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            11 BAB II TEORI DAN PERUMUSAN HIPOTESIS A. Penelitian Terdahulu Penelitian ini, peneliti tentunya mengambil beberapa sumber-sumber referensi pada penelitian sebelumnya, yaitu : Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu Nama Peneliti dan Tahun Peneliti Variabel Metode Hasil Penelitian Taufiq Saleh (2015) Variabel bebas : Kualitas Produk dan Brand Awarness Variabel terikat: Keputusan Pembelian - Analisis: regresi linier berganda -Populasi : populasi sebanyak 100responden yang membeli dan menggunakan batik natural indigo dyedmerek The Bluesville -Sampel : non- probability sampling , dengan 100 responden. -Instrumen : kuesioner Penelitian ini menyimpulkan bahwa kualitas produk dan brand awareness berpengaruh terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Variabel brand awareness memiliki pengaruh yang lebih besar dari variabel kualitas produk. Rini Astuti & Ikhsan Abdullah (2017) Variabel bebas: Kualitas Produk dan Promosi Variabel terikat : Keputusan Pembelian -Analisis: regresi linier berganda -Populasi: seluruh masyarakat yang menggunakan produk pakaian kemeja yang dijual di UMKM Woodenbox, Roomstock, dan DK Store Medan. -Sampel: 100 responden -Instrumen : Kuesioner Jadi dapat di simpulakan bahwa variabel promosi dan kualitas produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada UKM Woodenboxroomstock Medan. 
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 BAB II
 TEORI DAN PERUMUSAN HIPOTESIS
 A. Penelitian Terdahulu
 Penelitian ini, peneliti tentunya mengambil beberapa sumber-sumber
 referensi pada penelitian sebelumnya, yaitu :
 Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
 Nama Peneliti dan Tahun
 Peneliti
 Variabel Metode Hasil Penelitian
 Taufiq Saleh (2015)
 Variabel bebas : Kualitas Produk dan Brand Awarness Variabel terikat: Keputusan Pembelian
 - Analisis: regresi linier berganda -Populasi : populasi sebanyak 100responden yang membeli dan menggunakan batik natural indigo dyedmerek The Bluesville -Sampel : non-probability sampling , dengan 100 responden. -Instrumen : kuesioner
 Penelitian ini menyimpulkan bahwa kualitas produk dan brand awareness berpengaruh terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Variabel brand awareness memiliki pengaruh yang lebih besar dari variabel kualitas produk.
 Rini Astuti & Ikhsan Abdullah (2017)
 Variabel bebas: Kualitas Produk dan Promosi Variabel terikat : Keputusan Pembelian
 -Analisis: regresi linier berganda -Populasi: seluruh masyarakat yang menggunakan produk pakaian kemeja yang dijual di UMKM Woodenbox, Roomstock, dan DK Store Medan. -Sampel: 100 responden -Instrumen : Kuesioner
 Jadi dapat di simpulakan bahwa variabel promosi dan kualitas produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada UKM Woodenboxroomstock Medan.
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 Nama Peneliti dan Tahun
 Peneliti
 Variabel Metode Hasil Penelitian
 Sisilia Oktavia Umboh, Altje Tumbel, Djurwati Soepeno3 (2015)
 Variabel bebas : Kualitas Produk, Brand Image dan Life Style Variabel terikat : Keputusan Pembelian
 -Analisis : regresi linier berganda. - Populasi :konsumen pada Mississipi Manado Town Square - Sample : sampel dari populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 100 responden. - Instrumen : kuesioner
 Hasil penelitian menunjukkan kualitas produk, brand image dan life style berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian konsumen. Secara parsial life style tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil ini menunjukkan bahwa konsumen dalam menggunakan produk pakaian tidak melihat dari life style itu sendiri, melainkan keputusan pembelian diambil karena berdasarkan kebutuhan hidup.
