
BAB II  

LANDASAN TEORI  

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Pengertian Manajemen Pemasaran 

Pemasaran adalah proses sosial yang menciptakan, 

mengkomunikasikan, menyampaikan, dan mempertukarkan tawaran yang 

memiliki nilai bagi pelanggan, atau orang tertuju. Menurut Kotler dan 

Keller (2016), pemasaran adalah proses sosial dan manajerial di mana 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka inginkan dan 

butuhkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara sukarela 

memperoleh produk dan layanan yang bernilai. 

Mengingat konsep Manajemen adalahh proses perencanaan 

(Planning), Pengorganisasian (Organizing), Pengarahan (Leading) dan 

pengawasan (Controlling), Fayol, H dalam (Burhanudin et al., 2019). Maka, 

dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran adalah analisis, 

perencanaan, implementasi, dan pengendalian dari program-program  yang 

dirancang untuk menciptakan, membanguun, dan memelihara pertukaran 

yang menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan 

pemasaran. 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran 

adalah sebagai kegiatan yang direncanakan, dan diorganisasikan dengan 

meliputi pendistribusian barang, penetapan harga dan dilakukan 

pengawasan serta pengarahan terhadap kebijakan-kebijakan yang telah 

dibuat dengan tujuan untuk mendapatkan tempat (Positioning)  di pasar agar 

tujuan utama dari pemasaran dapat tercapai. 



2.1.2 Kualitas Produk 

Menurut (Kotler & Keller, 2016), kualitas produk adalah 

kemampuan produk untuk melakukan tugasnya, kemampuan ini meliputi 

daya tahan, kehandalan, akurasi, yang dicapai oleh produk  secara 

keseluruhan. Hal ini didukung oleh teori (Tjiptono, 2015) bahwa kualitas 

produk adalah kegiatan seperti deskripsi langsung tentang produk, 

kehandalan, kemudahan penggunaan, estetika, dll. Dalam arti strategis, 

kualitas adalah segala sesuatu yang dapat menyediakan kebutuhan 

konsumen  yang memuaskan keinginan konsumen. 

  Dari uraian beberapa pendapat ahli diatas dapat disimpulkan bahwa 

Kualitas produk adalah suatu kemampuan Produk dalam melakukan fungsi-

fungsinya, kemampuan tersebut meliputi daya tahan, kehandalan, ketelitian, 

yang diperoleh dengan secara keseluruhan. 

2.1.3 Indikator-Indikator Kualitas Produk 

Menurut David Garvin dalam (Gasperz, 2013) untuk menentukan dimensi 

kualitas produk, dapat melalui delapan dimensi sebagai berikut :  

1. Kinerja (performance) 

Ini mengacu pada aspek fungsional produk dan merupakan salah satu fitur 

penting yang dipertimbangkan pelanggan saat membeli suatu produk. 

2. Fitur produk (feature) 

Aspek performa yang berguna untuk menambah fungsi dasar, berkaitan 

dengan pilihan-pilihan produk dan pengembangannya.  

 



 

3. Kehandalan (reability)  

Hal yang berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu barang 

berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam periode waktu 

tertentu dan dalam kondisi tertentu pula.  

4. Kesesuaian (conformance) 

Hal ini berkaitan dengan tingkat kesesuaian terhadap spesifikasi yang telah 

ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan pelanggan.  

5. Daya tahan (Durability) 

Suatu refleksi umur ekonomis berupa ukuran daya tahan atau masa pakai 

barang.  

6. Kemampuan diperbaiki (servieceability) 

Karakteristik yang berkaitan dengan kecepatan, kompetensi, kemudahan, 

dan akurasi dalam memberikan layanan untuk perbaikan barang.  

7. Keindahan (asthetics) 

Merupakan karakteristik yang bersifat subyektif mengenai nilai-nilai 

estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan refleksi dari 

preferensi individual.  

8. Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality) 

Konsumen tidak selalu memiliki informasi yang lengkap mengenai atribut-

atribut produk. Namun, biasanya konsumen memiliki informasi tentang 

produk secara tidak langsung.  



Dalam merencanakan penawaran pasar, pemasar perlu berpikir melalui lima 

tingkatan produk. Tiap tingkat menambahkan lebih banyak nilai pelanggan 

dan kelimanya membentuk suatu hirarki nilai pelanggan.  

2.1.4 Harga 

Harga menurut (Tjiptono, 2015), merupakan satuan moneter atau 

ukuran lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau 

penggunaan suatu barang atau jasa. Harga merupakan satu-satunya unsur 

bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi 

perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk/kualitas, distribusi dan 

promosi) menyebabkan timbulnya biaya/pengeluaran.  

Menurut Kotler dan Armstrong (2013), harga adalah “Sejumlah 

uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai 

uang yang ditukar konsumen atas manfaat–manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa tersebut”. Harga juga dianggap 

sebagaipertukaran yang dinilai dengan satuan untuk manfaat yang diterima 

oleh konsumen atau mendapatkan hakatas produk tersebut (Kotler dan 

Armstrong, 2014).  

Menurut (Kotler & Keller, 2016) Harga adalah jumlah uang atau 

nilai yang harus dibayar peanggan untuk memperoleh produka tau layanan 

yang diinginkan. Harga memiliki peran sebagai pnentu profitabilitas usaha, 

sebagai penentu daya saing usaha, sebagai alat pengatur permintaan dan 

sebagai indicator kualitas produk atau jasa (Suryana, 2019). 

