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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan 

Promosi terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Produk Merek Eiger di 

Yogyakarta. Sampel dalam penelitian ini diperoleh menggunakan metode 

purposive sampling dengan kriteria konsumen yang pernah membeli produk 

merek Eiger. Kriteria lain bagi responden adalah responden yang menjadi sampel 

berdomisili di DIY. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. 

Berdasarkan penghitungan sampling didapatkan 100 sampel yang akan mengisi 

survei dalam penelitian ini. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis 

regresi berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) Kualitas Produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t 

hitung 2,476; nilai signifikansi 0,015 < 0,05; (2) Harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung 4,173 dan tingkat 

signifikansi 0,000 < 0,05; (3) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung 7,676 dan tingkat signifikansi 0,000 < 

0,05. (4) Kualitas Produk, Harga, dan Promosi secara bersama-sama mampu 

menjelaskan variasi variabel Keputusan Pembelian dengan F hitung 41,741 dan 

nilai signifikansi 0,000 < 0,05. (5) Koefisien determinasi pada variabel Kualitas 

Produk, Harga, dan Promosi di tunjukan oleh adjusted R square sebesar 55,2%, 

mampu menjelaskan variasi nilai variabel Keputusan Pembelian. Sisanya sebesar 

44,8% dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Kata kunci: Kualitas Produk, Harga, Promosi dan Keputusan Pembelian 

 
ABSTRACT 

This study aims to find the effect of Product Quality, Price, and Promotion on 

Consumer Purchase Decisions on Eiger Brand Products in Yogyakarta. The 

sample in this study was obtained using a purposive sampling method on all 

consumers who have bought Eiger brand products. The consumer criteria being 

sampled are domiciled in DIY. The data collection technique used a 

questionnaire. Based on the sampling count, it was found that 100 samples will  

fill out the survey in this study. The data analysis technique used is multiple 

regression analysis. The results of this study indicate that: (1) Product quality has 



 

 

a positive and significant effect on purchasing decisions with a t-value of 2.476; a 

significance value of 0.015 <0.05; (2) Price has a positive and significant effect 

on purchasing decisions with a t-count value of 4.173 and a significance level of 

0.000 <0.05; (3) Promotion has a positive and significant effect on purchasing 

decisions with a t value of 7.676 and a significance level of 0.000 <0.05. (4) 

Product quality, price, and promotion together are able to explain the variation of 

the purchasing decision variable with F-value 41.741 and a significance value of 

0.000 <0.05. (5) The coefficient of determination on the variables of Product 

Quality, Price, and Promotion is shown by the adjusted R square of 55.2%, which 

is able to explain variations in the value of the Purchasing Decision variable. The 

remaining 44.8% is explained by other variables not examined in this study. 