 Jackson R.S Weenas (2013)
 Variabel bebas : kualitas produk, harga, promosi dan kualitas pelayanan Variabel terikat : Keputusan Pembelian
 - Metode regresi linier berganda - Populasi : konsumen yang membeli Spring Bed Comforta di Manado - sampel : sampel sebanyak 100 responden. -Instrumen : kuesioner
 Hasil uji membuktikan bahwa kualitas produk, harga, promosi dan kualitas pelayanan mempunyai pengaruh positif terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian.
 Dede Aprisal (2017)
 - Variabel bebas : kualitas produk, harga, promosi dan lokasi -Variabel terikat :keputusan pembelian pada Great Store Clothing
 - Metode regresi linier berganda. -Populasi : konsumen dari distro Great Store -sampel : sampel sebanyak 100 responden -Instrumen : kuesioner
 Pada uji determinasi (R2) terdapat pengaruh sebesar 71,1 % dari variabel kualitas produk (X1), harga (X2), promosi (X3), lokasi (X4) terhadap keputusan pembelian di great store. Sedangkan, sebanyak 28,9%
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 Nama Peneliti dan Tahun
 Peneliti
 Variabel Metode Hasil Penelitian
 Samarinda dipengaruhi oleh varibel lain yang tidak disertakan dalam penelitian. Kesimpulan dari penelitian ini adalah variabel kualitas produk (X1), harga (X2) promosi (X3), lokasi (X4) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di great store samarinda.
 Baruna Hadi Brata, Shilvana Husani & Hapzi Ali (2017)
 Variabel bebas: Kualitas Produk, Harga, Promosi dan Lokasi Variabel terikat : Keputusan Pembelian
 -Analisis : regresi linier berganda -Populasi : responden yang membeli produk Nitchi di Supermarket Rezeki pada bulan Mei hingga September 2016 -Sampel : sampel sebanyak 115 responden. -Instrumen : kuesioner
 Hasil dari penelitian ini yaitu menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, promosi dan lokasi dalam mempengaruhi keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan.
 Ivana Hustić & Iva Gregurec (2015)
 Variabel bebas : Harga Variabel terikat : Keputusan Pembelian
 -Analisis : deskriptif,kuantitatif -Populasi: konsumen yang ada di Kroasia -Sampel : sampel sebanyak 65 responden -Instrumen:kuesioner
 Penelitian ini menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
 Dapat disimpulkan dari 8 penelitian terdahulu di atas, bahwa 7
 penelitian memiliki persamaan atas alat analisis yang digunakan yaitu
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 analisis regresi linier berganda, dan 1 penelitian memiliki alat analisis
 yang berbeda yaitu metode deskriptif analisis dan deskriptif
 kuantitatif.Dari 8 penelitian tersebut menyatakan bahwa pengaruh kualitas
 produk dan harga terhadap keputusan pembelian berpengaruh parsial,
 simultan dan signifikan.
 B. Landasan Teori dan Kajian Pustaka
 1. Keputusan Pembelian
 Keputusan pembelian merupakan salah satu komponen utama dari
 perilaku konsumen. Suatu keputusan melibatkan pilihan diantara dua atau
 lebih alternative tindakan atau perilaku. Pengertian mengenai perilaku
 konsumen oleh perusahaan selaku produsen segitu penting dan perlu
 diperhatikan lebih lanjut. Proses keputusan pembelian bukan sekedar
 didasarkan pada berbagai faktor yang akan mempengaruhi pembeli,
 melainkan didasarkan pada peranan dalam pembelian dan keputusan
 membeli. Dapat dipahami bahwa perilaku konsumen merupakan semua
 tindakan dari konsumen dalam mendapatkan produk yang diinginkannya,
 diawali dari sebelum membeli sampai dengan evaluasi produk yang
 digunakan.