Dengan demikian, adanya harga dapat membantu para pembeli 

untuk memutuskan cara mengalokasikan daya belinya pada berbagai jenis 



barang dan jasa. Pembeli membandingkan harga dari berbagai alternatif 

yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki. Dan 

Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam ‘mendidik’ 

konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas.  

Dari uraian pendapat ahli diatas dapat disimpulkan bahwa harga 

adalah nilai atau moneter atau imbalan yang harus diberikan oleh konsumen 

kepada produsen atau penjual dalam pertukaran atas suatu barang atau jasa. 

2.1.5 Indikator-Indikator Harga 

Mengingat Faktor Harga memiliki peranan yang sangat penting 

dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk, 

sehingga harga menjadi point penting yang dapat menentukan keberhasilan 

pemasaran suatu produk. Indikator harga menurut (Ghanimata dalam 

Widjaja et al., 2017) yaitu :  

1. Keterjangkauan harga adalah harga yang ditawarkan mampu menjangkau 

semua kalangan konsumen maupun kalangan konsumen tertarget, mulai 

dari kalangan artas, memengah sampai dengan kalangan bawah. 

2. Kesesuaian Harga Dengan kualitas Produk, adalah produk memiliki mutu 

yang sesuai dengan harga yang dipasarkan oleh perusahaan. 

3. Daya saing harga, adalah harga yang ditetapkan mungkin berbeda dengan 

competitor lain yang menjual produk sama. 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat produk, adalah suatu produk atau barang 

juga tergantung bagaimana manfaat dari produk tersebut kepada konsumen 

apabila konsumen membelinya. 



2.1.6 Lokasi 

Menurut (Buchari Alma, 2013) memilih lokasi usaha yang tepat 

sangat menentukan keberhasilan dan kegagalan usaha dimasa yang akan 

datang. Selanjutnya menurut (Kotler & keller, 2016) lokasi adalah suatu 

tempat atau area geografis yang memiliki nilai penting dalam 

mengembangkan dan mempromosikan produk atau layanan. 

Pemilihan lokasi yang baik sangat berpengaruh terhadap 

keberlangsungan serta kesuksesan suatu usaha, karena lokasi atau tempat 

merupakan komitmen sumber daya jangka panjang yang dapat mengurangi 

fleksibilitas masa depan usaha, apakah lokasi tersebut dibeli atau hanya 

sewa, lokasi juga akan mempengaruhi pertumbuhan di masa depan.  

Berdasarkan beberapa pendapat ahli diatas, dapat disimpulkan 

bahwa lokasi adalah tempat dimana usaha tersebut berjalan atau dilakukan, 

dan fungsi dari lokasi tersebut sebagai fungsi strategi untuk mempengaruhi 

keinginan konsumen untuk datang dan berbelanja. Pemilihan lokasi sangat 

berpengaruh terhadap keberlangsungan serta kesuksesan suatu usaha. 

2.1.7 Indikator-Indikator Lokasi 

Indikator penetapan lokasi menurut (Tjiptono, 2014) bahwa dalam 

pemilihan tempat/lokasi perlu beberapa faktor yang harus dipertimbangkan, 

diantaranya : 

1. Akses (acces) 

Menggambarkan lokasi yang dilalui mudah dijangkau oleh transportasi 

pribadi maupun umum. 

 



2. Visibilitas (visibility) 

Lokasi yang dapat terlihat dengan jelas dari jarak pandang normal 

3. Lalu lintas (traffic) 

Banyaknya orang berlalu-lalang bisa memberikan peluang besar 

terjadinya transaksi pembelian, atau keputusan pembelian yang terjadi 

secara spontanitas, tanpa perencanaan, dan atau tanpa melalui usaha 

khusus. Kepadatan dan kemacetan juga perlu diperhatikan karena bisa 

menjadi hambatan inti dalam keputusan konsumen. Serta kemacetan 

akan menjadi sebuah hambatan. 

2.1.8 Promosi 

Pada dasarnya, promosi adalah suatu kegiatan komunikasi yang 

dilakukan oleh pemasar kepada masyarakat tertarget ataupun non target 

secara meluas, dengan alat yaitu promosi yang merupakan Teknik 

komunikasi, secara kegunaannya atau penyampaiannya dengan 

menggunakan media seperti Televisi, Media cetak koran, majalah, radio, 

papan mama, poster, spanduk, dan lain-lain, dengan tujuan 

memperkenalkan produk, meningkatkan penjualan, dan mempengaruhi 

untuk membeli, menggunakan, mengkonsumsi sebuah produk.  

Menurut (Kotler & Amstrong, 2016), promosi adalah suatu alat 

untuk berkomunikasi pembeli dan perusahaan lain yang bertujuan untuk 

merubah memberikan informasi secara lugas. Sementara (Cummins, 2014) 

mendefinisikan promosi sebagai serangkaian teknik yang digu- nakan untuk 

mencapai sasaran penjualan atau pemasaran dengan menggunakan biaya 

yang efektif, dengan memberikan nilai tambah pada produk atau jasa baik 



kepada perantara atau pemakaian langsung, biasanya tidak dibatasi dalam 

jangka waktu tertentu. 

