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ABSTRAK 
 

M.Arbian/ 18059036: Pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk, Dan 
Reference Group Terhadap Keputusan Pembelian Pada Eiger Store Bukittinggi 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisa Pengaruh Digital 
Marketing, Kualitas Produk, dan Reference Group terhadap Keputusan Pembelian. 
Penelitian ini tergolong deskriptif kuantitatif, populasi dalam peneltian kali ini adalah 
seluruh pelanggan Eiger Store Bukittinggi, sedangkan jumlah sampel pada penelitian 
ini adalah 160 sampel dengan menggunakan teknik purposive sampling. Teknik 
Analisis datanya adalah teknik analisis regresi dengan menggunakan aplikasi SPSS 
V.25. Hasil dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 1) Terdapat pengaruh signifikan 
antara Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian. 2) Terdapat pengaruh 
signifikan antara Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. 3) Terdapat 
pengaruh signifikan antara Reference Group terhadap Keputusan Pembelian. 

Kata Kunci: Digital Marketing, Kualitas Produk, Reference Group, Keputusan 
Pembelian 
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BAB I 
PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Pada era modern sekarang ini, persaingan bisnis menjadi semakin 

dinamis, kompleks, dan tidak pasti sehingga memacu para pengelola 

perusahaan untuk dapat berpikir secara kreatif, inovatif agar selalu 

memberikan diferensiasi, serta keunggulan bagi perusahaannya dibandingkan 

dengan para pesaingnya. Perusahaan dituntut tidak hanya sekedar 

mengembangkan produk yang baik, menawarkan dengan harga yang menarik, 

dan membuatnya mudah diperoleh oleh pelanggan yang membutuhkan. 

Perusahaan juga perlu mengembangkan komunikasi pemasaran yang efektif 

terutama kepada para konsumen. Objek penelitian kali ini berlokasi di kota 

Bukittinggi.  

Pada saat ini, objek wisata alam cukup digemari oleh para wisatawan 

dari berbagi kalangan. Kota Bukittinggi sebagai salah satu kota di Sumatera 

Barat yang terkenal dengan objek wisata alamnya seperti mendaki gunung, 

terjun payung, panjat tebing dan lain lain. Untuk mengunjungi objek wisata 

alam tersebut diperlukan peralatan outdoor sebagai sarana pendukung.  

Peralatan outdoor merupakan peralatan dan barang barang yang 

diperlukan untuk kegiatan outdoor. Perlengkapan ini memiliki berbagai item 
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seperti perlengkapan makan, tidur hingga keamanan yang dipersiapkan 

sebelum berpergian ke objek wisata alam tersebut. Eiger Store Bukittinggi 

adalah salah satu perusahaan ritel yang menyediakan perlengkapan outdoor. 

Namun tidak hanya Eiger saja, banyak brand lain yang juga menawarkan 

produk untuk keperluan outdoor. Salah satu perusahaan ritel yang sekaligus 

menjadi kompetitor Eiger adalah Extreme Store Bukittinggi, toko tersebut 

menyediakan berbagai macam brand perlengkapan outdoor sepeti Consina, 

Rei,Geither dan lain-lain. 

 Ada berbagai macam brand yang menawarkan produk outdoor di 

Bukittinggi  pada tabel 1 di bawah ini.

Tabel 1 Brand Produk Outdoor di Bukittinggi 

No Daftar Brand Untuk Produk Outdor 

1. Eiger 

2. Rei Adventure 

3. Consina 

4. Cartenz 

5. Eleven

6. Geither 

7. Kalibre 

                Sumber: Diolah Oleh peneliti, 2022
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Dalam upaya menghadapi kompetitor, Eiger Store memanfaatkan 

perkembangan tegnologi digital untuk dapat menjangkau para konsumen dari 

berbagai tempat dan berbagai kalangan, pemanfaatan perkembangan 

tegnologi digital dilakukan oleh pihak Eiger mengingat hampir semua 

perusahaan yang menjadi kompetitor Eiger sudah menggunakan strategi 

digital marketing.  Selanjutnya dengan menciptakan produk yang berkualitas 

tinggi dan menjaga hubungan baik dengan pelanggan atau calon pelanggan 

dalam rangka meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

Ada beberapa persyaratan agar produk dapat memenuhi standar kualitas 

produk. Tidak sedikit produk Indonesia berkualiltas tinggi dan layak untuk 

dipasarkan. Salah satunya adalah produk jadi peralatan outdoor Eiger. Perlu 

beberapa strategi pemasaran agar produk Eiger dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen terutama para pecinta objek wisata alam. Keputusan konsumen 

untuk membeli atau tidak terhadap suatu produk merupakan suatu tantangan 

dan masalah yang dihadapi oleh Eiger Store.  