 Perilaku konsumen jasa tidak berbeda dengan perilaku konsumen
 barang karena pembeli atau pengguna barang dan jasa hanya merupakan
 suatu sasaran untuk memenuhi kebutuhan. Teori yang mempelajari tentang
 berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membeli barang
 atau jasa inilah yang disebut sebagai model perilaku konsumen. Ada tiga
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 faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membuat keputusan
 pembelian yaitu :
 a Konsumen individual
 Pilihan untuk membeli suatu produk dengan merek tertentu dipengaruhi
 oleh hal-hal yang ada pada diri konsumen. Kebutuhan persepsi terhadap
 karakteristik kepribadian individu akan mempengaruhi pilihan individu itu
 terhadap berbagai alternatif merek yang tersedia.
 b Lingkungan yang mempengaruhi konsumen
 Pilihan-pilihan konsumen terhadap merek dipengaruhi oleh lingkungan
 yang mengitarinya. Ketika seorang konsumen melakukan pembelian suatu
 merek produk, mungkin didasari oleh banyak pertimbangan. Mungkin
 seseorang membeli suatu merek produk karena meniru orang lain.
 c Strategi pemasaran
 Strategi pemasaran yang banyak dibahas adalah satu-satunya variabel
 dalam model ini yang dikendalikan oleh pemasar. Dalam hal ini pemasar
 berusaha mempengaruhi konsumen dengan menggunakan stimuli
 pemasaran seperti iklan dan sejenisnya agar konsumen bersedia memilih
 merek produk yang ditawarkan. Strategi pemasaran yang lazim
 dikembangkan oleh pemasar yaitu yang berhubungan dengan produk apa
 yang akan ditawarkan, penentuan harga jual produknya, strategi
 promosinya dan bagaimana melakukan distribusi produk kepada
 konsumen.
 Menurut Kotler (2002), yang dimaksud dengan keputusan pembelian
 adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa
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 atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, penilaian
 sumber-sumber seleksi terhadap alternatif pembelian, keputusan
 pembelian, dan perilaku setelah pembelian. Menurut Tjiptono (2008)
 bahwa keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen
 mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek
 tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut
 dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada
 keputusan pembelian.
 Menurut Kotler & Keller (2014) keputusan pembelian dapat
 disebabkan oleh dua faktor yaitu faktor internal dari pengalaman masa
 lampau, seseorang telah belajar untuk menangani dorongan tersebut dan
 menjadi motivasi terhadap suatu kelompok obyek yang dapat memuaskan
 dorongan tersebut.Menurut Kotler& Armstrong (2001), keputusan
 pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di
 mana konsumen benar-benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan
 suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan
 dan mempergunakan barang yang ditawarkan.
 Keputusan pembelian adalah hal-hal yang dipertimbangkan konsumen
 sebelum memutuskan untuk membeli produk. Indikator keputusan
 pembelian menurut Kotler (2000) yaitu kemantapan suatu produk,
 kebiasaan dalam membeli produk, memberikan rekomendasi kepada orang
 lain dan melakukan pembelian ulang. Keputusan pembelian adalah
 pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian,
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 artinya bahwa seseorang dapat membuat keputusan, haruslah tersedia
 beberapa alternatif pilihan (Schiffman, Kanuk, 2004).
 Menurut Kotler (2007), dimensi keputusan pembelian terdiri dari:
 1. Problem/need-recognition(Mengenali kebutuhan)
 Merupakan tahapan pertama proses pembelian, yaitu ketika konsumen
 mengenali adanya masalah atau kebutuhan.
 2. Information search(Pencarian informasi)
 Suatu tahap yang merangsang konsumen untuk mencari informasi
 mengenai produk atau jasa yang akan dibeli.
 3. Evaluation of atlernatives(Evaluasi alternatif)
 Tahap ketika konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi
 merek alternatif dan perangkat pilihan.
 4. Purchase dicision(Keputusan membeli)
 Tahap ketika konsumen secara nyata melakukan pembelian produk.
