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ABSTRACT 
This study aims to “determine the effect of promotion, price, and purchase interest on the 
decision to purchase a soccer jersey at the Reds Jersey Bali Store. The approach used in this 
study is a quantitative approach. The population in this study were consumers who knew and 
had made transactions at the Reds Jersey Bali Store, the number of which was unknown 
(infinitive) with a sample size of 120 respondents using a non-probability sampling technique 
with a purposive sampling method. The analysis tool used was IBM SPSS 24. The data analysis 
techniques used were instrument testing, classical assumption testing, multiple linear regression 
testing, coefficient of determination, t-test and f-test. Based on the results of the study, it was 
found that promotion had a significant positive effect on purchasing decisions, price had a 
significant positive effect on purchasing decisions, purchase interest had a significant positive 
effect on purchasing decisions, and simultaneously promotion, price, and purchase interest had 
a positive and significant effect on purchasing decisions. The suggestion in this study is that the 
Reds Jersey Bali Store should increase the intensity of promotion through TikTok social media, 
maintain a competitive pricing strategy, and word of mouth strategy as one of the main 
approaches in marketing.” 
Keywords: Promotion; Price; Buying Interest; Buying Decision. 

 
 

ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan “untuk mengetahui pengaruh promosi, harga, dan minat beli terhadap 
keputusan pembelian jersey sepak bola di Toko Reds Jersey Bali. Pendekatan yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah 
konsumen yang mengetahui dan pernah melakukan transaksi di Toko Reds Jersey Bali yang 
dimana jumlahnya belum diketahui (infinitif) dengan jumlah sampel yang digunakan sebanyak 
120 responden dengan menggunakan teknik non-probability sampling dengan metode 
purposive sampling. Alat analisis yang digunakan adalah IBM SPSS 24. Teknik analisis data 
yang digunakan adalah uji instrument, uji asumsi klasik, uji regresi linier berganda, koefisien 
determinasi, uji t dan uji f. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh hasil bahwa promosi 
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian, harga berpengaruh positif 
signifikan terhadap keputusan pembelian, minat beli berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan pembelian, dan secara simultan promosi, harga, dan minat beli berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Saran dalam penelitian ini adalah Toko Reds 
Jersey Bali sebaiknya menambah intensitas promosi melalui media sosial tiktok, tetap 
mempertahankan strategi penetapan harga yang kompetitif, dan strategi word of mouth sebagai 
salah satu pendekatan utama dalam pemasaran.” 
Kata kunci: Promosi; Harga; Minat Beli; Keputusan Pembelian. 
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Pendahuluan 

Sebagai hasil dari globalisasi, daya saing komersial telah meningkat di seluruh dunia, tidak 

terkecuali di sektor perdagangan jersey sepak bola. Jika mereka ingin tumbuh dan sukses, bisnis 

harus menyediakan barang-barang berkualitas tinggi yang menonjol dari pesaing, mengirimkan 

barang-barang tersebut dengan cepat, dan memberikan layanan terbaik kepada pelanggan. 

Orang-orang yang secara langsung terlibat dalam memutuskan untuk membeli barang yang 

disediakan oleh vendor disebut pengambil keputusan pembelian. (Sofyan dkk., 2024). Menurut 

Tua dkk., (2022) Ketika pelanggan mengidentifikasi masalah, meneliti barang atau merek yang 

tersedia, kemudian menilai manfaat relatif dari opsi-opsi ini, mereka berada di tahap terakhir dari 

proses pengambilan keputusan pembelian. Menurut Gracia dkk. (2024), Pilihan produk, merek, 

saluran, waktu pembelian, dan kuantitas adalah penanda keputusan pembelian. 

Menurut Akbar dkk., (2024) Mengiklankan barang atau jasa kepada masyarakat umum 

adalah bagian penting dalam menjalankan perusahaan yang sukses. Dalam hal mendapatkan pangsa 

pasar dan menghasilkan penjualan, promosi juga sama pentingnya. Promosi tidak hanya dapat 

membantu menyebarkan berita tentang nama dan produk perusahaan, tetapi juga membantu 

mencapai tujuan yang lebih nyata seperti meningkatkan pendapatan dan memperluas jangkauan 

perusahaan. Oleh karena itu, promosi sangat penting untuk pemasaran karena memfasilitasi 

komunikasi dua arah antara bisnis dan audiens target mereka, yang pada gilirannya membentuk 

bagaimana konsumen melihat merek atau produk yang diiklankan. Sembari membangun hubungan 

yang solid dengan pelanggan (Kaniawati dkk., 2024). Menurut Mariza & Khoiri, (2024), Pesan 

promosi, media promosi, waktu promosi, dan frekuensi promosi adalah tanda-tanda promosi. 

