KOTA PALANGKA RAYA

Sri Melda Oktavia et al

DOI: https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493

Berdasarkan persamaan regresi tersebut, dapat dijelaskan bahwa nilai konstanta
sebesar 4.112 menunjukkan bahwa apabila variabel harga dan promosi bernilai nol, maka
keputusan pembelian tetap memiliki nilai sebesar 4.112. Hal ini menunjukkan adanya tingkat
keputusan pembelian dasar yang telah terbentuk pada konsumen Missmi Shop. Koefisien
regresi variabel Harga (X1) sebesar 0.004 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu
satuan pada variabel harga akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,004 satuan,
dengan asumsi variabel promosi konstan. Namun, pengaruh ini tergolong sangat kecil.

Sementara itu, koefisien regresi variabel Promosi (X2) sebesar 1.003 menunjukkan
bahwa setiap peningkatan satu satuan pada variabel promosi akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 1,003 satuan, dengan asumsi variabel harga konstan. Hal ini
mengindikasikan bahwa promosi memiliki pengaruh yang kuat terhadap keputusan
pembelian konsumen di Missmi Shop.

Koefisien Determinasi (R2)

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan
variabel independen, yaitu Harga (X1) dan Promosi (X2), dalam menjelaskan variasi
perubahan pada variabel dependen Keputusan Pembelian (Y). Nilai koefisien determinasi
ditunjukkan oleh nilai R Square (R?) yang diperoleh dari hasil analisis regresi linier berganda
menggunakan program SPSS.

Tabel 5. Hasil Koefisien Determinasi

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 7767 603 594 1.54668

a. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Harga (X1)

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi, diperoleh nilai R Square (R?)
sebesar 0.776. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Harga dan Promosi mampu menjelaskan
variasi perubahan pada Keputusan Pembelian sebesar 77.6%, sedangkan sisanya sebesar
22.4% dijelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian ini.

Nilai Adjusted R Square sebesar 0,594 atau 59,4% menunjukkan bahwa setelah
disesuaikan dengan jumlah variabel independen yang digunakan, kemampuan model regresi
dalam menjelaskan variasi keputusan pembelian tetap tergolong cukup tinggi atau sedang-
tinggi. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi yang digunakan dalam
penelitian ini memiliki kemampuan yang baik dalam memprediksi keputusan pembelian,
meskipun masih terdapat 40,6% faktor lain di luar model yang turut mempengaruhi
keputusan pembelian.

Uji Hipotesis
Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan untuk mengetahui kebenaran
hipotesis yang telah dirumuskan sebelumnya. Pengujian ini bertujuan untuk melihat apakah
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variabel independen, yaitu Harga (X1) dan Promosi (X2), memiliki pengaruh terhadap
variabel dependen, yaitu Keputusan Pembelian (Y).

Pengujian hipotesis dilakukan melalui dua tahapan, yaitu uji t (parsial) dan uji F
(simultan). Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen
secara individual terhadap keputusan pembelian, sedangkan uji F digunakan untuk
mengetahui pengaruh variabel harga dan promosi secara bersama-sama terhadap keputusan
pembelian.

Uji t
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen
secara parsial terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, uji t dilakukan untuk
menguji pengaruh harga terhadap keputusan pembelian dan pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian. Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan tingkat signifikansi
sebesar 0.05 (o = 5%).
Tabel 6. Uji Hipotesis Parsial (Uji t)

Coefficients®

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig
1 (Constant) 4112 2.084 1.973 .051
Harga (1) .004 133 .003 029 977
Promosi (X2) 1.003 A16 775 8.640 <,001

a. DependentVariable: Keputusan Pembelian (Y)

Analisis Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji t, variabel Harga memiliki nilai signifikansi sebesar 0.977, yang
lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Harga tidak berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian, sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian ditolak.

Analisis Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji t, variabel Promosi memiliki nilai signifikansi sebesar 0.000,
yang lebih kecil dari 0.05. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian, sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa
promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian diterima.

Uji F

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen Harga dan Promosi
secara bersama-sama (simultan) berpengaruh terhadap variabel dependen Keputusan
Pembelian. Pengujian ini dilakukan dengan tingkat signifikansi sebesar 0.05 (o = 5%).