 5. Post-purchase behavior(Loyalitas pembeli)
 Tahap ketika konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelah
 membeli berdasarkan pada rasa puas dan tidak puas.
 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen
 Menurut phillip Kotler (2003) perilaku pembelian konsumen dipengaruhi
 oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut:
 1. Faktor budaya
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 Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku
 pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar.
 Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat nilai,
 persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga dan lembaga-lembaga penting
 lainnya. Masing-masing sub budaya terdiri dari sejumlah sub-budaya yang
 lebih menampakkan identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya
 seperti kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan wilayah geografis.
 Pada dasaranya dalam sebuah tatanan kehidupan dalam bermasyarakat
 terdapat sebuah tingkatan (strata) sosial. Tingkatan sosial tersebut dapat
 berbentuk sebuah sistem kasta yang mencerminkan sebuah kelas sosial yang
 relatif homogen dan permanen yang tersusun secara hirarkis dan para
 anggotanya menganut nilai, minat dan perilaku yang serupa. Kelas sosial tidak
 hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan,
 pendidikan, perilaku dalam berbusana, cara bicara, rekreasi dan lain-lainya.
 2. Faktor Sosial
 Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi
 oleh faktor sosial diantarannya sebagai berikut:
 a. Kelompok acuan
 Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat
 diartikan sebagai kelompok yang yang dapat memberikan pengaruh secara
 langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang
 tersebut. Kelompok ini biasanya disebut dengan kelompok keanggotaan,
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 yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan pengaruh secara langsung
 terhadap seseorang. Adapun anggota kelompok ini biasanya merupakan
 anggota dari kelompok primer seperti keluarga, teman, tetangga dan rekan
 kerja yang berinteraksi dengan secara langsung dan terus menerus dalam
 keadaan yang informal. Tidak hanya kelompok primer, kelompok
 sekunder yang biasanya terdiri dari kelompok keagamaan, profesi dan
 asosiasi perdagangan juga dapat disebut sebagai kelompok keanggotaan.
 b. Keluarga
 Dalam sebuah organisasi pembelian konsumen, keluarga
 dibedakan menjadi dua bagian. Pertama keluarga yang dikenal dengan
 istilah keluarg orientas. Keluarga jenis ini terdiri dari orang tua dan
 saudara kandung seseorang yang dapat memberikan orientasi agam, politik
 dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga diri dan cinta. Kedua, keluarga
 yang terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang.
 Keluarga jenis ini biasa dikenal dengan keluarga prokreasi.
 c. Peran dan status
 Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat
 mempengaruhi perilaku pembelian seseorang adalah peran dan status
 mereka di dalam masyarakat. Semakin tinggi peran seseorang didalam
 sebuah organisasi maka akan semakin tinggi pula status mereka dalam
 organisasi tersebut dan secara langsung dapat berdampak pada perilaku
 pembeliannya..
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 3. Pribadi
 Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik
 pribadi diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan
 ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep-diri pembeli.
 a. Usia dan siklus hidup keluarga
 Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda
 sepanjang hidupnya yang dimana setiap kegiatan konsumsi ini
 dipengaruhi oleh siklus hidup keluarga
 b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi
 Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat
 mempengaruhi pola konsumsinya. Cotohnya, direktur perusahaan
 akan membeli pakaian yang mahal, perjalanan dengan pesawat
 udara, keanggotaan di klub khusus, dan membeli mobil mewah.