Dari uraian beberapa pendapat ahli diatas dapat disimpulkan bahwa, 

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dengan tujuan 

untuk mempengaruhi konsumen secara langsung maupun tidak langsung 

untuk meningkatkan penjualan melalui pertukaran dalam memasarkan 

sebuah produk. Tujuan dari promosi adalah memperkenalkan barang hasil 

produksi, dengan tujuan agar konsumen membeli hasil produksinya, dan 

berpeluang untuk meningkatkan volume penjualan, dan juga mendapatkan 

laba sebanyak-banyaknya.  

2.1.9 Media Sosial 

Media sosial merupakan salah satu media online (Daring) yang 

dimanfaatkan sebagai sarana aktivitas sosial secara online dengan berbasis 

internet. Seperti layaknya aktivitas sosial yang terjadi pada umumnya para 

pengguna media sosial dapat saling berkomunikasi, berinteraksi, berbagi, 

networking, dan Teknik  banyak kegiatan lainnya yang dapat dilakukan. 

Karena itu, Menurut (Nasrullah, 2015) melihat media sosial yang ada tidak 

jauh berbeda dengan karakteristik yang dimiliki media siber. Dari segi dunia 

pemasaran. 

Menurut (Kotler & Keller, 2016) media sosial adalah sarana bagi 

konsumen untuk berbagi informasi teks, gambar, audio, dan video satu sama 

lain dengan perusahaan, dan sebaliknya untuk tujuan tertentu. Media sosial 

membuka potensi untuk pemasar agar dapat membentuk suara public dan 

kehadiran online. Mereka dapat memperkuat biaya, membuat efektif suatu 



kegiatan komunikasi, dan membuat efisien rencana-rencana perusahaan. 

Karena kedekatan sehati-hari mereka, mereka juga dapat mendorong 

perusahaan untuk terus melakukannya karena memicu akan adanya strategi 

yang innovative dan relevan. 

Berdasarkan beberapa pendapat ahli diatas dapat disimpulkan bahwa 

Pemasaran media sosial adalah strategi pemasaran menggunakan situs 

media sosial mengacu pada layanan online yang memungkinkan pengguna 

untuk terhubung, berinteraksi, dan berbagi konten dengan pengguna lainya 

seperti facebook, Instagram, youtube, tiktok, dan lain sebagainya. 

Berikut simpulan tentang media sosial tersebut merupakan tempat 

berkumpulnya orang saling berbagi informasi dan tempat berinteraksi 

secara online atau daring. Saat ini hampir semua perusahaan melakukan 

pemasaran melalui media sosial karena sangat diminati oleh para eksekutif 

dan professional untuk mempromosikan sesuatu, terlebih generasi 4.0 yang 

sangat dekat dengan media sosial membuat innovasi-innovasi baru 

bermunculan dan terus menjadi lebih baik dan unik. 

2.1.10 Indikator-Indikator Promosi 

Indikator promosi menurut (Ritania & Jerry, 2014) dalam penelitiannya 

yaitu antara lain: 

1. Jangkauan Promosi  

Jangkauan promosi merupakan perkiraan jumlah pengguna dalam suatu 

target lokasi yang berdasarkan pengguna yang masuk. Dengan jangkauan 

yang bertujuan untuk memperkirakan seberapa besar peranan orang 

terhadap informasi yang disampaikan, maka jangkauan itu sendiri terdiri 



dari area yang luas atau terbatas. Area tersebut sesuai apa diinginan 

perusahaan. 

 

 

2. Kuantitas Update di Media Dalam promosi 

media yang digunakan untuk mempromosikan suatu iklan atau informasi 

atau pesan sangat beragam, mulai dari media elektronik atau media cetak 

seperti : koran, majalah, brosur, radio, TV, spanduk, baliho, dan lain 

sebagainya, semua itu berupaya untuk menyampaikan informasi sebagai 

menarikcalon konsumen. Dengan perkembangan internet yang terus 

meningkat, promosi melalui media sosial sudah kerap dilakukan oleh 

pemasar, karena lebih efektif dan menguntungkan. Kuantitas upload di 

media adalah seberapa besar atau sering seorang pemasar mempromosikan 

atau menyampaikan promosinya di media. Up to date atau tidak pada 

penyampaian promosi yang diberikan. Keaktifan pemasar dalam upload 

promosi atau berbagai informasi di media juga menjadi daya tarik  

konsumen.  

3. Kualitas Pesan Kegiatan komunikasi  

sudah menjadi sebagaian besar kegiatan sehari-hari, aktivitas pertukaran ide 

atau gagasan, dan tujuan komunikasi yang lebih pada usaha perubahan 

tingkah laku pada seseorang yang dituju sering dilakukan dalam pemasaran 

seorang pemasar berupaya keras untuk merubah perilaku konsumen agar 

melakukan keputusan pembelian atau penggunaan jasa yang ditawarkan. 

Kualitas pesan sangat membuka kemungkinan besar terjadinya pengaruh 



konsumen dalam membeli. Pesan harus dapat menciptakan emosi yang 

positif pada konsumen, seperti kualitas pesan harus efektif, menarik, unik, 

kretif, lengkap dan mudah dipahami. 