Keywords: Product Quality, Price, Promotion and Purchase Decisions 



PENDAHULUAN 

 
Latar Belakang Masalah 

 
Berubahnya tindakan masyarakat serta life style masyarakat menciptakan budaya 

konsumeris dan gaya hidup konsumerisme. Perkembangan yang sangat pesat, 

mempengaruhi gaya hidup masyarakat yang semakin berkembang. Gaya hidup 

yang semakin berkembang tentu harus didukung dengan ketersediaan kebutuhan 

yang semakin berkembang pula. Beberapa waktu ini kegiatan petualangan alam 

seperti mendaki gunung atau kegiatan Outdoor lainnya menjadi trend dikalangan 

millennial. Hal ini didukung informasi dari tempo.co pada 11 Desember 2020 

bahwa mayoritas millenial menyukai kegiatan outdoor. Berdasarkan survei yang 

dilakukan IDN Time tahun 2020 perlengkapan Outdoor paling diminati di 

Indonesia antara lain, Eiger, Consina, Rei, Deuter, dan Oespray. Eiger dituntut 

untuk lebih memperhatikan kualitas produknya, dikarenakan jumlah competitor 

semakin banyak. Selain itu, Eiger diberi tuntutan agar semakin kreatif di dalam 

hal menjual juga menawarkan semua produknya. Penjualan perusahaan Eiger 

mengalami penurunan akibat Covid-19, maka peneliti menganalisis sejumlah 

faktor yang memberi pengaruh bagi keputusan pembelian konsumen. Analisis ini 

dilakukan menjadi langkah untuk menentukan rencana dan strategi untuk 

meningkatkan penjualan. Kotler (2014) mengemukakan bahwa dalam 

memutuskan pembelian konsumen melakukan perencanaan, pemilihan dan 

evaluasi berbagai opsi yang pada akhirnya memutuskan satu pilihan dari beberapa 

pilihan. Kotler & Amstrong (2014) menyatakan bahwa keputusan pembelian 

merupakan proses serta tahapan konsumen di dalam memutuskan pembelian 

sebuah produk maupun jasa. Indikator pengukuran keputusan pembelian menurut 

Hahn (2012) antara lain rutinitas konsumen, kualitas yang diperoleh, komitmen 

dan loyalitas. 

Faktor pendekatan pertama adalah kualitas produk. Kotler dan Amstrong (2012) 

memberi pernyataan bahwasanya kualitas produk ialah hal  yang ditunjukkan 

suatu produk dari sisi kualitas yang berhubungan dengan kualitas produk dan 



 

 

kehandalan suatu produk. Faktor pendekatan kedua adalah harga. Penentuan harga 

sebuah produk yang perusahaan lakukan amat memberi pengaruh pada keputusan 

pembelian konsumen. Di dalam membeli sebuah produk, konsumen tidak hanya 

melakukan pertimbangan harga. Promosi sering kali dikaitkan sebagai faktor 

konsumen menentukan pembeliannya. Promosi menurut Sigit (2014) menyatakan 

bahwa segala kegiatan komunikasi perusahaan kepada konsumen melalui  

berbagai media baik offline, platform atau media sosial dengan tujuan 

menginformasikan benefit produk dan jasa. 

Sejalan pada pemaparan di atas, peneliti memiliki ketertarikan guna 

menganalisis bagaimana pelanggan memutuskan pembelian terhadap MerekEiger 

dilihat dari kualitas produk, harga juga promosi. Maka dari itu, peneliti memberi 

judul penelitian Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian Merek Eiger di Daerah Istimewa Yogyakarta. 

 

TINJAUAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

 

 
Tinjauan Teori 

 
Keputusan Pembelian 

Menurut pendapat Schiffman dan Kanuk (2012) Keputusan pembelian adalah 

sebuah keputusan yang konsumen lakukan guna memilih berbagai alternatif 

produk. Perilaku konsumen serta proses pengambilan keputusannya akan 

mempengaruhi bagaimana konsumen memutuskan pembelian. Peter Jerry C. 

Olson (2013) berpendapat bahwa keputusan pembelian terdiri dari dua atau lebih 

tindakan yang dilakukan sebagai langkah penentuan alternatif. 

Kualitas Produk 

Produk adalah komponen penting juga mendasar pada gabungan pemasaran. 

Melalui adanya produk, perusahaan bisa menentukan harga dan strategi 

pemasaran yang selaras dengan produk juga kondisi pasar. Tjiptono (2015) 

berpendapat bahwasanya secara konseptual produk ialah pengertian subjektif 

melalui produsen terhadap suatu hal yang bisa dipromosikan menjadi usaha 



 

 

meraih tujuan organisasi lewat pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, 

selaras pada kompetensi juga kapasitas organisasi juga daya beli. Berbicara 

tentang produk sehingga aspek yang wajib menjadi perhatian ialah mutu produk. 

Harga 

Harga adalah suatu faktor penting untuk memenangkan persaingan ketika 

memasarkan sebuah produk, oleh sebab itu harus ada penetapan harga secara 

tepat. Harga adalah unsur gabungan yang sifatnya fleksibel, berarti bisa diubah 

secara cepat (Tjiptono, 2012). 

Menurut pendapat Kotler dan Armstrong (2015), terdapat 4 indikator yang 

menciri-cirikan harga, yakni: Keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan 

kualitas produk dan layanan, daya saing harga, keselarasan harga dengan 

kegunaan. 

Promosi 

Gitosudarmo (2012) berpendapat bahwasanya promosi juga komunikasi 

mereka anggap tak berbeda, apabila kita bertanya pada petugas sales promotion 

mengenai tugas pokok, sehingga ia sering kali menjawab memakai jawaban 

mengkomunikasikan produk maupun menawarkan produk. Sehingga definisi 

promosi adalah komunikasi diantara perusahaan pada konsumen guna 

menginformasikan maupun merayu konsumen tentang produk maupun jasa yang 

dipromosikan, bermaksud supaya orang bisa menerima juga 

memakai/membelinya. 

PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas produk ialah situasi fisik, fungsi, juga sifat produk berkaitan yang bisa 

mencukupi keinginan juga keperluan konsumen melalui pemuasan selaras nilai 

uang yang sudah dikeluarkan (Tjiptono, 2012). 

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Harga ialah nilai sebuah barang yang dinyatakan melalui uang (Alma, 2011). 

Penentuan harga ini adalah suatu keputusan yang penting untuk perusahaan. 

Harga yang diberlakukan wajib bisa melakukan penutupan segala pengeluaran 

maupun cost untuk menghasilkan produk tersebut. 



 

 

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Promosi adalah suatu faktor yang menentukan kesuksesan sebuah program 

pemasaran (Tjiptono, 2012). Media sosial banyak digunakan menjadi media 

promosi sebab dianggap amat efisien juga efektif, juga pemakai media sosial kian 

mengalami peningkatan tiap tahun membuat informasi yang disebarkan di media 

sosial bisa semakin tersebar secara luas. 

 
METODE PENELITIAN 

 
 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini ialah semua konsumen yang pernah membeli produk 

Merek Eiger di Daerah Istimewa Yogyakarta. Teknik yang dipakai ketika 

mengambil sampel ialah teknik purposive sampling dalam arti lain yaitu sampel 

yang diambil mempunyai kriteria tertentu yaitu responden yang pernah membeli 

produk Eiger. 

Jenis Data 

Penelitian ini tergolong pada penelitian asosiatif. Tujuan dari penelitian ini 

menentukan hubungan diantara variabel independent Kualitas Produk, Persepsi 

Harga, dan Promosi pada variabel dependent Keputusan Pembelian. 

 

 

 

Sumber Data 

Teknik pengumpulan data di dalam penelitian ini memakai teknik pengumpulan 

data kuesioner. Sugiono (2015) menyatakan “angket atau kuesioner merupakan 

teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan memberi seperangkat  

pertanyaan tertulis kepada konsumen untuk dijawab”. Sejumlah indikator variabel 

diatas memakai skala likert. 

Jenis Penelitian 



 

 

Jenis penelitian ini ialah penelitian kuantitatif. Tujuan dari penelitian ialah 

membuat gambaran dari sebuah hasil penelitian. Salah satu metode penelitian 

kuantitatif adalah menggunakan survei. 

 

 
Gambar 1 

Model Penelitian 

H1:Kualitas Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

H2:Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

H3:Promosi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

JENIS DAN DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL 

Variabel Bebas (Independent Variable) 

Kualitas Produk 

Kualitas produk diartikan Kotler dan Amstrong (2012), “kemampuan sebuah 

produk dalam memperagakan fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, 

reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk juga atribut 

produk lainnya”. Konsumen akan akan mempertimbangkan sisi kualitas dari suatu 

produk terhadap produk yang akan dibeli. Kualitas produk berdampak langsung 

persepsi pelanggan untuk memutuskan pembelian pada sebuah produk. 

Harga 

Menurut Tjiptono (2012), “Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang 

bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat”. Variabel harga diukur 

dengan beberapa dimensi yang dikembangkan oleh Kotler dan Armstrong (2015), 

terdapat empat indikator yang mencirikan harga, yaitu: keterjangkauan harga, 



 

 

kesesuaian harga dengan kualitas produk dan layanan, daya saing harga dan 

kesesuaian harga dengan manfaat. 

 
Promosi 

Promosi menurut Sigit (2014) menyatakan bahwa segala kegiatan komunikasi 

perusahaan kepada konsumen melalui berbagai media baik offline, platform atau 

media sosial dengan tujuan menginformasikan benefit produk dan jasa. 

Variabel Terikat (Dependent Variable) 

Variabel terikat di dalam penelitian ialah keputusan pembelian konsumen 

terhadap produk Merek Eiger. Menurut Tjiptono (2012) mengemukakan bahwa 

keputusan pembelian merupakan sebuah proses pelanggan menemukan 

permasalahan keinginan suatu produk, mencari informasi terkait produk dan 

benefitnya, serta melakukan evaluasi dari berbagai pilihan. 

