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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Di era digital dan modern saat ini, gaya hidup masyarakat mengalami 

perubahan yang signifikan. Salah satu perubahan yang terlihat adalah 

meningkatnya kebutuhan dan perhatian masyarakat terhadap penampilan, 

khususnya dalam memilih pakaian yang nyaman dan sesuai tren. Saat ini, 

kebutuhan akan pakaian semakin penting, Penampilan dan gaya sangat berpengaruh 

bagi seseorang. Tren ini terjadi di berbagai belahan dunia, termasuk Indonesia, di 

mana fashion bukan hanya menjadi kebutuhan fungsional, tetapi juga sarana untuk 

mengekspresikan identitas diri. Salah satu hal yang disukai banyak orang sekarang 

adalah jersey. Jersey adalah atasan yang memberikan dukungan dan kepercayaan 

diri seseorang. Kepercayaan diri terletak pada pemilihan gaya yang kasual dan 

nyaman. Menggunakan   jersey bisa menjadi pilihan utama bagi anda yang ingin 

memakainya untuk jalan-jalan santai maupun untuk dirumah. Salah satunya adalah 

jersey timnas baru yang akan dirilis pada tahun 2024.  

Erspo atau Erigo Sport merupakan salah satu sub-brand yang lahir dari 

brand streetwear fashion lokal ternama, Erigo. Brand ini didirikan oleh Muhammad 

Sadad, sosok di balik kesuksesan Erigo. Perjalanan Erigo sendiri bermula pada 

tahun 2010–2011 dengan nama awal Selected & Co.. Kemudian pada tahun 2013, 

Sadad memutuskan untuk melakukan rebranding dengan mengganti nama menjadi 

Erigo. Sejak saat itu, popularitas Erigo semakin meningkat dan mulai mendapat 

perhatian dari masyarakat luas. Dalam perkembangannya, Erigo berhasil 



2 

Program Studi Manajemen 

menempatkan diri sebagai salah satu brand fesyen lokal yang tidak hanya diminati 

di dalam negeri, tetapi juga dikenal di pasar internasional. Produk-produknya telah 

menembus pasar Asia Tenggara, antara lain Filipina, Singapura, Malaysia, hingga 

Thailand. Hal ini menunjukkan bahwa Erigo, termasuk sub-brand-nya yaitu Erspo, 

memiliki potensi besar untuk terus berkembang dan memperkuat eksistensinya 

dalam industri fashion global. 

Secara nasional, Erigo Sport semakin dikenal melalui kampanye pemasaran 

yang besar, termasuk partisipasi di ajang internasional seperti New York Fashion 

Week. Di Indonesia, popularitasnya terus meningkat, terutama melalui platform e-

commerce dan media sosial, yang menjadi andalan untuk menjangkau generasi 

muda. Dengan segmentasi pasar yang menargetkan kaum urban dan generasi aktif, 

Erigo Sport menawarkan produk yang cocok untuk aktivitas olahraga ringan 

maupun gaya sporty sehari-hari. 

Beberapa produk unggulan dari Erigo Sport meliputi kaos berbahan quick-

dry, celana jogger, jaket windbreaker, dan sepatu olahraga. Selain itu, mereka juga 

menyediakan aksesori pendukung seperti topi, tas olahraga, dan botol minum. 

Strategi pemasaran yang agresif melalui media sosial, kolaborasi dengan influencer, 

serta iklan kreatif menjadi kekuatan utama Erigo Sport untuk menarik perhatian 

konsumen di seluruh Indonesia. 

Di tingkat daerah, Erigo Sport diterima dengan baik, terutama di kota-kota 

besar seperti Bandung, Surabaya, Medan, dan Makassar. Produk ini kerap diadopsi 

oleh komunitas olahraga lokal, seperti klub lari atau komunitas sepeda, yang 

menjadikan Erigo Sport jadi bagian dari identitas mereka. Distribusi produk yang 
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meluas melalui gerai fisik di pusat perbelanjaan besar dan marketplace online 

seperti Shopee dan Tokopedia mempermudah akses hingga ke wilayah terpencil. 

Erspo bisa menjadi hype karena memadukan identitas brand lokal yang kuat 

dengan tren fashion global. Keberhasilan Erspo bukan hanya karena kualitas 

produknya, tetapi juga karena kemampuannya membaca selera pasar, terutama 

generasi muda yang menginginkan pakaian fungsional namun tetap stylish. 