2.1.11 Keputusan Pembelian 

Menurut (Kotler & Amstrong, 2014), keputusan pembelian adalah 

tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen 

benar-benar membeli. Menurut (Schiffman & Kanuk, 2014) keputusan 

pembelian didefinisikan sebagai sebuah pilihan dari dua tahu lebih alternatif 

pilihan. Keputusan    pembelian    merupakan proses-proses    yang    terjadi    

pada    saat sebelum   seseorang   konsumen   melakukan pembelian   suatu   

produk (Mulyana, 2021). Proses Keputusan Pembelian melalui   

beberapatahap   yang   dilakukan oleh    konsumen.    Tahap    tersebut    akan 

menghasilkan   suatu   keputusan   baik   itu membeli  atau  tidak  dan  setelah  

membeli konsumen  akan  puas  atau  tidak. 

Berdasarkan beberapa uraian pendapat ahli diatas, dapat 

disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan analisa tahapan 

konsumen sebelum melakukan pembelian untuk memberikan sebuah 

strategi yang membuat konsumen memutuskan untuk membeli pada sebuah 

produk atau jasa tersebut. 

2.1.12 Indikator – Indikator Keputusan Pembelian 

Pada saat konsumen membeli sebuah produk, umumnya konsumen 

mengikuti suatu proses atau tahapan dalam pengambilan keputusan. 



Menurut (Kotler dalam Rasyid, H. A., & Indah, A. T., 2018), terdapat 5 

tahapan proses pembelian, yakni :  

1. Pengenalan kebutuhan  

Pengenalan kebutuhan adalah tahapan pertama proses keputusan pembeli, 

dimana konsumen menyadari suatu masalah atau kebutuhan.  

2. Pencarian informasi  

Pencarian Informasi adalah tahap proses keputusan pembeli, dimana 

konsumen ingin mencari informasi lebih banyak, konsumen mungkin hanya 

memperbesar perhatian atau melakukan pencarian informasi secara aktif.  

3. Evaluasi alternatif  

Evaluasi alternatif adalah tahap proses keputusan pembeli, dimana 

konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif 

dlam sekelompok pilihan.  

4. Keputusan pembelian  

Keputusan Pembelian adalah keputusan pembeli tentang merek mana yang 

di beli.  

5. Perilaku pasca pembelian  

Perilaku pasca pembelian adalah tahap proses keputusan pembelian dimana 

konsumen mengambil tindakan selanjutnya setelah pembelian, berdasarkan 

kepuasan mereka atau ketidakpuasan mereka.  

2.2 Landasan Empiris 

Berdasarkan dari penelitian yang akan dilakukan, ditemukan beberapa 

penelitian yang serupa yang dapat dijaddikan referensi untuk penelitian ini 

diantaranya : 



Tabel 2 1 Penelitian Terdahulu 

No. Peneliti Judul Penelitian Alat Analisis Hasil Penelitian 

1 (Walukoiw eit 

al., 2014) 

Peingaruh Kualitas 

Proiduk, Harga, 

Proimoisi, dan 

Loikasi Teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian 

Koinsumein Di 

Beinteinan Ceinteir 

Soindeir Minahasa 

Meitoidei 

peineilitian yang 

di gunakan 

asoisiatif 

deingan teihnik 

analisis reigreisi 

linieir beirganda 

beirpeingaruh 

poisitif 

signifikan 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

koinsumein. 

2. (Al Rasyid & 

Indah, 2018) 

Peingaruh Inoivasi 

Proiduk dan Harga 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian seipeida 

moitoir Yamaha di 

Koita Tanggeirang 

Seilatan 

Meitoidei 

peineilitian yang 

digunakan 

deingan Teiknik 

analisis reigreisi 

lineiar 

beirganda 

Hasil Peineilitian 

Meinunjukan 

Bahwa Inoivasi 

Proiduk dan 

Harga 

beirpeingaruh 

poisitif dan 

signifikan 

teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian 

Moitoir Yamaha 

di Tangeirang 

Seilatan.  

 

3. (Hidayat, 

2020) 

Analisis Peingaruh 

Proiduk, Harga, 

Proimoisi, Dan 

Loikasi Teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian Pada 

Rumah Makan 

Koiki Joidy 

Mageilang 

Teiknik 

peingambilan 

sampeil 

kuantitatif 

meinggunakan 

purpoisivei 

sampling 

deingan jumlah 

sampeil 

seibanyak 155 

oirang. Teiknik 

analisis data 

yang 

digunakan 

Teirdapat 

peingaruh poisitif 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

rumah makan 

Koiki Joidy di 

Mageilang,  



adalah reigreisi 

beirganda.  

4. Warikil, 

Mananeikei, 

Tawas (2015) 

 

Peingaruh Bauran 

Proimoisi, Peirseipsi 

Harga, dan Loikasi 

Teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian Dan 

Keipuasan 

Koinsumein Pada 

Peirumahan 

Taman Sari 

Meitroipoilitan 

Manadoi 

Meitoidei 

Analisis yang 

digunakan 

adalah analisis 

jalur. Poipulasi 

peineilitian 

beirjumlah 218, 

sampeil 

beirjumlah 135 

reispoindein.  

 

beirpeingaruh 

poisitif teirhadap 

bauran proimoisi, 

namun pada 

Peirseipsi harga 

beirpeingaruh 

neigatif, dan 

Loikasi 

beirpeingaruh 

poisitif  

 

5. (Fairliantina & 

Paniroii, n.d., 

p. 2020) 

Peingaruh kualitas 

proiduk, peirseipsi 

harga dan 

proimoisi teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian di 

deinny’s reistoiran 

Seinayan City  

meinggunakan 

analisis 

kuantitatif 

deingan meitoidei 

purpoisivei 

accideintal 

sampling. 