Berkut ini adalah omzet penjualan Eiger Store Bukittinggi 

Tabel 2 Omzet Penjualan Eiger Store Kota Bukittinggi 

Tahun Omset Penjualan 

2019 Rp 415.100.000 

2020 Rp 410.450.000 

2021 Rp 395.500.000 
                   Sumber : Survei Tahun 2022
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Berdasarkan tabel 2 di atas terdapat omset penjualan yang diperoleh 

dari tahun ke tahun mengalami penurunan saat pandemi COVID-19  dan  

kebijakan pemerintah yang membatasi kegiatan masyarakat di luar rumah 

yang mengakibatkan omzet penjualan peralatan outdoor Eiger menurun. 

Berdasarkan uraian tersebut maka yang dilihat dari Eiger Store adalah terkait 

dengan keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan suatu konsep dalam perilaku 

pembelian dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan 

sesuatu dan dalam hal ini melakukan pembelian ataupun memanfaatkan 

produk atau jasa tertentu (Balawera, 2013). Pengambilan keputusan 

konsumen pada dasarnya merupakan proses pemecahan masalah. Bagaimana 

konsumen memecahkan suatu masalah atau kebutuhan yang harus dipenuhi.  

Dari hasil pengataman dan survey pendahuluan pada objek (fokus) 

penelitian, yaitu pada Eiger Store di Bukittinggi penulis melihat bahwa 

konsumen yang melakukan pembelian terhadap produk dari brand Eiger 

Store ini lebih didominasi oleh kalangan remaja ataupun mahasiswa, bahkan 

dari kalangan mahasiswa lebih mendominasi, mengingat cukup banyak 

mahasiswa yang menggemari wisata outdoor. Namun demikian, tidak sedikit 

pula konsumen dari kalangan karyawan ataupun pekerja, serta anggota 

keluarga yang masih berumur muda yang pernah melakukan pembelian 

produk Eiger Store Bukittinggi. 
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Menurut Narjes et.al (2022) yang mempengaruhi keputusan pembelian  

adalah digital marketing, brand experiece, dan reference group. Sedangkan 

menurut Ratna Eka Sari (2021) yang mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah digital marketing, kualitas produk, dan citra merek. Berdasarkan pada 

penelitian terdahulu tersebut, faktor-faktor yang dianggap mempengaruhi 

keputusan pembelian pada penelitian ini adalah digital marketing, kualitas 

produk, dan reference group. 

Pesatnya perkembangan teknologi dunia digital dan internet terus 

berimbas pada dunia pemasaran. Tren pemasaran di Indonesia beralih dari 

yang semula konvensional menjadi digit. Dimana digital marketing ini lebih 

prospektif karena memungkinkan para calon pelanggan potensial untuk 

memperoleh segala macam informasi mengenai produk dan bertransaksi 

melalui internet . 

 

  Gambar  1 Jumlah Pengguna Internet di Indonesia 
                        Sumber: www.kompas.com
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Menurut data dari We Are Social, februari 2022 total penduduk 

Indonesia mencapai 277,7 juta jiwa, sementara smartphone mencapai 370,1 

juta. Artinya peredaran smartphone dan tablet lebih banyak dari jumlah 

penduduk di seluruh Indonesia. Platform yang sering digunakan digital 

marketing adalah media sosial dan juga website. 

Menurut Ridwan (2019), digital marketing merupakan kegiatan 

marketing termasuk branding yang menggunakan berbagai media berbasis 

website, e-mail, adwords ataupun jejaring sosial. Tujuan dari digital 

marketing, menurut sebagai berikut: 1. Meningkatkan pangsa pasar 2. 