Popularitas Erspo didorong oleh citra kelas dunia yang dibangun melalui ajang 

internasional, desain yang relevan dengan tren masa kini, serta strategi pemasaran 

digital yang gencar di media sosial. Harga yang kompetitif menjadikannya 

terjangkau bagi banyak kalangan, sementara kedekatan dengan konsumen melalui 

interaksi langsung dan keterlibatan komunitas membangun rasa memiliki terhadap 

brand ini. Selain itu, momen peluncuran produk yang tepat, seperti hadirnya jersey 

timnas 2024, memanfaatkan tingginya antusiasme masyarakat terhadap olahraga 

nasional sehingga menambah daya tariknya di pasaran. 

Selain itu, Erigo Sport aktif mendukung acara-acara olahraga lokal, seperti 

lomba lari dan turnamen kecil, sebagai bagian dari strategi mereka untuk 

membangun kedekatan dengan komunitas. Di beberapa daerah, komunitas 

penggemar Erigo bahkan menyelenggarakan kegiatan olahraga bersama yang turut 

mempromosikan produk mereka. Menariknya, Erigo Sport juga menyesuaikan 

desain produk dengan kebutuhan lokal, seperti penggunaan bahan yang lebih ringan 

untuk daerah beriklim panas. 

Keputusan pembelian produk Erigo Sport (Ersport) terutama jersey dapat 

dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti kualitas bahan, desain yang menarik, harga 
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yang kompetitif, dan citra merek yang kuat di kalangan konsumen. Jersey Erigo 

Sport sering kali dipilih karena kombinasi antara estetika modern dan kenyamanan 

yang ditawarkan, sesuai dengan kebutuhan konsumen muda yang aktif. Selain itu, 

strategi pemasaran digital melalui media sosial dan kolaborasi dengan influencer 

turut memperkuat daya tarik produk ini, sehingga menciptakan rasa eksklusivitas 

dan tren di antara pembeli. Dalam konteks ini, keputusan pembelian tidak hanya 

didasarkan pada aspek fungsional, tetapi juga pada nilai emosional yang dikaitkan 

dengan gaya hidup dan identitas pribadi. 

Melalui strategi pemasaran yang kuat, jangkauan distribusi yang luas, dan 

pendekatan komunitas yang baik, Erigo Sport berhasil memposisikan diri sebagai 

salah satu pemain utama dalam industri pakaian olahraga di Indonesia. Kombinasi 

antara kualitas produk, desain yang menarik, dan koneksi yang baik dengan 

konsumen menjadikan merek ini semakin diminati di berbagai kalangan. 

Erigo Sport ini menjadi apparel bagi timnas, salah satunya adalah jersey. 

Jersey ini dirancang menggunakan bahan poliester quick-dry yang nyaman dan 

mendukung performa olahraga. Desainnya menggabungkan elemen nasionalisme 

seperti warna merah putih, logo Garuda, serta motif khas Indonesia, menjadikannya 

tidak hanya fungsional tetapi juga sarat nilai budaya. Proses produksi dilakukan 

dengan teknologi modern untuk memastikan produk ini memenuhi standar olahraga 

profesional. 

Proses promosi jersey timnas oleh Erigo Sport mengandalkan kombinasi 

nilai patriotisme dan gaya hidup modern. Promosi dilakukan melalui media sosial 

seperti Instagram, TikTok, dan YouTube dengan konten kreatif seperti video 
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pendek, foto pemain timnas, dan behind-the-scenes produksi jersey. Selain itu, 

Erigo menggandeng atlet nasional, selebriti, dan influencer untuk memperkenalkan 

produk ini ke berbagai segmen masyarakat. Momen besar seperti pertandingan 

timnas dan kampanye olahraga nasional juga dimanfaatkan untuk peluncuran 

jersey. Visual promosi menonjolkan warna merah putih, suasana stadion, dan 

semangat kebersamaan untuk meningkatkan daya tarik. 

Konsumen Erigo Sport jersey timnas berasal dari berbagai kalangan, 

terutama pecinta sepak bola dan masyarakat dengan semangat nasionalisme tinggi. 