Teiknik analisis 

data yang 

digunakan 

adalah, 

Analisis 

Reigreisi Linieir 

Beirganda,  

Kualitas proiduk, 

peirseipsi harga 

dan proimoisi 

beirpeingaruh 

signifikan 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

 

6. (Widjaja eit 

al., 2017) 

Peingaruh Kualitas 

Proiduk Dan 

Harga Teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian Di 

Rumah Makan 

Kampoieing Sawah 

Kabupatein 

Bandung 

analisis 

kuantitatif 

deingan meitoidei 

insideintal 

sampling 

deingan sampeil 

peineilitian 

beirjumlah 100 

oirang. Meitoidei 

analisis yang 

digunakan 

adalah analisis 

reigreisi 

beirganda  

keiputusan 

peimbeilian 

dipeingaruhi oileih 

kualitas proiduk 

dan harga,  

 



7. • (Maghfirah 

dkk., t.t. 2020) 

•  

Peingaruh Kualitas 

Proiduk Teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian dan 

Keipuasan 

Koinsumein 

(Kajian Pada 

Peingunjung Hoiteil 

Oiasis Banda) 

Meitoidei 

peineilitian ini 

meinggunakan 

kueisioineir 

seibagai 

instrumein 

peineilitian. 

Kueisioineir 

yang beirhasil 

dianalisis 

seibanyak 126 

reispoindein. 

Noin 

Proibability 

sampling 

digunakan 

seibagai teiknik 

peingambilan 

sampeil deingan 

meitoidei 

purpoisivei 

sampling.  

peirseipsi harga 

beirpeingaruh 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian pada 

hoiteil OiASIS 

Banda Aceih,  

 

8. (Dian eit al., 

2021) 

Analisis Peingaruh 

Harga, Kualitas 

Proiduk dan 

Proimoisi 

Peinjualan 

Teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian  

 

Peineilitian ini 

meirupakan 

peineilitian 

deiskriptif 

kuantatif dan 

data 

dikumpulkan 

meilalui 

kueisioineir yang 

diseibarkan 

keipada 100 

reispoindein. 

Teiknik 

peingambilan 

sampeil adalah 

simplei Noin 

Proibability 

Sampling  

Harga, Kualitas 

Proiduk, dan 

Proimoisi 

Peinjualan seicara 

beirsama-sama 

(simultan) 

beirpeingaruh 

poisitif dan 

signifikan 

teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian 

koinsumein.  

 

9 Rateila, 

Taroireih 

(2016)  

Analisis Strateigi 

Difeireinsiasi, 

kualitas proiduk 

dan harga 

Meitoidei 

peineilitian yang 

digunakan 

adalah 

Strateigi 

Difeireinsiasi, 

Kualitas Proiduk, 

dan Harga 



 teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian di 

rumah koipi Coiffei 

Island 

asoisiatif. 

Teiknik analisis 

data yang 

digunakan 

analisis reigreisi 

lineiar 

beirganda.  

 

beirpeingaruh 

poisitif dan 

signifikan 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

koinsumein.  

10. (Ningsih & 

Pradanawati, 

2021) 

Thei Influeincei Oif 

Brand Imagei, 

Pricei, And 

Proimoitioin Oin 

Purchasei 

Deicisioin (Casei 

Study Oin Geia 

Geioi Stoirei) 

This study useis 

a quantitativei 

approiach toi thei 

custoimeir  

Sam       pleis 

arei takein using 

thei calculatioin 

oif Sloivin 

foirmula. Data 

analysis using 

multiplei lineiar 

reigreissioin 

moideil, F teist, t 

teist and R2 

teist. 

Thei reisults 

shoiweid that 

simultaneioiusly 

thei variableis oif 

brand imagei, 

pricei and 

proimoitioin had 

an eiffeict oin 

purchasing 

deicisioins 

11. (Anggriani eit 

al., 2022) 

Thei Influeincei Oif 

Proiduct Quality, 

Pricei, Loicatioin 

Oin Purchasei 

Deicisioin And 

Purpoisei Oif 

Purchasei Oif 

Soiuveinir Proiducts 

In Sikka Reigeincy, 

NTT 

Data was 

coilleicteid by 

filling oiut 

queistioinnaireis 

with a noin-

proibability 

sampling 

teichniquei 

using thei 

accideintal 

sampling 

meithoid. 

 

eiffeict oif proiduct 

quality, pricei, 

and loicatioin 

variableis oin 

purchasing 

deicisioins and 

coinsumeir 

satisfactioin 

shoiw that theirei 

is a poisitivei and 

significant 

influeincei oin 

proiduct quality, 

pricei, and 

loicatioin 

variableis oin 

purchasing 

deicisioins And 

Purpoisei Oif 

Purchasei 

12. (Deisty 

Wulandari & 

Alanantoi 

Peingaruh Citra 

Meireik dan 

Kualita Proiduk 

Meitoidei 

peineilitian yang 

digunakan 

Citra Meireik dan 

Kualitas Proiduk 

beirpeingaruh 



Iskandar, 

2018) 

Teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian pada 

Proiduk Koismeitik 

adalah deingan 

Teiknik analisis 

reigreisi lineiar 

beirganda 

poisitif dan 

signifikan 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

13. (Tiya eit al., 

2019) 