Menurut Lorista dkk., (2023) Istilah "harga" mengacu pada nilai moneter yang diberikan 

pembeli pada suatu produk atau layanan untuk mendapatkan manfaatnya. Anda dapat menganggap 

harga sebagai campuran dari jumlah uang ditambah banyak barang, jika memungkinkan, yang 

diperlukan untuk mendapatkan kombinasi barang dan jasa, karena harga adalah komponen intrinsik 

produk yang mewakili kualitas produk. Adapun indikator dari harga ( Tua dkk., 2022) meliputi 

harga yang kompetitif, harga yang terjangkau, harga yang setara dengan kualitas, dan harga yang 

mencerminkan manfaat. 

Ketika pelanggan terpengaruh oleh pengetahuan dan kualitas suatu produk, mereka akan 

mengembangkan keinginan untuk mendapatkannya, yang dikenal sebagai minat beli. Banyak hal 

yang dapat mempengaruhi keputusan pelanggan untuk membeli, tetapi salah satu yang paling 

penting adalah kondisi mental mereka, termasuk motivasi, persepsi, pengetahuan, kepercayaan, 
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dan sikap mereka. Indikasi keinginan konsumen untuk membeli (Paramita dkk., 2022) 

kepentingan, termasuk yang bersifat referensial, transaksional, preferensial, dan eksplorasi. 

Pada tahun 2017, Reds Jersey Bali didirikan. Pembeli bisa mendapatkan berbagai macam 

jersey di Reds Jersey Bali, termasuk jersey tim nasional Indonesia, tim internasional, dan negara 

lainnya. Saat pertama kali dibuka, Reds Jersey Bali Store hanya menawarkan jersey dari satu tim 

asal Bali, yaitu Bali United. Kemudian, toko Reds Jersey Bali memperluas inventarisnya untuk 

memasukkan jersey dari berbagai klub internasional dan lokal. Sebagai hasilnya, pelanggan 

disajikan dengan banyak pilihan, yang pada gilirannya mengarah pada pembelian di Reds Jersey 

Bali Store. Instagram, TikTok, dan pasar Shopee mereka hanyalah beberapa platform media sosial 

yang digunakan Toko Reds Jersey Bali untuk beriklan. Toko Reds Jersey Bali, di sisi lain, tidak 

melakukan banyak hal dengan iklan media sosial mereka. Postingan Instagram terbaru Toko Reds 

Jersey Bali adalah pada 9 Oktober 2024. Setelah melakukan penelitian di Toko Reds Jersey Bali, 

para peneliti menemukan bahwa meskipun marketplace Shopee memiliki 59 produk, banyak dari 

produk tersebut hanya dapat diakses di lokasi fisik. Oleh karena itu, Toko Reds Jersey Bali 

bukanlah pusat kekuatan pemasaran media sosial. Setiap vendor harus menetapkan harga mereka 

sendiri untuk semua produk mereka. Perbandingan harga antara Toko Reds Jersey Bali dan Toko 

Jersey Eighteen mengungkapkan bahwa, meskipun keduanya menjual jersey dengan kualitas Grade 

Ori, harga jersey Toko Reds Jersey Bali sedikit lebih mahal. Harus selalu ada motivasi internal 

bagi setiap pelanggan untuk melakukan pembelian; motivasi internal ini disebut minat beli. 

Penjualan Toko Reds Jersey Bali cenderung meningkat untuk mengantisipasi liga dan turnamen 

yang akan datang, yang pada gilirannya memacu pengenalan jersey baru dari tim dan negara yang 

mengambil bagian dalam acara-acara ini. 

Tujuan menyeluruh dari penelitian ini adalah untuk memastikan hal-hal berikut: bagaimana 

keputusan pelanggan untuk membeli jersey sepak bola dari Reds Jersey Bali Store dipengaruhi 

oleh promosi; bagaimana keputusan pelanggan untuk membeli dipengaruhi oleh harga; bagaimana 

keputusan pelanggan untuk membeli dipengaruhi oleh minat beli; dan bagaimana keputusan 

pelanggan untuk membeli dipengaruhi oleh promosi, harga, minat beli, dan minat beli. 