Penggemar sepak bola membeli jersey ini sebagai bentuk dukungan untuk timnas, 

baik saat menonton pertandingan maupun untuk koleksi pribadi. Generasi muda 

juga tertarik karena desainnya yang modern dan cocok untuk gaya hidup sporty. 

Selain itu, pendukung produk lokal merasa bangga mengenakan jersey yang 

diproduksi oleh merek dalam negeri. Komunitas olahraga, seperti klub sepak bola 

atau futsal, sering menggunakan jersey ini sebagai identitas kelompok mereka. 

Dengan kualitas produksi yang tinggi, strategi promosi yang efektif, dan 

segmentasi pasar yang luas, Erigo Sport berhasil memposisikan jersey timnas 

sebagai produk lokal yang membanggakan dan relevan di masyarakat Indonesia. 

Untuk memperkuat pernyataan tersebut, berikut ini disajikan Tabel 1.1 data 

estimasi penjualan jersey Timnas Erspo sejak pertama kali dirilis pada Maret 2024 

hingga awal 2025 
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Tabel 1. 1 

Penjualan Jersey Timnas Erspo Tahun 2024 hingga Awal 2025 

Periode Keterangan 
Estimasi Jumlah 

Terjual 
Sumber 

18 Maret 

2024 

Peluncuran awal jersey resmi Timnas 

(Player Issue, Replika, Supporter) 
Belum dipublikasikan 

Tirto.id, 

DetikSport 

Maret – 

Oktober 

2024 

Penjualan berlanjut di berbagai 

platform online dan offline 
Ratusan ribu unit TV One News 

Februari 

2025 

Peluncuran seri “Indonesia Pusaka”, 

termasuk Player Issue dan Replika 

±2.000–3.000 unit 

Player Issue 

IDN Times, 

Shopee, Erspo 

Official 

Maret 

2025 

Akumulasi distribusi total hingga awal 

Maret 
Sekitar 100.000 unit AntaraNews 

Februari 

2025 

Laporan pendapatan PSSI dari hasil 

penjualan jersey 

Omzet diperkirakan 

Rp 150 miliar 
DetikSport 

 

Data tersebut menunjukkan bahwa meskipun Erspo menghadapi tantangan 

dalam hal persepsi publik, produk jersey timnas tetap mendapatkan respons yang 

signifikan di pasar. Jumlah penjualan yang tinggi mencerminkan adanya minat dan 

antusiasme masyarakat terhadap produk ini. Namun demikian, fenomena pro-

kontra di media sosial tetap menjadi variabel penting yang dapat memengaruhi 

keputusan pembelian secara keseluruhan, khususnya di wilayah penelitian seperti 

Kota Medan. 

Secara khusus, muncul fenomena polemik terhadap produk ini di media 

sosial. Erspo sempat menuai kontroversi dan ajakan boikot di Twitter akibat desain 

jersey timnas yang dianggap tidak sesuai ekspektasi masyarakat. Dilansir dari 

Tirto.id (2024), polemik terkait desain jersey Tim Nasional Indonesia mencuat 

setelah terjadi perdebatan di media sosial Twitter (X) pada Sabtu, 30 Maret 2024. 

Perdebatan tersebut melibatkan pandit sepak bola Justinus Lhaksana (Coach 
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Justin), desainer Ernanda Putra, serta pihak apparel Ergonomic Sporty Outfit 

(Erspo). Sementara itu, dilansir dari sport.detik.com (2024), harga jersey yang 

dirilis oleh Erspo menuai kritik karena dianggap tidak sebanding dengan kualitas 

desainnya. Jersey tersebut dijual dalam tiga kategori, yaitu supporter version 

seharga Rp199 ribu, replica version Rp599 ribu, dan player issue Rp1,299 juta. 

Harga tersebut dinilai lebih tinggi dibandingkan dengan produk dari brand 

sebelumnya yang pernah menjadi apparel resmi Timnas Indonesia. 

Situasi ini memunculkan potensi penolakan dari sebagian penggemar sepak 

bola Indonesia untuk membeli jersey buatan Erspo. Padahal, keputusan pembelian 

konsumen merupakan proses kompleks yang melibatkan pengetahuan dan 

pertimbangan dalam memilih di antara beberapa alternatif produk yang tersedia. 

Proses ini juga dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti perkembangan teknologi, 

strategi content marketing, serta citra merek (brand image) yang dibangun oleh 

perusahaan. 