Meningkatkan pendapatan penjualan 3. Mengurangi biaya distribusi dan 

promosi 4. Meningkatkan brand awareness 5. Mencapai tujuan CRM 

(Customer Relationship Management) yaitu meningkatkan kepuasan 

pelanggan. 

Strategi digital marketing pada Eiger Store kota Bukittinggi 

menggunakan website resmi Eiger Adventure Official yang dapat diakses 

untuk mendapatkan berbagai informasi mengenai produk yang ditawarkan 

dan sosial media seperti Instagram, Facebook, Tiktok, untuk mempromosikan 

produk mereka. Untuk cek katalog lengkap Eiger bisa dengan mengunjungi 

website resmi https://eigeradventure.com/new-arrival seperti gambar 

dibawah ini 
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Gambar  2  Website Eiger Adventure Official 
 

Berdasarkan Gambar 2 di atas akun instagram Eiger Store ini 

memiliki jumlah pengikut sebesar 2.599 dan memiliki jumlah postingan 

sebanyak 3.050 dan juga tertera website resmi dari Eiger Store Bukittinggi. 

Untuk mempromosikan produknya, Eiger Store Bukittinggi setiap hari 

memposting produknya melalui instastory dan postingan beranda, Pembelian 

online pada Eiger Store Bukittinggi juga bisa dilakukan dengan transaksi 

COD. Selain lewat instagram Eiger Store Bukittinggi juga menggunakan 

Facebook sebagai strategi digital marketing untuk mempromosikan 

produknya.  
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Gambar  3 Akun Facebook Eiger Store Kota Bukittinggi 

Gambar 3 di atas merupakan akun Facebook Eiger Store Kota 

Bukittinggi, namun akun facebook Eiger Store Bukitinggi sudah jarang 

digunakan untuk media promosi, karena sebagian masyarakat juga sudah 

banyak yang tidak menggunakan facebook dan lebih dominan memakai 

instagram dan tiktok. 
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Gambar  4  Akun Tiktok Eiger Store Bukittinggi 

Berdasarkan gambar di atas jumlah pengikut akun Tiktok Eiger Store 

Bukittinggi sebesar 2496 dan jumlah postingan sebesar 439. Untuk 

mempromosikan produknya Eiger Store Bukttinggi selalu memposting video-

video up to date tentang produknya dan pelanggan yang sudah melakukan 

pembelian untuk dijadikan testimoni, hal demikian diharapkan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian secara positif. 

Permasalahannya strategi digital marketing masih kurang berjalan 

dengan optimal karena konsumen lebih memilih melihat produk yang akan 

dibelinya secara langsung. Hal tersebut didiukung dengan hasil observasi 

pada media sosial Eiger Store dimana followers, viewers, like dan comment 
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serta testimoninya masih relatif sedikit atau rendah. Namun dengan adanya 

strategi digital marketing diharapkan dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Selanjutnya, dari penelitian yang dilakukan oleh Ratna Eka Sari 

(2021) menunjukkan bawha kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Kualitas suatu produk menjadi pertimbangan bagi setiap konsumen 

untuk membeli atau tidak produk tersebut. Kualitas produk menunjukkan 

bahwa produk yang dijual suatu perusahaan memiliki nilai jual lebih yang 

tidak dimiliki oleh produk pesaing (Fatmawati & Soliha, 2017). Produk 

dengan kualitas yang baik serta dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen, bahkan mampu melebih harapannya, dapat memberikan kepuasan 

bagi konsumen. Kepuasan konsumen ini diharapkan oleh setiap perusahaan, 

karena makin puas konsumen terhadap produk yang dihasilkan, maka makin 

tinggi pula kepercayaan konsumen untuk menggunakan produk perusahaan 

dan dapat berdampak pada tingkat penjualan yang diperoleh suatu 

perusahaan.  

Perlu diketahui, kualitas produk adalah segala hal yang berhubungan 

dengan kondisi fisik, sifat, dan fungsi dari sebuah produk. Hal ini dapat 

dilihat dari durabilitas, reliabilitas, kemudahan dalam menggunakan produk, 

dan kesesuaian. Kualitas produk bisa menjadi ciri khas dari brand suatu 

perusahaan. Kualitas terbaik suatu produk diperoleh dari bahan baku yang 
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digunakan maupun proses produksi yang dilalui (Herawati & Mulyani, 2016). 