Hipotesis penelitian ini didasarkan pada teori dan mengacu pada penelitian terdahulu: 

H1 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Promosi "merupakan aktivitas pemasaran atau penjualan yang memberikan sampel suatu produk 

melalui layanan media cetak maupun elektronik (Saptadi dkk. 2024). Menurut Tua dkk. (2022), 

keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari 

informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing 
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alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan 

pembelian. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Mariza & Khoiri, 2024), yang 

menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

(Akbar dkk., 2024) menyatakan bahwa promosi pengaruh positif dan siginifikan terhadap 

keputusan pembelian. (Lorista dkk., 2023) menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian." 

H2 : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Harga adalah "nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan jumlah uang yang dikeluarkan oleh 

pembeli untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dan barang atau jasa (Indrasari, 2019). Menurut 

(Artameviah & Resti, 2022), keputusan pembelian merupakan seleksi terhadap dua pilihan 

alternatif atau lebih, dengan kata lain pilihan/alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika 

mengambil keputusan. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Marlius & Jovanka, 

2023) menyatakan bahwa harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. (Haque, 2020), menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. (Lorista dkk., 2023) menyatakan bahwa harga berpengaruh positif atau 

signifikan terhadap keputusan pembelian." 

H3 : Minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Minat beli dapat "ditingkatkan dengan memperhatikan beberapa faktor, antara lain faktor psikis 

yang merupakan faktor pendorong yang yang berasal dari dalam diri konsumen yaitu motivasi, 

persepsi, pengetahuan, keyakinan, dan sikap (Pane dkk., 2024). Menurut (Indrasari, 2019), 

mendefinisikan keputusan pembelian konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif 

atau lebih, dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil 

keputusan. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Septifani dkk., 2014), 

menyatakan bahwa minat beli memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. (Badri & Safitri, 2021) menyatakan bahwa minat beli berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. (Nasikah dkk., 2023) menyatakan bahwa minat beli 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian." 

H4 : Promosi, harga, dan minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Promosi merupakan "aktivitas pemasaran atau penjualan yang memberikan sampel suatu produk 

melalui layanan media cetak maupun elektronik (Saptadi dkk., 2024). Harga merupakan nilai yang 

dinyatakan dalam rupiah. Tetapi dalam keadaan yang lain harga didefinisikan sebagai jumlah yang 

dibayarkan oleh pembeli (Indrasari, 2019). Menurut (Pane dkk., 2024), Minat beli merupakan 
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proses menuju ke arah tindakan pembelian yang dilakukan seorang konsumen. Hal ini sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh (Mariza & Khoiri, 2024) menyatakan bahwa promosi 

berpengaruh positif dan siginifikan terhadap keputusan pembelian. (Haque, 2020) menyatakan 

bahwa harga berpengaruh positif atau signifikan terhadap keputusan pembelian. (Septifani dkk., 

2014) menyatakan bahwa minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian." 

Metode Penelitian 

Dengan perdagangan yang menghubungkan lebih banyak negara secara ekonomi, jelas 

bahwa daya saing bisnis menjadi sangat ketat di dunia global saat ini. Bisnis di sektor ekonomi 

masuk dan diakui keberadaannya di Indonesia sebagai hasil dari sektor perdagangan yang 

berkembang. Semakin banyak transaksi, atau pilihan pembelian, muncul seiring dengan 

bertambahnya jumlah perusahaan di sektor ekonomi. Promosi, harga, dan minat konsumen adalah 

tiga aspek yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan jika mereka ingin meningkatkan 

penjualan. Itulah mengapa iklan memiliki peran yang sangat penting dalam membentuk pilihan 

pembelian akhir konsumen. Untuk meningkatkan keinginan dan motivasi konsumen untuk 

membeli, bisnis harus mengembangkan teknik promosi yang efisien. Konsumen lebih cenderung 

melakukan pembelian ketika harganya menarik dan masuk akal dalam kaitannya dengan kualitas 

produk. Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian jersey di toko Reds Jersey Bali 

dalam kaitannya dengan penetapan harga, minat beli, dan promosi didasarkan pada variabel-

variabel yang telah diuraikan. 