Peingaruh Kualitas 

Proiduk dan 

Deisain Proiduk 

teirhadap 

Keiputusan 

Peimbeilian 

Meitoidei 

peineilitian yang 

digunakan 

dalam 

peineilitian ini 

adalah 

Kuantitatif 

Kuasal 

Kualitas Proiduk 

dan Deisain 

Proiduk 

beirpeingaruh 

poisitif dan 

signifikan 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

14. (Zulaicha eit 

al., 2016) 

Peingaruh Proiduk 

dan harga 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

koinsumein di 

moirning bakeiry 

batam 

Meitoidei 

peineilitian 

meinggunakan 

meitoidei 

analisis reigreisi 

lineiar 

beirganda 

Proiduk dan 

Harga 

Beirpeingaruh 

poisitif dan 

signifikan 

teirhadap 

keiputusan 

peimbeilian 

 

  



2.3 Kerangka Pemikiran 

Keirangka peimikiran meirupakan gambaran antara variabeil indeipeindein 

deingan variabeil deipeindein, dalam hal ini variabeil indeipeindein adalah kualitas 

proiduk (X1), Harga (X2), Proimoisi Meidia Soisial (X3), Loikasi (X4), teirhadap 

variabeil deipeindein yaitu Keiputusan Peimbeilian (Y). 

Gambar 2. 1 Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.4 Pengembangan Hipotesis 

Beirdasarkan latar beilakang peineilitian, rumusan peirmasalahan yang diajukan dan 

keirangka peimikiran yang dikeimbangkan untuk peineilitian ini, maka hipoiteisis yang 

diajukan adalah :  

1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian 

Meinurut (Koitleir & Keilleir, 2016) bahwa kualitas proiduk meirupakan suatu 

keimampuan proiduk dalam meilakukan fungsi-fungsinya, keimampuan itu meiliputi 

daya tahan, keihandalan, keiteilitian, yang dipeiroileih proiduk deingan seicara 

Kualitas Produk 

(X1) 

Harga 

(X2) 

Lokasi 

(X3) 

Promosi 

(X4) 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

H1 

H2 

H3 

H4 

H5 



keiseiluruhan. Seioirang peimasar dalam meingeimbangkan proiduk harus meineitapkan 

kualitas teirteintu bagi proiduknya, kareina kualitas proiduk meinunjukkan keimampuan 

seibuah proiduk untuk meinjalankan fungsinya, Kualitas proiduk dapat ditinjau dari 

dua sudut pandang inteirnal dan eiksteirnal. Kareina dari sudut pandang peimasaran 

kualitas diukur deingan peirseipsi peimbeili. Peilanggan meinilai baik buruknya kualitas 

suatu proiduk beirdasarkan peirseipsinya, suatu proiduk dikatakan beirkualitas jika 

meimeinuhi keibutuhan dan keiinginan peimbeili (Koitleir, 2015).  

Hal ini didukung oileih teioiri (Tjiptoinoi, 2015) bahwa kualitas proiduk 

meirupakan peirfoirmasi seibagai gambaran langsung dari suatu proiduk, keiandalan, 

mudah untuk digunakan, eisteitika dan seibagainya. Dalam arti strateigi, kualitas 

adalah seigala seisuatu yang dapat meimbeirikan keibutuhan koinsumein seisuai deingan 

apa yang diinginkan koinsumein. Kualitas proiduk sangat eirat kaitannya deingan 

keiputusan peimbeilian, dimana kualitas proiduk meinjadi satu aspeik peirtimbangan 

koinsumein dalam meimutuskan peimbeilian, Kualitas yang baik akan beirujung pada 

keipuasan koinsumein yang seilanjutnya akan meimbuat koinsumein teirseibut meinjadi 

loiyal teirhadap proiduk teirseibut. Peirusahaan harus dapat meimbeirikan kualitas yang 

seisuai deingan keiinginan dan keibutuhan koinsumein deingan meimpeirhatikan standar 

kualitas di pasaran (Wibisoinoi, 2019) 

Beirdasarkan peineilitian teirdahulu yang dilakukan oileih (Rasyid, H. & Indah, 

A, 2018), Hasil peineilitian meinunjukkan proiduk dan harga beirpeingaruh poisitif dan 

signifikan teirhadap keiputusan peimbeilian, Lalu peineilitian yang dilakukan oileih 

(Anwar & Satrioi, 2015), deingan hasil peineilitian meinunjukkan bahwa kualitas 

proiduk beirpeingaruh poisitif dan signifikan teirhadap keiputusan peimbeilian. Pada 

peineilitian yang dilakukan oileih, (Amilia & Asmara, 2017), deingan hasil peineilitian 



meinunjukkan bahwa kualitas proiduk beirpeingaruh Poisitif dan signifikan teirhadap 

keiputusan peimbeilian. Pada peineilitian yang dilakukan oileih (Tiya eit al., 2019) 

meinunjukkan bawha Kualitas Proiduk meimiliki peingaruh signifikan teirhadap 

keiputusan peimbeilia. Seilanjutnya ini juga didukung oileih (Deisty Wulandari & 

Alanantoi Iskandar, 2018) meinyatakan bahwa Kualitas Proiduk beirpeingaruh poisitif 

dan signifikan teirhadap keiputusan peimbeilian.  