Menurut Ernawati, D (2019), kualitas produk adalah kemampuan suatu 

produk dalam memperagakan fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan 

durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan reparasi 

produk serta atribut produk. Suatu perusahaan dalam mengeluarkan produk 

sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Keunggulan- keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen dan 

akan menimbulkan suatu kesadaran akan merek produk tersebut. 

Dari penjelasan Adji Santoso selaku Deputy Managing Director PT 

Eksonindo MPI mengatakan Eiger menjadi brand perlengkapan outdoor lokal 

yang selalu diganderungi oleh para penggiat aktivitas alam dan luar ruang. 

Masing-masing produk diproduksi melalui proses Designed-Developed-

Tested agar dapat memberikan kualitas terbaik bagi konsumen. Proses 

tersebut dimulai dari riset yang dilakukan secara rutin seperti memantau 

perkembangan tren dan menjelajahi berbagai daerah untuk mencari bahan-

bahan unggulan dan inspirasi dari tradisi dan kebudayaan Indonesia. Selain 

itu, Eiger juga selalu berdiskusi bersama rekan-rekan komunitas dan penggiat 

aktivitas outdoor untuk mendapatkan wawasan dan informasi tentang 

kebutuhan dan preferensi di lapangan.
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 Selanjutnya, dari penelitian yang dilakukan oleh Narjes et.al (2022) 

menunjukkan bahwa reference group berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Menurut Oktavianingsih, I & Setyawati, H.A (2020) mengatakan 

reference group) adalah seorang individu atau 

sekelompok orang yang secara nyata mempengaruhi perilaku seseorang 

membangun kesan yang memiliki reputasi baik dan terhormat pada rekan-

rekan mereka. Sebagai contoh, Anoraga, B.J & Iriani, S.S (2014) menemukan 

bahwa pria cenderung memiliki niat beli yang lebih tinggi saat berbelanja 

dengan teman daripada saat mereka pergi sendiri. Semua studi ini mencoba 

jelaskan dampak kelompok referensi terhadap niat beli. Namun, rangsangan 

pemasaran lainnya, seperti jenis pembeli dan keterlibatan produk, juga bisa 

berdampak pada niat beli.  

Dalam konteks perilaku konsumen, konsep kelompok rujukan 

merupakan gagasan yang sangat penting dan berpengaruh besar. Kelompok 

rujukan adalah setiap orang atau kelompok yang dianggap sebagai dasar 

perbandingan bagi seseorang dalam membentuk nilai-nilai dan sikap umum 

atau khusus, atau pedoman khusus bagi perilaku. Konsep dasar ini 

memberikan perspektif yang berharga untuk seseorang. Konsep ini juga 

memberikan pandangan mengenai metode yang kadang-kadang digunakan 
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para pengirim pesan untuk mempengaruhi perubahan yang diinginkan pada 

perilaku konsumen (Sakti, D. H., & Pratama, M. P., 2022) 

Kelompok acuan merupakan kumpulan dari beberapa orang dengan 

berbagai kalangan yang berbeda-beda dan telah memiliki pengalaman secara 

langsung pada produk. Dengan adanya kelompok acuan dapat memberikan 

sebuah informasi kepada konsumen mengenai produk dengan pengalaman 

yang dimilikinya dan bisa dijadikan sebagai referensi merek. Maka dari itu, 

pengalaman secara langsung dari kelompok acuan dalam membeli produk 

sangat mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.  

Perilaku individu dipengaruhi oleh kelompok dalam proses pembelian 

karena dalam kelompok atau komunitas terjadi suatu proses, pertama 

memberitahu dan mengusahakan agar individu menyadari adanya suatu 

produk atau merek khusus, kedua memberikan kesempatan pada individu 

untuk membandingkan pemikirannya sendiri dengan sikap dan perilaku 

kelompok, ketiga mempengaruhi individu untuk mengambil sikap dan 

perilaku yang sesuai dengan norma-norma kelompok, keempat membenarkan 

keputusan untuk memakai produk yang sama dengan kelompok. (Anoraga & 

iriani, 2014). 