METODE DAN TEKNIS ANALISIS 

 
Uji Validitas 

Uji validitas ialah uji yang akan dilakukan untuk memastikan tingkat kesahihan 

sebuah instrumen yang akan disebar melalui kuesioner. Uji validitas bertujuan 

guna melihat apakah seluruh item yang tertera pada tabel kisi-kisi instrumen bisa 

melakukan pengungkapan secara pasti terkait variabel yang ingin diteliti. Alat uji 

menggunakan Confirmatory Factor Analysis (CFA) serta alat ukurnya 

menggunakan dua hal yaitu skor KMO dan factor loading. 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas di dalam penelitian dipergunakan guna melakukan pengujian 

kuesioner yang memiliki sifat reliabel maupun tidak. Ghozali (2018) menuturkan, 

“kuesioner dapat dikatakan reliabel jika jawaban seseorang terhadap pernyataan 

yang terdapat dalam kuesioner tersebut konsisten dari waktu ke waktu”. Uji 

reliabilitas di dalam penelitian ini memakai alat ukur Cronbach Alpha guna 

menjadi penentu apakah tiap item reliabel. 

 

 

 

 

 

 

 

 



UJI ASUMSI KLASIK 
 

Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan guna melakukan pengujian apakah variabel dependen, 

independen maupun keduanya di dalam model regresi terdistribusi normal 

maupun tidak (Ghozali, 2018). Uji normalitas terhadap model regresi estimasi 

dapat menggunakan Normal Probability Plot dan model Kolmogorov-Smirnov 

atau biasa disebut K-S Test. Data penelitian bisa dikatakan berdistribusi normal 

jika tingkat signifikansi lebih besar daripada 0,05 (Algifari, 2017). 

Uji Multikolinearitas 

Ghozali (2018) menyebutkan tujuan melalui multikoliniearitas ialah guna 

melakukan pengujian apakah model regresi ditentukan terdapat korelasi 

antarvariabel bebas. Uji multikolinearitas memiliki tujuan guna menilai model 

regresi didapatkan hubungan kuat antarvariabel atau tidak. 

Uji Heteroskedastisitas 

Heteroskedastisitas ialah varians residual pada model tak homogen. Uji guna 

mendeteksi keberadaan gejala heteroskedastisitas dijalankan Uji Glesjer. Uji 

Glesjer dijalankan melalui melakukan regresi absolut residual dan variabel 

independen. 

UJI MODEL 

Uji Simultan (F) 

Pengambilan keputusan ini berdasarkan perbandingan nilai f hitung dan melihat 

tingkat signifikansi yang sudah diberlakukan (5% maupun 0,005). Melalui derajat 

keyakinan tertentu, apabila F hitung ≤ Ftabel sehingga Ho ditolak, sementara apabila 

F hitung ≥ F tabel sehingga Ho diterima. 

Koefisien Determinasi (R
2
) 

Nilai koefisien determinasi ialah diantara 0 hingga 1. Nilai R
2
 yang kecil bisa 

didefinisikan bahwasanya kemampuan menjelaskan sejumlah variabel bebas saat 

menjabarkan variabel terikat amat dibatasi. Kebanyakan peneliti menyarankan 

agar memakai nilai Adjusted R
2
 ketika melakukan evaluasi manakah model 

regresi yang baik. 

 

 

 

 

 

 

 



                                

UJI HIPOTESIS 
 

Analisis Regresi Berganda 

Analisis regresi hakikatnya ialah studi tentang keterkaitan variabel dependen 

(terikat) pada suatu maupun lebih variabel independen (variabel penjelas), 

bertujuan guna memperkirakan rata-rata populasi maupun variabel dependen 

sesuai dengan nilai variabel independen yang diketahui (Gujarati, 2012). Hasil 

analisis regresi ialah berbentuk koefisien bagi tiap variabel independen. 

Persamaan regresi dalam penelitian: 

Uji Parsial (t) 

 

Pengambilan keputusan ini dijalankan sesuai dengan perbandingan nilai 

signifikansi yang sudah diberlakukan, yakni sejumlah 5% (α=0,05). Apabila 

signifikansi terhitung melebihi α sehingga H0 diterima, yang berarti variabel itu 

tak memberi pengaruh pada variabel dependen. 