2141 SIBATIK JOURNAL | VOLUME 5 NO.4 (2026)


https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493
https://publish.ojs-indonesia.com/index.php/SIBATIK

PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PAKAIAN BEKAS (THRIFTING): STUDI KASUS @)
PADA KONSUMEN MISSMI SHOP DI KOTA PALANGKA RAYA

Sri Melda Oktavia et al

DOI: https://doi.org/10.54443/sibatik.v5i4.4493

Tabel 7. Hasil Uji Hipotesis

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig
1 Regression 337.481 2 168.741 70.537 <001
Residual 222.477 93 2.392
Total 559.958 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)
b. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Harga (X1)

Berdasarkan hasil uji F, diperoleh nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05, sehingga
dapat disimpulkan bahwa variabel Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian, hipotesis yang menyatakan
bahwa harga dan promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian
diterima.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial (uji t), diketahui bahwa variabel Harga
memiliki nilai signifikansi sebesar 0.977, yang lebih besar dari tingkat signifikansi 0,05.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian pada Missmi Shop.

Hasil ini menunjukkan bahwa meskipun konsumen menilai harga produk Missmi Shop
relatif terjangkau, kompetitif, serta sebanding dengan kualitas produk yang diterima, faktor
harga bukan merupakan pertimbangan utama dalam menentukan keputusan pembelian.
Konsumen tetap melakukan pembelian meskipun harga bukan faktor dominan, selama
kebutuhan dan keinginan mereka terhadap produk dapat terpenuhi.

Secara teoritis, hasil ini dapat dijelaskan melalui pendapat Kotler dan Keller (2016)
yang menyatakan bahwa harga memang merupakan salah satu elemen bauran pemasaran
yang memengaruhi keputusan pembelian, namun pengaruh harga dapat menjadi kurang
dominan apabila konsumen telah memiliki persepsi nilai (perceived value) yang baik
terhadap produk atau merek tertentu. Dalam konteks Missmi Shop sebagai toko thrift,
konsumen cenderung lebih berfokus pada keunikan produk, model yang menarik, dan
pengalaman berbelanja, dibandingkan sekadar pertimbangan harga.

Selain itu, karakteristik konsumen thrift umumnya memiliki orientasi pada value for
money, bukan pada harga murah semata. Selama harga yang ditetapkan masih berada dalam
batas wajar dan sesuai dengan kualitas produk, konsumen tidak menjadikan harga sebagai
faktor penentu utama dalam keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Sri
Mulyana (2021) yang menemukan bahwa harga tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada produk fashion, karena konsumen lebih mempertimbangkan
desain, tren, dan daya tarik produk. Namun, hasil ini berbeda dengan penelitian Pratiwi dkk
(2019) yang menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
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pembelian, perbedaan ini diduga disebabkan oleh perbedaan karakteristik objek penelitian
dan segmen konsumen yang diteliti.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial (uji t), variabel Promosi memiliki nilai
signifikansi sebesar 0.000, yang lebih kecil dari 0.05. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada
Missmi Shop.

Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik strategi promosi yang dilakukan oleh
Missmi Shop, maka semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen. Promosi yang
menarik, kreatif, mudah dipahami, serta mampu membangkitkan rasa ingin tahu konsumen
terbukti efektif dalam mendorong minat dan tindakan pembelian.

Secara teoritis, temuan ini mendukung pendapat Kotler dan Armstrong (2018) yang
menyatakan bahwa promosi merupakan alat komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk
menyampaikan informasi, membujuk, dan mengingatkan konsumen agar bersedia membeli
produk yang ditawarkan. Promosi yang efektif tidak hanya meningkatkan kesadaran merek,
tetapi juga mampu memengaruhi sikap dan perilaku konsumen dalam mengambil keputusan
pembelian.

Dalam konteks Missmi Shop, promosi yang dilakukan melalui visual produk yang
menarik, gaya promosi yang unik, serta iklan yang mudah diingat mampu menciptakan daya
tarik emosional bagi konsumen. Hal ini sejalan dengan konsep AIDA (Attention, Interest,
Desire, Action), di mana promosi yang baik mampu menarik perhatian, menumbuhkan
minat, menciptakan keinginan, hingga mendorong tindakan pembelian.