Apabila kualitas proiduk seimakin baik maka keiputusan peimbeilian 

koinsumein Skayei Lampung akan seimakin meiningkat, dan apabila Kualitas Proiduk 

seimakin buruk maka keiputusan peimbeilian koinsumein Skayei Lampung akan 

meinurun. Kualitas proiduk yang seiarah dalam meimpeingaruhi Keiputusan Peimbeilian 

maka dibeintuk Hipoiteisis untuk peineilitian ini yaitu : 

H1 : Kualtias produk (X1) mempunyai pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y) konsumen Skaye Lampung. 

2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller (2016) harga merupakan sejumlah uang uang 

yang dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang 

ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat atas sebuah produk atau 

jasa. Menurut Kotler dan Keller (2016) mendefinisikan bahwa “Price the amount 

of money charged for a product or service, or the sum of the value that customers 

exchange for the benefits or having or using the product or service” (harga 

merupakan sejumlah uang uang yang dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, 

atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat atas 

sebuah produk atau jasa). Hal ini didukung oileih teioiri (Koitleir dan Keilleir, 2016) 

Harga adalah jumlah uang atau nilai yang harus dibayar peianggan untuk 



meimpeiroileih proiduk atau layanan yang diinginkan. Seimakin reileivan harga seibuah 

proiduk maka seimakin tinggi tingkat peimbeilian proiduk teirseibut (Brestilliani, 2020). 

Beirdasarkan peineilitian yang dilakukan oileih (Joishua & Padlamia, 2015) 

meinunjukkan bahwa harga beirpeingaruh poisitif signifikan teirhadap keiputusan 

peimbeilian, Seilanjutnya peineilitian yang dilakukan (Wariki, Manakei, dan Tawas, 

2015) meinunjukkan bahwa harga beirpeingaruh neigatif teirhadap keiputusan 

peimbeillian. Pada peineilitian yang dilakukan oileih (Zulaicha eit al., 2016), 

meinunjukkan bahwa Harga meimiliki peingaruh Poisitif dan Signifikan teirhadap 

keiputusan peimbeilian. hal ini didukung oileih peineilitian yang dilakukan oileih 

(Hidayati, 2018) meinunjukkan bahwa Harga beirpeingaruh Poisitif dan signifikan 

teirhadap keiputusan peimbeilian. Dan pada peineilitian yang dilakukan oileih (Ilmiyah 

eit al., 2020) Meinunjukkan bahwa Harga meimiliki peingaruh poisitif dan signifikan 

teirhadap keiputusan peimbeilian.  

Apabila Harga seimakin reileivan deingan manfaat yang didapat maka 

keiputusan peimbeilian koinsumein Skayei Lampung akan seimakin meiningkat, dan 

seibaliknya apabila Harga seimakin tidak reileivan deingan manfaat yang didapat maka 

keiputusan peimbeilian koinsumein Skayei Lampung akan meinurun. Harga yang seiarah 

dalam meimpeingaruhi Keiputusan Peimbeilian maka, dibeintuk Hipoiteisis untuk 

peineilitian ini yaitu : 

H2 : Harga (X) berpengaruh berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian  (Y) Konsumen Skaye Lampung. 

 

 



3. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

Meinurut Koitleir, (2016) loikasi adalah suatu teimpat atau areia geioigrafis yang 

meimiliki nilai peinting dalam meingeimbangkan dan meimproimoisikan proiduk atau 

layanan. Seilain itu meinurut (Gibsoin eit al, 2018) loikasi adalah suatu teimpat dimana 

suatu peirusahaan, toikoi, atau kantoir beirada dan dapat diakseis oileih peilanggan atau 

karyawan, seirta meimiliki dampak signifikat teirhadap oipeirasi bisnis.  

Apabila loikasi sangat strateigis, beirpoiteinsi untuk meindatangkan koinsumein 

deingan peirtimbangan keimudahannya. Seipeirti meinurut (Sunyoitoi, 2018) loikasi 

adalah suatu teimpat atau wilayah yang meimpunyai nilai strateigis dalam suatu bisnis 

atau keigiatan teirteintu, dan meimiliki poiteinsi untuk meinghasilkan keiuntungan bagi 

peimilik bisnis. 

Beirdasarkan peineilitian yang dilakukan oileih (Nurlia, 2020), meinyatakan 

bahwa loikasi beirpeingaruh poisitif teirhadap keiputusan peimbeilian. Seilanjutnya ini 

juga didukung oileih peineilitian yang dilakukan (Hidayat, 2020) bahwa Loikasi 

beirpeingaruh Poisitif teirhadap keiputusan peimbeilian. Pada peineilitian yang dilakukan 

oileih (Prastisitia Walukoiw eit al., 2014) meinunjukkan bahwa Loikasi meimiliki 

peingaruh poisitif dan signifikan teirhadap keiputusan peimbeilian. Pada peineilitian 

yang dilakukan oileih (Poilla eit al., 2018) meinyatakan bahwa Loikasi beirpeingaruh 

poisitif teirhadap keiputusan peimbeilian. Keimudian peineilitian yang dilakukan oileih 

(Deiwi, 2017) meinyatakan bahwa Loikasi beirpeingaruh Poisitif teirhadap keiputusan 

peimbeilian. 