 

Sumber: Marlius & Jovanka (2023) & Paramita dkk. (2022) 

Gambar 1. Kerangka Pengaruh Promosi, Harga, Dan Minat Beli Terhadap 
Keputusan Pembelian Jersey Sepak Bola Di Toko Reds Jersey Bali 
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Untuk menjawab permasalahan yang disoroti oleh penelitian ini, metode kuantitatif 

digunakan (Sugiyono, 2013). Topik utama dari penelitian ini adalah X) Promosi, Harga, dan Niat 

Beli dan Y) Keputusan Pembelian. Populasi penelitian ini terdiri dari individu-individu yang 

jumlahnya tidak terhingga namun diketahui pernah melakukan bisnis di Toko Reds Jersey Bali. 

Menurut Hair dkk. (2015), teknik pengambilan sampel non-probabilitas yang menggabungkan 

purposive sampling menghasilkan ukuran sampel yang berkisar antara 5 hingga 10 kali jumlah 

indikator variabel. Sebanyak 120-150 partisipan disurvei untuk penelitian ini, yang menggunakan 

15 indikator berbeda. Karena sudah cukup untuk mewakili banyak orang dan mempermudah 

analisis data, peneliti menggunakan jumlah sampel minimal 120 responden dalam penelitian ini. 

Untuk mengumpulkan data, kami menggunakan Google Formulir untuk mengirimkan kuesioner 

kepada orang-orang yang berusia 17 tahun, telah melakukan setidaknya satu kali pembelian di Reds 

Jersey Bali Store, dan merupakan penduduk Kota Denpasar. Alat analisis yang digunakan adalah 

Intelligent SPSS 24. 

Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Tabel 1. Hasil Uji Hipotesis 

 
1. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Jersey Sepak Bola di Toko Reds 

Jersey Bali 

 
Menurut gambar tersebut, data jatuh ke dalam area di mana H0 ditolak karena nilai t-hitung 

sebesar 2,073 lebih tinggi dari nilai t-tabel sebesar 1,658 dan nilai signifikansi sebesar 0,040 

 
 

Daerah 
Penerimaan Ho 

Daerah 
Penolakan Ho 

0 t tabel:  
1,658 

t hitung 
2,073 
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lebih rendah dari nilai α = 0,05. Jadi, dapat dikatakan bahwa H1 benar dan H0 salah. Bukti 

dari uji satu sisi pada tingkat kepercayaan 5% menunjukkan adanya hubungan yang positif 

dan signifikan secara statistik antara promosi (X1) dan pilihan pembelian (Y). Peningkatan 

variabel promosi (X1) berkorelasi dengan peningkatan keputusan pembelian (Y). Oleh 

karena itu, promosi (X1) memiliki pengaruh yang besar dan menguntungkan terhadap 

pilihan konsumen (Y). Artinya semakin baik promosi (X1), maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian di toko Reds Jersey Bali. Bagi produsen dan pelaku bisnis lainnya 

yang ingin meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan, promosi merupakan 

pertimbangan penting. Iklan yang tepat dapat membuat orang tertarik untuk membeli, 

mempercepat proses pengambilan keputusan, dan menarik lebih banyak pelanggan. Hal ini 

menunjukkan bahwa promosi memiliki dampak langsung pada perilaku pembelian 

pelanggan selain meningkatkan kesadaran produk. Temuan penelitian ini mendukung 

temuan Akbar dkk. (2024), yang menemukan bahwa promosi secara signifikan dan positif 

mempengaruhi kecenderungan konsumen untuk membeli. 

2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Jersey Sepak Bola di Toko Reds Jersey 

Bali 

 
Karena gambar tersebut menunjukkan bahwa nilai t-hitung sebesar 2,455 lebih besar dari 

nilai t-tabel sebesar 1,658 dan nilai signifikansi sebesar 0,016 lebih rendah dari nilai α = 

0,05, maka data ini masuk ke dalam zona penolakan H0. Jadi, dapat dikatakan bahwa H1 

benar dan H0 salah. Berdasarkan hasil uji satu sisi yang dilakukan pada tingkat kepercayaan 

5% dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang positif dan signifikan secara statistik 

antara harga (X2) dengan pilihan pembelian (Y). Hal ini mengindikasikan bahwa variabel 

harga merupakan faktor yang cukup signifikan untuk mempengaruhi pembelian di toko 