Kelompok acuan tidak harus dari keluarga atau teman dekat, 

kelompok acuan juga bisa datang dari orang lai seperti tokoh terkemuka, artis 
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idola dan model. Salah satu cara promosi yang di lakukan Eiger Store Kota 

Bukitinggi yaitu menggunakan brand ambassador sebagai model untuk 

mempromosikan produk lewat platform media sosial agar terlihat bagus dan 

menarik sehingga dapat menjadi acuan seseorang untuk berbelanja di Eiger 

Store Bukitinggi. Selain itu, kelompok acuan yang dapat dijadikan acuan 

seseorang dalam menentukan sikap  pembelian adalah komunitas kegiatan 

outdoor seperti komunitas mendaki gunung, komunitas panjat tebing, dan 

komunitas terjun payung dan lain-lain.

Berdasarkan latar belakang di atas peneliti mengambil judul  

Pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk, dan Reference Group 

terhadap Keputusan Pembelian pada Eiger Store Bukitinggi . 

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka dapat diidentifikasi beberapa masalah sebagai berikut: 

1. Perkembangan tegnologi digital memicu adanya perubahan perilaku 

konsumen yang semula konvensional (offline) menjadi digital (online) 

sehingga memacu para pengelola perusahaan membuat strategi 

pemasaran digital sebaik mungkin untuk mengungguli para pesaing 

dalam rangka meningkatkan keputusan pembelian konsumen.  
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2. Semakin banyak brand suatu produk yang beredar serta berkualitas 

tinggi sehingga menuntut para pengelola perusahaan untuk selalu 

memberikan diferensiasi serta keunggulan suatu produk dari para 

pesaing dalam  rangka meningkatkan  keputusan pembelian  konsumen. 

3. Dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat suatu 

perusahaan dituntut untuk menjaga hubungan baik dengan para 

pelanggan karena keputusan pembelian sebagian besar terjadi karena 

adanya saran dan ajakan dari teman, rekan, atau kelompok tertentu 

dengan tujuan pelanggan tersebut dapat menjadi kelompok acuan positif 

terhadap calon  pelanggan lainnya.

C. Batasan Masalah 

Bersadarkan identifikasi masalah diatas, maka perlu dibatasi 

masalahnya. Hal ini bertujuan agar tidak terjadi kesimpangsiuran 

pembahasan. Dalam penelitian ini batasan masalahnya yaitu " Pengaruh 

Digital Marketing, Kualias Produk, dan Reference Group terhadap 

Keputusan Pembelian pada Eiger Store Bukittinggi". 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian batasan masalah, dapat dirumuskan masalah yang 

diteliti sebagai berikut: 
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1. Apakah digital marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Eiger Store kota Bukittingg? 

2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Eiger Store kota Bukittinggi?

3. Apakah reference group berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Eiger Store kota Bukittinggi?

E. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 
 

1. Untuk mengetahui pengaruh digital marketing terhadap keputusan 

pembelian pada Eiger Store kota Bukittinggi. 

2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada Eiger Store kota Bukittinggi. 

3. Untuk mengetahui pengaruh reference group terhadap keputusan 

pembelian pada Eiger Store kota Bukittinggi.  

F. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Bidang Ilmu 

Diharapkan dengan adanya peneltian ini dapat memberikan 

kontribusi yang berharga terhadap perkembangan ilmu manajemen 

pemasaran 
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2. Bagi Perusahaan 

Sebagai bahan informasi dan masukan bagi perusahaan dalam 

meningkatkan penjualan produk dan menentukan kebijakan pemasaran 

secara tepat guna mencapai produktivitas kerja perusahaan dengan melihat 

permintaan pasar yang sesuai dengan faktor keputusan pembelian 

konsumen. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat dijadikan acuan dan 

referensi dalam penelitian yang berhubungan dengan pemasaran serta 

dapat memberikan informasi bagi penelitian selanjutnya. 

4. Bagi Peneliti 

Menambah pengetahuan di bidang manajemen pemasaran 

mengenai pengaruh digital marketing, kualitas produk, dan reference 

group terhadap keputusan pembelian.  

 

 

 