Dengan demikian Pengambilan keputusan pembelian adalah bagian dari 

perilaku konsumen yang mencakup tindakan langsung dalam memilih dan 

memperoleh suatu produk atau jasa dari pra pembelian hingga pasca pembelian. 

Proses ini dipengaruhi oleh banyak faktor, seperti sikap orang lain dan 

kemungkinan, dimana kepuasan konsumen bergantung pada apakah kinerja produk 

memenuhi harapan mereka. Selain itu, preferensi merek juga memainkan peran 

penting dalam pengambilan keputusan, dan faktor eksternal seperti disrupsi digital 

juga dapat memengaruhi keputusan tersebut. 
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Banyak factor yang mempengaruhi keputusan pembelian. Penelitian terbaru 

oleh Ahn & Lee (2024) menunjukkan bahwa ulasan online sangat memengaruhi 

niat beli konsumen. Temuan mereka menekankan bahwa konsumen yang merasa 

“terkoneksi dengan kelompok” (group similarity) cenderung lebih dipengaruhi 

ulasan positif dari anggota kelompok tersebut. Selain itu, persepsi akan kualitas 

informasi (perceived diagnosticity) dan rasa keterikatan sosial (belongingness) 

bertindak sebagai mediator yang memperkuat keputusan pembelian. Novelayanti  

et.al (2024) menemukan bahwa promosi langsung oleh platform e-commerce 

memiliki dampak positif langsung terhadap keputusan pembelian. Menariknya, 

efek ini dapat terjadi tanpa mediasi citra merek, menunjukkan strategi promosi yang 

efektif langsung mendorong konsumen untuk membeli. Selain itu, iklan yang 

menarik membantu memperkuat citra merek di benak konsumen, membangun 

asosiasi positif, dan membuat produk lebih mudah diingat.  

Peninjauan literatur sistematis oleh Tahir dan Adnan (2024) menemukan 

bahwa citra merek (brand image) memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan dan loyalitas merek. Faktor pendukung seperti kualitas produk, harga, 

dan aktivitas iklan turut memperkuat efek citra merek pada loyalitas jangka panjang 

konsumen, khususnya dalam sektor pariwisata dan layanan internasional. 

Konsumen yang merasa terhubung dengan merek tertentu cenderung menganggap 

produk tersebut lebih andal, relevan, dan sesuai dengan nilai-nilai pribadi mereka. 

Namun, dalam penerapannya, masih ditemukan beberapa permasalahan 

terkait content marketing dari Erspo. Konten yang disajikan terkadang kurang 

konsisten, baik dari segi frekuensi maupun kualitas. Beberapa konsumen menilai 
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bahwa pesan yang disampaikan dalam konten promosi tidak selalu relevan dengan 

kebutuhan atau minat target audiens, sehingga kurang mampu membangun 

keterlibatan jangka panjang. Selain itu, penggunaan storytelling yang kurang kuat 

menyebabkan nilai emosional dari konten sulit ditangkap oleh konsumen. 

Permasalahan lain muncul dari sisi disrupsi digital. Meskipun Erspo telah 

memanfaatkan platform digital, tantangan tetap ada, seperti persaingan yang sangat 

ketat di dunia e-commerce, serta munculnya berbagai alternatif produk serupa dari 

brand lain dengan strategi digital yang lebih agresif. Adaptasi terhadap tren 

teknologi terbaru seperti penggunaan artificial intelligence (AI) dalam pemasaran 

digital juga belum sepenuhnya dimaksimalkan, sehingga mengurangi efisiensi dan 

personalisasi dalam pendekatan ke konsumen. 

Dari sisi citra merek, meskipun Erspo memiliki basis konsumen yang cukup 

luas, namun citra merek ini masih menghadapi tantangan dalam menjaga persepsi 

positif di tengah masyarakat. Isu seputar desain jersey timnas dan harga yang dinilai 

tidak sebanding dengan kualitas menimbulkan persepsi negatif yang dapat merusak 

brand image. Selain itu, konsistensi antara kualitas produk dan ekspektasi 

konsumen juga menjadi faktor penting yang harus dikelola agar citra merek tetap 

kuat di pasar yang kompetitif. 