Reds Jersey Bali. Toko Reds Jersey Bali mengetahui bahwa harga merupakan faktor utama 

bagi pelanggan saat melakukan pembelian, oleh karena itu mereka memberikan kisaran 

harga agar tetap kompetitif. Konsumen lebih cenderung untuk melakukan pembelian dari 

Toko Reds Jersey Bali jika harga yang diberikan sesuai dengan nilai yang mereka rasakan, 

yang meliputi keterjangkauan, kualitas, dan persaingan. Sebagai hasilnya, kami menguji 

 
 

Daerah 
Penerimaan Ho 

Daerah 
Penolakan Ho 

0 t tabel:  
1,658 

t hitung 
2,455 
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hipotesis bahwa harga (X2) memiliki pengaruh yang substansial dan menguntungkan 

terhadap pilihan pembelian (Y). Temuan penelitian ini mendukung temuan Lorista dkk. 

(2023), yang menemukan bahwa harga secara signifikan mempengaruhi pilihan pembelian 

akhir konsumen 

3. Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Jersey Sepak Bola di Toko Reds 

Jersey Bali 

 
Seperti yang terlihat pada gambar, data berada di dalam area di mana H0 ditolak karena 

nilai t-hitung sebesar 3,202 melebihi nilai t-tabel sebesar 1,658 dan nilai signifikansi 

sebesar 0,002 lebih kecil dari nilai α = 0,05. Jadi, dapat dikatakan bahwa H1 benar dan H0 

salah. Dengan kata lain, uji satu sisi dengan tingkat kepercayaan 5% menunjukkan bahwa 

X3 (minat beli) dan Y (pilihan pembelian) berhubungan secara positif dan signifikan. 

Peningkatan variabel minat beli (X3) akan menyebabkan peningkatan pada keputusan 

pembelian (Y). Akibatnya, terdapat hubungan yang kuat dan positif antara minat beli (X3) 

dan pilihan pembelian (Y). Dengan demikian, semakin tinggi tingkat minat beli (X3), maka 

semakin besar pula jumlah pilihan yang dilakukan di toko Reds Jersey Bali. Pelanggan 

lebih cenderung melakukan pembelian ketika mereka memiliki investasi emosional yang 

kuat pada barang tersebut. Sebuah ukuran penting dari perilaku konsumen, minat beli 

mengungkapkan minat, preferensi, dan motivasi pelanggan untuk melakukan pembelian. 

Minat beli memiliki pengaruh yang menguntungkan dan substansial terhadap pilihan 

pembelian, menurut penelitian sebelumnya oleh Badri & Safitri (2021). Temuan penelitian 

ini menguatkan temuan tersebut. 

Tabel 2. Hasil Uji Simultan (F) 

 

 

Daerah 
Penerimaan 

Daerah 
Penolakan 

0 t tabel:  
1,658 

t 
hitung 
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 Mengingat nilai F-hitung sebesar 66,669 lebih besar dari nilai F-tabel sebesar 2,68 dan nilai 

signifikansi sebesar 0,000 lebih besar dari nilai α = 0,05, maka temuan pengujian secara 

keseluruhan mendukung diterimanya H4. Oleh karena itu, H0 ditolak. Terdapat pengaruh yang 

positif dan besar terhadap Y dari (X1), (X2), dan (X3). Premis bahwa X1, X2, dan X3 memiliki 

pengaruh positif dan signifikan secara statistik terhadap pilihan Y sedang diuji dalam eksperimen 

ini. 

 

Tabel 3. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
Nilai adjusted R-squared sebesar 0,623 diperoleh dari uji koefisien determinasi, seperti 

yang ditunjukkan pada Tabel 3. Hal ini menunjukkan bahwa ketiga variabel independen - promosi 

(X1), harga (X2), dan minat beli (X3) - menjelaskan 62,3% varians dalam variabel keputusan 

pembelian (Y). Sementara faktor-faktor di luar cakupan model penelitian, termasuk kualitas 

produk, konteks sosial, ulasan, rekomendasi, dan sebagainya, menjelaskan sisanya (100% - 62,3% 