Hasil penelitian ini juga konsisten dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Hastuti & Anasrulloh (2020) yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk fashion dan ritel. Promosi yang
intensif dan tepat sasaran terbukti mampu meningkatkan minat beli serta loyalitas konsumen.

Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji F, diketahui bahwa variabel Harga dan Promosi secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa
meskipun harga secara parsial tidak berpengaruh signifikan, namun ketika dikombinasikan
dengan promosi, kedua variabel tersebut tetap memiliki peran dalam memengaruhi
keputusan pembelian konsumen.

Hasil ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumen merupakan hasil dari
interaksi berbagai faktor pemasaran, bukan hanya ditentukan oleh satu variabel saja. Harga
yang wajar dan transparan akan memperkuat efektivitas promosi yang dilakukan, sehingga
menciptakan persepsi positif di benak konsumen.

Temuan ini sejalan dengan penelitian pemasaran (marketing mix) yang dilakukan oleh
Maharani & Musnaini (2024), yang menyatakan bahwa keberhasilan pemasaran ditentukan
oleh sinergi antara elemen-elemen pemasaran, seperti produk, harga, promosi, dan distribusi.
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Dalam penelitian ini, kombinasi antara harga yang dapat diterima konsumen dan promosi
yang efektif mampu mendorong terbentuknya keputusan pembelian.

Implikasi Koefisien Determinasi Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil koefisien determinasi (R?), diketahui bahwa variabel harga dan
promosi mampu menjelaskan 77.6% variasi keputusan pembelian, sedangkan sisanya
sebesar 22.4% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini, seperti kualitas produk,
pelayanan, kepercayaan, brand image, dan pengalaman berbelanja.

Nilai R? yang tinggi menunjukkan bahwa model penelitian memiliki kemampuan
penjelasan yang kuat, sehingga hasil penelitian ini dapat dijadikan dasar pertimbangan bagi
pihak Missmi Shop dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif, khususnya
dengan menitikberatkan pada aspek promosi sebagai faktor dominan dalam meningkatkan
keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa model penelitian ini
memiliki kemampuan yang baik dalam menjelaskan keputusan pembelian konsumen.
Variabel harga dan promosi secara bersama-sama memberikan kontribusi yang cukup
signifikan terhadap pembentukan keputusan pembelian, dengan tingkat hubungan yang
tergolong kuat. Hal ini menunjukkan bahwa strategi penetapan harga dan pelaksanaan
promosi merupakan faktor-faktor penting yang perlu diperhatikan oleh perusahaan dalam
upaya meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Model regresi yang dibangun
memiliki tingkat akurasi prediksi yang cukup baik, sehingga dapat dijadikan sebagai dasar
dalam pengambilan keputusan manajerial terkait strategi pemasaran. Meskipun demikian,
perlu disadari bahwa masih terdapat faktor-faktor lain di luar model yang turut berkontribusi
dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, sehingga penelitian lebih lanjut
diperlukan untuk mengidentifikasi variabel-variabel tambahan yang relevan.

Penelitian ini menghadapi beberapa hambatan yang mempengaruhi kedalaman dan
cakupan hasil. Keterbatasan variabel independen yang hanya mencakup harga dan promosi
menyebabkan masih banyak faktor lain yang belum teridentifikasi dalam mempengaruhi
keputusan pembelian. Karakteristik responden yang cenderung homogen, didominasi oleh
kelompok usia muda dan pelajar/mahasiswa, membatasi representasi terhadap populasi
konsumen yang lebih luas. Penggunaan metode kuesioner sebagai satu-satunya instrumen
pengumpulan data berpotensi menimbulkan bias subjektivitas dan kurang mampu menggali
informasi mendalam terkait perilaku konsumen. Selain itu, pendekatan cross-sectional yang
digunakan hanya mampu menangkap kondisi pada satu waktu tertentu sehingga tidak dapat
menggambarkan dinamika perubahan perilaku konsumen dalam jangka panjang.
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