Ketiga permasalahan tersebut content marketing yang belum optimal, 

tantangan dalam menghadapi disrupsi digital, dan fluktuasi citra merek berpotensi 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk jersey timnas 

Erspo, khususnya di Kota Medan yang menjadi lokasi penelitian ini. 
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Faktor pertama yang mendapat mempengaruhi keputusan pembelian yaitu 

disrupsi digital.  Menurut McKinsey & Company (2022), disrupsi digital adalah 

perubahan radikal yang terjadi ketika teknologi digital secara signifikan 

mempengaruhi, menggantikan, atau mendefinisikan ulang cara sebuah industri atau 

bisnis beroperasi. Teknologi ini biasanya memperkenalkan model bisnis baru yang 

lebih efisien dan inovatif, menggeser model konvensional yang sudah ada. 

Menurut CodingStudio.id (2023), disrupsi digital adalah pergeseran besar 

dalam cara teknologi digunakan, yang memengaruhi berbagai sektor seperti 

keuangan, kesehatan, pendidikan, dan bisnis. Disrupsi ini terjadi ketika inovasi 

teknologi baru seperti kecerdasan buatan (AI), Internet of Things (IoT), dan 

otomatisasi menciptakan perubahan besar dalam sistem kerja dan model bisnis 

tradisional. 

Menurut DailySocial.id (2023), disrupsi digital merupakan fenomena di 

mana perubahan teknologi digital menyebabkan tatanan bisnis atau industri yang 

sudah mapan tergeser oleh inovasi-inovasi baru yang lebih efisien. Perusahaan yang 

tidak mampu beradaptasi dengan perubahan ini akan kesulitan bersaing dengan 

perusahaan yang lebih cepat memanfaatkan teknologi baru. 

Beberapa penelitian sebelumnya menunjukan hasil yang bervariasi. Seperti 

penelitian yang dilakukan oleh Yang dan Forney (2013), Mangold dan Faulds 

(2009), Huang dan Benyoucef (2013) bahwa disrupsi digital berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Sementara itu menurut Flanagin dan Metzger 

(2013), Verhoef et al. (2015), Grewal, Roggeveen, dan Nordfält (2017) menemukan 

bahwa disrupsi digital berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian. 
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Faktor kedua yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah content 

marketing. Menurut Joe Pulizzi, content marketing menciptakan dan 

mendistribusikan konten yang bermanfaat untuk menarik pelanggan serta 

mendorong tindakan yang menguntungkan perusahaan. Michael Stezner 

menambahkan bahwa content marketing tidak hanya menarik audiens tetapi juga 

mempertahankan mereka dengan konsistensi. Ini menjadikannya salah satu strategi 

kunci dalam pemasaran digital modern (United Creative, 2023). 

 Selanjutnya menurut Michael Stelzner (2019) mendefinisikan content 

marketing sebagai upaya untuk menciptakan konten yang tidak hanya menarik 

audiens, tetapi juga mempertahankan hubungan jangka panjang dengan mereka. 

Menurutnya, konsistensi dalam menyediakan konten yang relevan dan bernilai 

adalah kunci untuk membangun loyalitas audiens dan meningkatkan interaksi yang 

menguntungkan. content marketing merupakan bentuk pemasaran yang 

menekankan pada penyediaan informasi bernilai kepada konsumen. Mereka 

menyoroti pentingnya konten dalam memengaruhi keputusan pembelian melalui 

penceritaan (storytelling) yang kuat dan relevan, tanpa memaksakan penjualan 

secara langsung (Kotler dan Armstrong, 2020). 

Dalam penelitian sebelumnya yang pernah dilakukan oleh (Fadhila & 

Sungkono, 2024), (Aprinawati & Girsang, 2024), (Dewi et al., 2023) menemukan 

bahwa content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sementara itu, penelitian yang dilakukan oleh Martin & Murphy (2020), 

Hollebeek & Macky (2019), Yadav & Rahman (2020), menyatakan bahwa content 

marketing berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian. 
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Faktor terakhir yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah 

brand image. Menurut Tjiptono (2015:49) “Citra merek adalah deskripsi asosiasi 

dan keyakinan konsumen terhadap merek tertentu. Citra merek (Brand Image) 

adalah pengamatan dan kepercayaan yang digenggam konsumen, seperti yang 

dicerminkan di asosiasi atau di ingatan konsumen”. 