 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

 

 
Uji Normalitas 

 

 

Uji Multikolinearitas 
 

 

Dari tabel dapat dilihat bahwa nilai tolerance ada diatas 0,1 pula bahwasanya tak 

terjadi Multikolinearitas. 



 

 

Uji Hesteroskedastisitas 
 

 
Dilihat dari tabel nilai signifikansi di atas, keempat variabel menunjukkan nilai di 

atas 0,05. Hal tersebut bisa ditarik kesimpulan bahwasanya seluruh variabel tak 

terjadi heteroskedastisitas. 

 

UJI INSTRUMEN 

Uji Validitas 
 

Berdasarkan hasil tabel 4.11. nilai KMO 0,833>0,500 di mana tingkat 

signifikansinya 0,000. Hasil tersebut memperlihatkan bahwasanya nilai KMO 

sudah memenuhi standar instrumen dikatakan valid. Setelah itu, di analisis 

berdasarkan hasil Rotated Component Matrix untuk melihat masing-masing 

instrument. 

Uji Reliabilitas 
 

 

 

ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA 
 



UJI HIPOTESIS 

 

Uji t-statistik (Parsial) 

Uji statistik t hakikatnya memperlihatkan seberapa jauhkah pengaruh sebuah 

variabel penjelas maupun independen secara individual di saat menjabarkan 

sejumlah variabel dependen. Jika nilai t hitung lebih besar dibanding t tabel juga 

nilai signifikansi lebih kecil dibanding 0,05 (p<0,05), sehingga bisa ditarik 

kesimpulan bahwasanya variabel bebas secara parsial memberi pengaruh 

signifikan pada variabel terikat. Pemaparan hasil uji t bagi tiap variabel bebas 

ialah seperti berikut. 

Kualitas Produk 

Variabel Kualitas Produk mempunyai tingkat signifikansi sejumlah 0,015. Melalui 

hasil uji t bagi variabel kualitas produk memberi pernyataan bahwasanya 

signifikansi uji t lebih kecil dibanding 0,05 juga koefisien regresi memiliki nilai 

positif sejumlah 0,081. Sesuai dengan hasil itu, sehingga hipotesis yang 

mengatakan Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen disebutkan tidak ditolak. 

Harga 

Variabel harga mempunyai tingkat signifikansi sejumlah 0,000. Melalui hasil uji t 

bagi variabel harga memberi pernyataan bahwasanya signifikansi uji t lebih kecil 

dibanding 0,05 juga koefisien regresi memiliki nilai positif sejumlah 0,185. Sesuai 

dengan hasil itu sehingga hipotesis yang mengatakan Harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen dinyatakan tidak 

ditolak. 

Promosi 

Variabel Promosi memiliki tingkat signifikansi sebesar 0,000. Dari hasil uji t pada 

variabel Promosi menyatakan bahwa signifikansi uji t lebih kecil dari 0,05 dan 

koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 0,474. Berdasarkan hasil 



 

 

 
Koefisien Determinasi (R

2
) 

 

 

tersebut maka hipotesis yang menyatakan Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen dinyatakan tidak ditolak. 

Uji Model 

Uji F (Simultan) 

Penelitian ini bertujuan mencari penyebab Keputusan Pembelian Konsumen 

(variabel Y) atas pembelian produk. Melalui tiga variabel secara bersamaan, yaitu 

kualitas produk, harga dan promosi. Pengambilan keputusan ini sesuai dengan 

perbandingan nilai f hitung melalui melihat tingkat signifikansi yang sudah 

diberlakukan (5% atau 0,005). Melalui derajat keyakinan tertentu, apabila F 

hitung ≤ Ftabel sehingga Ho ditolak, sementara apabila F hitung ≥ F tabel sehingga 

Ho tidak ditolak. 

Melalui hasil pengujian didapatkan nilai signifikansi sejumlah 0,000 lebih kecil 

dibanding 0,05 (p<0,05). Nilai F hitung 41,741 ≥ F tabel 2,70. Dengan demikian, 

uji model kelayakan tidak ditolak. 