 Selain itu, biasanya pemilihan produk juga dilakukan berdasarkan
 oleh keadaan ekonomi seseorang seperti besaran penghasilan yang
 dimiliki, jumlah tabungan, utang dan sikap terhadap belanja atau
 menabung.
 c. Gaya hidup
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 Gaya hidup dapat di artikan sebagai sebuah pola hidup
 seseorang yang terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya
 yang terbentuk melalui sebuah kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi,
 kelas sosial dan pekerjaan yang sama tidak menjamin munculnya
 sebuah gaya hidup yang sama. Melihat hal ini sebagai sebuah
 peluang dalam kegiatan pemasaran, banyak pemasar yang
 mengarahkan merek mereka kepada gaya hidup seseorang.
 d. Kepribadian
 Setiap orang memiliki berbagai macam karateristik
 kepribadian yang bebeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas
 kegiatan pembeliannya. Kepribadian merupakan ciri bawaan
 psikologis manusia yang berbeda yang menghasilkan sebuah
 tanggapan relatif konsiten dan bertahan lama terhadap rangsangan
 lingkungannya. Kepribadian biasanya digambarkan dengan
 menggunakan ciri bawaan seperti kepercayaan diri, dominasi,
 kemampuan bersosialisasi, pertahanan diri dan kemapuan
 beradaptsi (Harold H kasarjian 1981:160). Kepribadian dapat
 menjadi variabel yang sangat berguna dalam menganalisis pilihan
 merek konsumen. Hal ini disebakan karena beberapa kalangan
 konsumen akan memilih merek yang cocok dengan
 kepribadiannya.
 4. Psikologis
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 Terakhir, faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
 konsumen adalah faktor psikologis. Faktor ini dipengaruhi oleh empat
 faktor utama diantaranya sebagai berikut:
 a Motivasi
 Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu
 tertentu. Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari
 tekanan biologis seperti lapar, haus, dan rasa ketidaknyamanan.
 Sedangkan beberapa kebutuhan yang lainnya dapat bersifat
 psikogenesis; yaitu kebutuhan yang berasal dari tekanan psikologis
 seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan atau rasa
 keanggotaan kelompok. Ketika seseorang mengamati sebuah merek,
 ia akan bereaksi tidak hanya pada kemampuan nyata yang terlihat
 pada merek tersebut, melainkan juga melihat petunjuk lain yang samar
 seperti wujud, ukuran, berat, bahan, warna dan nama merek tersebut
 yang memacu arah pemikiran dan emosi tertentu.
 b Persepsi
 Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan
 tindakan. Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan
 dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi dapat
 diartikan sebagai sebuah proses yang digunkan individu untuk
 memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi
 guna menciptakan sebuah gambaran. Persepsi tidak hanya bergantung
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 pada rangsangan fisik tetapi juga pada rangsangan yang berhubungan
 dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu yang bersangkutan.
 2. Kualitas Produk
 Menurut Kotler (2007) produk adalah segala sesuatu yang dapat
 ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau
 dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Menurut
 Wiliam. J Stanton (2000) produk itu sendiri adalah sekumpulan atribut
 yang nyata (tangible) dan tidak nyata (intangible) di dalamnya sudah
 tercakup warna, harga, kemasan, dan prestise lainnya yang terkandung
 dalam produk, yang diterima oleh pembeli sebagai sesuatu yang bisa
 memuaskan keinginannya.
 Kotler dan Armstrong (2008) menyatakan bahwa kualitas produk
 adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi-fungsinya yang
 meliputi daya tahan, kehandalan, ketepatan, kemudahan, operasi dan
 perbaikan serta atribut lainnya. Kualitas produk merupakan keseluruhan
 ciri serta sifat barang dan jasa yang berpengaruh pada kemampuan dalam
 memenuhi kebutuhan dan keinginan yang dinyatakan maupun yang
 tersirat. Menurut Fandy Tjiptono (2008) Kualitas produk merupakan suatu
 penilaian konsumen terhadap keunggulan atau keistimewaan suatu produk.
 Dimensi kualitas produk menurut Fandy Tjiptono (2008) yaitu:
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 (1) Performance (kinerja), merupakan karakteristik operasi dan produk inti
 (core product) yang dibeli. Misalnya kecepatan, kemudahan dan
 kenyamanan dalam penggunaan.