Citra merek (brand image) dapat dipahami sebagai sekumpulan atribut baik 

yang bersifat tangible maupun intangible, seperti gagasan, keyakinan, nilai, 

kepentingan, hingga karakteristik khusus yang menjadikannya berbeda dari merek 

lain. Menurut Hasan (2013:210), brand image seharusnya mampu mencerminkan 

seluruh karakteristik internal maupun eksternal yang dapat memengaruhi konsumen 

sesuai dengan sasaran produk. Sejalan dengan itu, Kotler & Keller (2016:460) 

mendefinisikan citra merek sebagai representasi dari persepsi menyeluruh terhadap 

sebuah merek, yang terbentuk melalui informasi serta pengalaman konsumen di 

masa lalu. Dengan demikian, citra merek berkaitan erat dengan sikap konsumen 

berupa keyakinan dan preferensi terhadap suatu merek. Apabila citra yang terbentuk 

bersifat positif, maka kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian akan 

semakin tinggi. 

Hasil penelitian terdahulu menunjukkan adanya temuan yang beragam 

terkait pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian. Studi yang dilakukan 

oleh Dirwan & Firman (2023), Sumartono (2023), serta Manalu & Muchsin (2024) 

mengonfirmasi bahwa brand image memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Namun, penelitian lain oleh Utami et al. (2022) dan 
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Hariyanti et al. (2023) memberikan hasil berbeda, yakni citra merek tidak selalu 

berdampak signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli suatu produk. 

Perbedaan temuan ini menunjukkan adanya research gap yang menarik 

untuk diteliti lebih lanjut. Terutama dalam konteks apparel olahraga nasional, 

seperti Erspo yang menjadi produsen resmi jersey Timnas Indonesia, isu mengenai 

brand image semakin relevan. Polemik harga dan desain jersey Timnas 

menimbulkan perdebatan di kalangan masyarakat, yang berpotensi memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, penelitian ini penting dilakukan 

untuk mengetahui sejauh mana citra merek Erspo berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, sekaligus memberikan kontribusi akademis dalam memperkaya literatur 

terkait pemasaran olahraga di Indonesia. 

Berdasarkan uraian latar belakang dan fenomena di atas, maka penulis ingin 

melakukan penelitian tentang “Pengaruh Disrupsi Digital, Content Marketing 

dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Jersey Timnas 

Erspo”. 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan dapat dirumuskan 

beberapa rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Apakah disrupsi digital mempengaruhi keputusan pembelian produk jersey 

tim nasional erspo? 

2. Apakah content marketing mempengaruhi keputusan pembelian produk 

jersey tim nasional erspo? 
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3. Apakah citra merek mempengaruhi keputusan pembelian porduk jersey tim 

nasional erspo? 

1.3  Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dalam penelitian ini 

adalah: 

1. Untuk menguji pengaruh disrupsi digital terhadap keputusan pembelian 

produk jersey tim nasional erspo. 

2. Untuk menguji pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian 

produk jersey tim nasional erspo 

3. Untuk menguji pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian produk 

jersey tim nasional erspo. 

1.4  Manfaat  

Berdasarkan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian, maka penelitian ini 

diharapkan dapat bermanfaat dan berguna untuk: 

1.4.1 Secara Praktis  

1. Untuk memberikan informasi kepada perusahaan dengan memahami faktor-

faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, perusahaan dapat 

merancang promosi dan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran untuk 

meningkatkan penjualan jersey. 

2. Untuk pedagang dapat menentukan produk mana yang lebih diminati 

berdasarkan faktor citra merek dan tren di pasar, sehingga dapat 

mengoptimalkan stok dan penawaran. 
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1.4.2 Secara Teoritis 

1. Untuk memberikan informasi yang dapat memberi pengaruh terhadap minat 

pembelian jersey tim nasional erspo dan bagi peneliti selanjutnya, penelitian 

ini diharapkan mampu membantu memberikan masukan bagi pihak yang 

mempunyai permasalahan dan hal-hal yang serupa pada umumnya. 

2. Penelitian ini diharapkan menjadi sumbangsih pemikiran bagi 

perkembangan ilmu pengetahuan dan dapat menjadi referensi bagi 

penelitian- penelitian selanjutnya dan dapat menambah wawasan bagi 

pembacanya.