 

Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya melakukan pengukuran seberapa jauhkah 

kemampuan model di dalam menjabarkan sejumlah variabel dependen. Nilai 

koefisien determinasi (R
2
) ialah diantara nol hingga satu. Nilai yang dekat dengan 

satu artinya sejumlah variabel independen memberi nyaris seluruh informasi yang 

diperlukan guna memperkirakan sejumlah variabel dependen. Hal tersebut 

memaparkan bahwasanya sejumlah variabel independen bisa menjabarkan 

variabel dependen sejumlah 55,2%. Sisa sejumlah 44,8% menjabarkan variabel 

lainnya yang tidak diteliti pada penelitian ini, seperti brand image, daya tarik  

iklan dan brand trust. 



KESIMPULAN DAN SARAN 

 
Kesimpulan 

 
Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi berganda. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) Kualitas Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung 2,476; nilai 

signifikansi 0,015 < 0,05; (2) Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung 4,173 dan tingkat signifikansi 0,000 < 

0,05; (3) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian dengan nilai t hitung 7,676 dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. (4) 

Kualitas Produk, Harga, dan Promosi secara bersama-sama mampu menjelaskan 

variasi variabel Keputusan Pembelian dengan F hitung 41,741 dan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05. (5) Koefisien determinasi pada variabel Kualitas 

Produk, Harga, dan Promosi di tunjukan oleh adjusted R square sebesar 55,2%, 

mampu menjelaskan variasi nilai variabel Keputusan Pembelian. Sisanya sebesar 

44,8% dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Saran 

 
Berdasarkan hasil nilai koefisien regresi promosi memiliki skor tertinggi yakni, 

0,474 juga signifikansi sebesar 0,000. Hal ini berarti promosi menjadi faktor 

dominan konsumen pecinta produk outdoor memutuskan pembelian pada produk 

merek Eiger. Saran untuk mempertahankan keputusan pembelian adalah dengan 

terus melakukan update kondisi pasar khususnya di masa pandemi atau pasca 

pandemi. Update pasar yang dimaksud adalah memperhatikan Marketing Time 

yang tujuannya adalah meluncurkan produk-produk tematik yang sesuai kondisi 

aktual. Misalnya, pada bulan Februari ditandai dengan hari valentine atau hari 

kasih sayang. Eiger bisa memanfaatkan momentum tersebut untuk membuat 

inovasi seperti diskon untuk pembelian couple. 

Berdasarkan hasil nilai koefisien regresi kualitas produk memiliki skor 

terendah yaitu, 0,081 dan signifikansi sejumlah 0,015. Hal tersebut artinya mutu 



 

 

produk kurang menjadi faktor dominan konsumen pecinta outdoor untuk 

melakukan pembelian produk merek Eiger. Hal ini dikarenakan, dominasi 

pelanggan pecinta produk outdoor mengetahui bahwa produk Eiger memang 

memiliki kualitas produk lebih bagus dibanding yang lain. Namun, kualitas dari 

suatu produk ternyata kurang berpengaruh keputusan pembelian. Saat ini banyak 

merek sejenis yang menawarkan kualitas yang tidak kalah bagusnya dengan harga 

yang sangat terjangkau, misalnya Rei, Consina, dan beberapa merek lain. 

Sehingga perlu adanya tambahan inovasi produk yang berbeda dibanding merek 

sejenis lainnya. 

Memberlakukan Everybody is Marketer sebagai solusi pemasaran masa 

kini. Perusahaan Eiger bisa menerapkan Everyone can be Eiger’s Marketer. 

Seluruh karyawan Eiger bisa bertindak menjadi seorang pemasaran apapun posisi 

atau jabatannya. Sudah selayaknya seluruh karyawan bertindak menjadi marketer, 

meskipun tidak dapat dipungkiri bahwa di Perusahaan Eiger pasti ada bagian sales 

promotion atau Account Executive. Alasan dari program Everyone can be 

Eiger’Marketer adalah, karyawan adalah pasar potensial bagi perusahaan, 

karyawan bisa mempromosikan produk Eiger dengan jangkauan yang luas baik 

keluarga maupun teman. Contoh dari program ini adalah karyawan bisa 

mempromosikan produk Eiger kepada teman-teman terdekatnya. Hal ini sangat 

potensial sekali, karena biasanya pelanggan akan lebih percaya tentang kualitas 

produk jika salah satu teman atau keluarganya pernah memakai produk tersebut. 
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