 (2) Durability (daya tahan), yang berarti daya tahan menunjukan usia
 produk, yaitu jumlah pemakaian suatu produk sebelum produk itu
 digantikan atau rusak. Semakin lama daya tahannya tentu semakin
 awet, produk yang awet akan dipersepsikan lebih berkualitas
 dibanding produk yang cepat habis atau cepat diganti.
 (3) Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), yaitu
 kesesuaian yaitu sejauh mana karakteristik desain dan operasi
 memenuhi standar yang telah ditetapkan sebelumnya. Misalnya
 pengawasan kualitas dan desain, Standar karakteristik operasional
 adalah kesesuaian kinerja produk dengan standar yang dinyatakan
 suatu produk. Ini semacam “janji” yang harus dipenuhi oleh produk.
 Produk yang memiliki kualitas dari dimensi ini berarti sesuai dengan
 standarnya,
 (4) Features (fitur), merupakan karakteristik atau ciri-ciri tambahan yang
 melengkapi manfaat dasar suatu produk. Fitur bersifat pilihan atau
 option bagi konsumen. Fitur bisa meningkatkan kualitas produk jika
 kompetitor tidak memiliki fitur tersebut,
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 (5) Reliability (reabilitas) yaitu kemungkinan kecil akan mengalami
 kerusakan atau gagal pakai. Misalnya pengawasan kualitas dan desain,
 standar karakteristik operasional kesesuaian dengan spesifikasi.
 (6) Aesthetics (estetika) yaitu daya tarik produk terhadap panca indera,
 misalkan bentuk fisik, model atau desain yang artistik, warna dan
 sebagainya,
 (7) Perceived quality (kesan kualitas) yaitu persepsi konsumen terhadap
 keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu produk. Biasanya karena
 kurangnya pengetahuan pembeli akan atribut atau ciri-ciri produk
 yang akan dibeli, maka pembeli mempersepsikan kualitasnya dari
 aspek harga, nama merek, iklan, reputasi perusahaan, maupun negara
 pembuatnya,
 (8) Serviceability, yaitu kualitas produk ditentukan atas dasar kemampuan
 diperbaiki: mudah, cepat, dan kompeten. Produk yang mampu
 diperbaiki tentu kualitasnya lebih tinggi dibandingkan dengan produk
 yang tidak atau sulit diperbaiki.
 3. Harga
 Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang
 atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau
 jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat
 tertentu. Istilah harga digunakan untuk memberikan nilai finansial pada
 suatu produk barang atau jasa.Biasanya penggunaan kata harga berupa
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 digit nominal besaran angka terhadap nilai tukar mata uang yang
 menunjukkan tinggi rendahnya nilai suatu kualitas barang atau jasa.
 Dalam ilmu ekonomi harga dapat dikaitkan dengan nilai jual atau beli
 suatu produk barang atau jasa sekaligus sebagai variabel yang
 menentukan komparasi produk atau barang sejenis
 Harga adalah unsur penting dalam sebuah perusahaan dimana
 dengan adanya harga maka perusahaan akan mendapatkan income bagi
 keberlangsungan perusahaan. Selain itu, harga juga merupakan alat
 yang nantinya dijadikan proses pertukaran terhadap suatu barang atau
 jasa oleh konsumen.Menurut Kotler dan Keller yang dialih bahasakan
 oleh Bob Sabran (2009), harga adalah salah satu elemen bauran
 pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain menghasilkan
 biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran
 untuk disesuaikan, filtur produk, saluran, dan bahkan komunikasi
 membutuhkan banyak waktu.