= 37,7%). Hasilnya, pelanggan akan lebih cenderung membeli dari toko Reds Jersey Bali jika 

penawaran, harga, dan minat beli secara keseluruhan bagus. Ini dapat menarik perhatian orang, 

membangkitkan rasa ingin tahu mereka, dan membuat mereka membelinya lebih cepat dengan 

jenis iklan yang tepat. Toko Jersey The Reds harus menetapkan rencana penetapan harga yang tepat 

untuk menarik minat konsumen dalam melakukan pembelian dan mempertahankan kesetiaan 

mereka, karena harga merupakan elemen penting dalam proses pengambilan keputusan. Minat, 

preferensi, dan kesukaan konsumen dalam melakukan pembelian tercermin dalam minat beli 

mereka, yang merupakan indikasi utama dari perilaku konsumen. Temuan penelitian ini 

mendukung temuan Marlius dan Jovanka (2023), yang menemukan bahwa harga dan pemasaran 

secara signifikan mempengaruhi pilihan pembelian akhir konsumen. Pengaruh yang baik dan 

signifikan secara statistik dari minat beli terhadap pilihan pembelian ditemukan oleh Septifani dkk. 

(2014). 
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Simpulan 

Kesimpulan yang dapat diambil dari studi, analisis, dan perdebatan di atas adalah sebagai 

berikut. Terdapat hubungan yang baik dan signifikan secara statistik antara promosi dan pembelian 

yang dilakukan di Reds Jersey Bali Store. Hal ini menunjukkan bahwa iklan tidak hanya 

meningkatkan kesadaran produk, tetapi juga mempengaruhi keputusan pelanggan untuk membeli. 

Di Reds Jersey Bali Store, harga mempengaruhi pembelian secara positif dan signifikan secara 

statistik. Konsumen lebih cenderung membeli dari Toko Reds Jersey Bali jika harga sesuai dengan 

pendapat mereka tentang nilai, yang meliputi keterjangkauan, kualitas, dan persaingan. Terdapat 

hubungan yang positif dan signifikan secara statistik antara minat beli dan pembelian Toko Reds 

Jersey Bali. Sebuah metrik penting untuk mempelajari perilaku konsumen, minat beli 

mengungkapkan minat, preferensi, dan kecenderungan pelanggan untuk membeli. Di Reds Jersey 

Bali Store, pelanggan dipengaruhi untuk membeli oleh pertemuan berbagai faktor, termasuk harga, 

keinginan untuk membeli, dan promosi. Oleh karena itu, kemungkinan pelanggan akan 

memutuskan untuk membeli suatu produk meningkat sebanding dengan kualitas promosi, daya 

saing harga, dan sejauh mana konsumen tertarik untuk membeli. 

Beberapa rekomendasi dapat dibuat dan dikomunikasikan berdasarkan temuan debat dan 

kesimpulan yang dijelaskan di atas. Dengan secara teratur memposting materi TikTok yang lebih 

menarik dan ditayangkan di TikTok, bisnis Reds Jersey Bali dapat meningkatkan pemasaran di 

platform media sosial tersebut. Dengan harapan lebih banyak orang yang akan memanfaatkan 

penawaran dari Reds Jersey Bali Store jika penawarannya lebih beragam. Jika dibandingkan 

dengan bisnis lain yang menyediakan produk dengan kualitas yang sebanding, harga yang 

diberikan oleh toko Reds Jersey Bali tergolong kompetitif. Namun untuk menjaga agar pelanggan 

tetap kembali, Toko Reds Jersey Bali juga harus tetap memperhatikan harga dan kualitas produk 

di pasaran. Salah satu strategi pemasaran utama yang dapat dilakukan oleh bisnis Reds Jersey Bali 

adalah promosi dari mulut ke mulut. Salah satu cara untuk mencapai tujuan ini adalah dengan 

memastikan bahwa pelanggan memiliki pengalaman berbelanja yang positif. Ketika pelanggan 

puas, mereka lebih cenderung menyarankan produk kepada teman dan keluarga mereka, yang pada 

gilirannya menghasilkan minat dari pelanggan baru. Untuk menentukan langkah selanjutnya bagi 

Reds Jersey Bali Store, peneliti selanjutnya harus mengembangkan temuan penelitian ini dengan 

menggali lebih jauh faktor-faktor yang tidak tercakup, seperti promosi, harga, minat beli, dan 

keputusan pembelian. Variabel tambahan yang dapat digunakan untuk mempelajari Toko Reds 

Jersey Bali Store secara lebih rinci dapat diterima. Salah satu variabel tersebut adalah kepuasan 

pelanggan, yang menunjukkan seberapa senang atau tidak senangnya seseorang dengan produk 
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yang telah mereka beli. Jika semakin banyak pelanggan yang puas, maka bisnis akan mendapatkan 

banyak keuntungan. 
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