 Menurut Kotler dan Amstrong (2012), di dalam variabel harga
 ada beberapa unsur kegiatan utama harga yang meliputi daftar harga,
 diskon, potongan harga dan periode pembayaran. Menurut Kotler dan
 Amstrong (2008) ada empat indikator yang mencirikan harga yaitu :
 a. Keterjangkauan harga : harga barang atau jasa dikeluarkan
 perusahaan harus dapat dijangkau semua kalangan.
 b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk : harga barang atau jasa
 harus sesuai dengan kualitas produk yang dijual
 https://id.wikipedia.org/wiki/Angka
 https://id.wikipedia.org/wiki/Ekonomi
 https://id.wikipedia.org/wiki/Variabel
 https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Komparasi&action=edit&redlink=1
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 c. Daya saing harga : harga yang dikeluarkan oleh perusahaan harus
 dapat berkompetisi dengan perusahaan lain.
 d. Kesesuaian harga dengan manfaat : harga barang atau jasa yang
 ditetapkan oleh perusahaan harus sesuai dengan manfaat dari
 produk atau jasa tersebut.
 Menurut Kotler & Keller (2008) Perusahaan harus menetapkan
 harga pada saat pertama kali mengembangkan produk baru, ketika
 perusahaan memperkenalkan produk, perusahaan akan memposisikan
 produknya berdasarkan kualitas dan harga. Terdapat beberapa langkah–
 langkah dalam menetapkan harga yaitu :
 a. Memilih tujuan penetapan harga, perusahaan memutuskan di mana
 perusahaan ingin memposisikan penawaran pasarnya. Semakin jelas
 tujuan perusahaan, semakin mudah perusahaan menetapkan harga.
 b. Menentukan permintaan, setiap harga akan mengarah ke tingkat
 permintaan yang berbeda dan karena itu akan memiliki berbagai
 dampak pada tujuan pemasaran perusahaan.
 c. Memperkirakan biaya, permintaan menetapkan batas harga yang dapat
 dikenakan perusahaan untuk produknya. Biaya menetapkan batas
 bawah.
 d. Menganalisis biaya, harga, dan penawaran pesaing. Perusahaan harus
 memperhitungkan biaya, harga, dan kemungkinan reaksi harga
 pesaing.
 e. Memilih metode penetapan harga.
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 C. Kerangka Konsep Penelitian
 Kerangka konsep penelitian pada penelitian ini adalah sebagai berikut :
 Gambar 2.1
 Kerangka Pikir
 H1
 H1
 H2
 (Sumber : dikembangkan dari peneliti)
 Berdasarkan gambar 2.1 kerangka konsep di atas, maka dapat dilihat
 bahwa variabel bebas dalam penelitian ini yang dilambangkan dengan
 simbol X terdiri dari kualitas produk dan harga yang berpengaruh
 terhadap variabel terikat yaitu dilambangkan dengan simbol Y adalah
 keputusan pembelian.
 D. Hipotesis
 Hubungan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
 Dapat diketahui bahwa kualitas produk dapat berpengaruh pada
 keputusan pembelian konsumen akan suatu produk. Kualitas produk
 merupakan suatu penilaian konsumen terhadap keunggulan atau
 keistimewaan dalam suatu produk. Kualitas dari sebuah produk akan
 selalu menjadi pertimbangan konsumen dalam menentukan pilihannya.
 Kaos Distro Molotof Merc diproduksi dengan bahan pilihan dan selalu
 memproduksi model kaos sesuai dengan mengikuti trend masa kini.
 Kualitas produk yang baik tentunya akan memuaskan konsumen yang
 Kualitas Produk (X1)
 Harga (X2)
 Keputusan Pembelian (Y)
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 telah melakukan keputusan pembelian pada produk. Dengan demikian
 perusahaan harus memberikan kualitas produk yang baik dan sesuai
 kebutuhan dan juga keinginan konsumen.Jika kualitas produk yang
 diproduksi oleh perusahaan memiliki kualitas yang baik, maka
 konsumen akan tertarik untuk membeli produk tersebut.
 Hal ini diperkuat dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh
 Taufiq Saleh (2015) menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh
 signifikan dan simultan terhadap keputusan pembelian. Penelitian
 kedua yang dilakukan Sisilia Oktavia Umboh, Atje Tumbel dan
 Djurwati Soepeno (2015) menyatakan bahwa kualitas produk
 berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian. Peneliti ketiga
 Rini Astuti dan Ikhsan Abdullah (2017)menyatakan bahwa kualitas
 produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
 pembelian.Dapatdilihat kualitas produk, semakin tinggi tingkat kualitas
 suatu produk maka akansemakin tinggi tingkat pembelian yang
 dilakukan oleh konsumen.Berdasarkan hasil penelitian tersebut maka
 dapat dihipotesiskan sebagai berikut :
 H1 : Semakin baik kualitas suatu produk, semakin yakin konsumen
 dalam melakukan keputusan pembelian.
 Hubungan Harga terhadap Keputusan Pembelian
 Dapat diketahui bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan
 pembelian. Harga yang tepat adalah harga yang sesuai dengan manfaat
 yang diterima oleh konsumen. Harga yang ditetapkan oleh Distro
 Molotof Merc lebih mahal dibandingkan dengan pesaing, dalam hal
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 tersebut tidak akan jadi masalah jika harga yang ditetapkan oleh
 perusahaan tersebut wajar. Kewajaran harga dalam hal ini adalah besar
 kecilnya harga yang dikeluarkan harus sesuai dengan produk yang
 diproduksi. Dengan demikian perusahaan harus memperhatikan harga
 pesaing agar harga yang ditawarkan oleh perusahaan tidak terlalu mahal
 serta perusahaanharusmampu memberikan harga yang wajar agar
 konsumen yakin dalam melakukan pembelian produk kaos tersebut.
 Hal ini diperkuat dengan hasil penelitian yang dilakukanDede
 Aprisal (2017) menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan
 terhadap keputusan pembelian pada Great Strore Clothing di
 Samarinda. Hasil penelitian kedua yang dilakukan olehRudi Yanto,
 Batara Silalahi & Letanli Ayu Susanti (2018) menyatakan bahwa harga
 berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.Hasil penelitian
 ketiga yang dilakukan olehJackson R.S Weenas (2013) menyatakan
 bahwa harga berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap
 keputusan pembelian. Semakin baik dan sesuai harga yang ditetapkan,
 maka semakin meningkat keputusan pembelian konsumen.Berdasarkan
 hasil tersebut maka dapat dihipotesiskan sebagai berikut:
 H2 : Semakin wajar harga yang ditetapkan, maka semakin yakin
 konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.
 Hubungan Kualitas Produk dan Harga terhadap Keputusan
 Pembelian
 Kualitas produk dan harga merupakan hal yang diamati oleh
 konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian. Jika kualitas
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 produk yang diciptakan oleh perusahaan memiliki kualitas yang baik
 maka konsumen akan tertarik untuk melakukan keputusan pembelian.
 Sebaliknya, jika kualitas yang diproduksi oleh perusahaan memiliki
 tingkat yang rendah maka konsumen tidak akan melakukan keputusan
 pembelian. Hal tersebut diimbangi dengan harga yang ditetapkan. Jika
 harga yang ditetapkan wajar dan sesuai dengan kualitas yang diproduksi
 maka konsumen akan tertarik dan melakukan keputusan pembelian.
 Akan tetapi jika harga tidaksesuai dengan kualitas, maka konsumen
 tidak akan melakukan keputusan pembelian. Namun saat ini konsumen
 lebih cenderung terhadap kualitas yang diciptakan oleh suatu
 perusahaan tanpa melihat harga tersebut. Jadi kualitas produk dapat
 dikatakan berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian.
 Hal ini diperkuat dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh
 Rudi Yanto Batara Silalahi dan Letanli Ayu Susanti (2018) yang
 menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
 keputusan pembelian. Serta hasil penelitian dari Dede Aprisal (2017)
 menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh dominan terhadap
 keputusan pembelian. Berdasarkan hasil penelitian tersebut maka dapat
 dihipotesiskan sebagai berikut:
 H3 : Variabel kualitas produk berpengaruh dominan terhadap keputusan
 pembelian.
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