Seimakin Strateigis Loikasi maka keiputusan peimbeilian koinsumein Skayei 

Lampung akan seimakin meiningkat, dan seibaliknya apabila loikasi tidak strateigis 

maka keiputusan peimbeilian koinsumein Skayei Lampung akan meinurun. Loikasi yang 



seiarah dalam meimpeingaruhi Keiputusan Peimbeilian maka, dibeintuk Hipoiteisis untuk 

peineilitian ini yaitu : 

H3 : Lokasi (X3) Berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) Konsumen Skaye Lampung 

4. Pengaruh Promosi Media Sosial Terhadap Keputusan Pembeliam 

Meinurut (Koitleir dan Amstroing, 2016), proimoisi adalah suatu alat untuk 

beirkoimunikasi peimbeili dan peirusahaan lain yang beirtujuan untuk meirubah 

meimbeirikan infoirmasi seicara lugas. Seimeintara meinurut (Cummins, 2014) 

meindeifinisikan proimoisi seibagai seirangkaian teiknik yang digu- nakan untuk 

meincapai sasaran peinjualan atau peimasaran deingan meinggunakan biaya yang 

eifeiktif, deingan meimbeirikan nilai tambah pada proiduk atau jasa baik keipada 

peirantara atau peimakaian langsung, biasanya tidak dibatasi dalam jangka waktu 

teirteintu. 

Beirdasarkan Peineilitian yang dilakukan oileih Leistari (2020), meinyatakan 

bahwa indikatoir proimoisi meidia soisial beirpeingaruh poisitif teirhadap keiputusan 

peimbeilian. Seilanjutny pada peineilitian yang dilakukan oileih (Poilla eit al., 2018) 

meinunjukkan bahwa, Proimoisi beirpeingaruh poisitif namun tidak signifikan teirhadap 

keiputusan peimbeilian. Pada peineilitian (Lukitoi & Fahmi, 2020) meinyatakan bahwa 

Proimoisi meidia soisial beirpeingaruh Poisitif dan Signifikan teirhadap keiputusan 

peimbeilian. Seilanjutnya dipeirkuat deingan peineilitian yang dilakukan oileih (Lukitoi & 

Fahmi, 2020b) meinyatakan bahwa proimoisi deingan meidia soisial beirpeingaruh 

poisitif dan signifikan teirhadap keiputusan peimbeilian.  

Seimakin tinggi inteinsitas proimoisi di meidia soisial maka keiputusan 

peimbeilian koinsumein Skayei Lampung akan seimakin meiningkat, dan seibaliknya 



seimakin reindah inteinsitas proimoisi di meidia soisial keiputusan peimbeilian koinsumein 

Skayei Lampung akan meinurun. Proimoisi Meidia Soisial yang seiarah dalam 

meimpeingaruhi Keiputusan Peimbeilian maka, dibeintuk Hipoiteisis untuk peineilitian ini 

yaitu : 

H4 : Promosi media sosial (X4) Berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y) Konsumen Skaye Lampung. 

5. Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Lokasi, dan Promosi Media Sosial 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Meinurut Koitleir dan Keilleir (2016) bahwa kualitas proiduk meirupakan suatu 

keimampuan proiduk dalam meilakukan fungsi-fungsinya, keimampuan itu meiliputi 

daya tahan, keihandalan, keiteilitian, yang dipeiroileih proiduk deingan seicara 

keiseiluruhan. Koitleir dan Keilleir, 2016) Harga adalah jumlah uang atau nilai yang 

harus dibayar peianggan untuk meimpeiroileih proiduk atau layanan yang diinginkan. 

Seidangkan, loikasi adalah suatu teimpat atau areia geioigrafis yang meimiliki nilai 

peinting dalam meingeimbangkan dan meimproimoisikan proiduk atau layanan, (Koitleir, 

2016). Dan Meinurut (Koitleir dan Amstroing, 2016), proimoisi adalah suatu alat untuk 

beirkoimunikasi peimbeili dan peirusahaan lain yang beirtujuan untuk meirubah 

meimbeirikan infoirmasi seicara lugas. 

Beirdasarkan Peineilitian teirdahulu yang dilakukan Oileih, (Hidayat, 2020) 

meinyatakan bahwa teirdapat peingaruh poisitif dan signifikan antara proiduk, harga, 

proimoisi, dan loikasi seicara beirsama-sama teirhadap keiputusan peimbeilian. 

Seilanjutnya, Pada peineilitian yang dilakukan oileih (Dian eit al., 2021)meinyatakan 

bahwa Harga, Kualitas Proiduk, dan Proimoisi Peinjualan seicara beirsama-sama 

beirpeingaruh poisitif dan signifikan teirhadap Keiputusan Peimbeilian koinsumein. 



Namun pada peineilitian yang dilakukan oileih (Syaleih eit al., 2017) meinunjukkan 

bahwa Harga beirpeingaruh poisitif dan tidak signifikan teirhadap keiputusan 

peimbeilian, namun Proiduk dan proimoisi beirpeingaruh poisitif dan signifikan teirhadap 

keiputusan peimbeilian. Seilanjutnya pada peineilitian yang dilakukan oileih (Geirung et 

al., 2221) meinunjukkan bahwa adaya peirngaruh poisitif dan signifikan antara 

Kualitas Proiduk, Harga dan Proimoisi seicara simultan maupun parsial teirhadap 

Keiputusan Peimbeilian. Seilanjutnya pada peineilitian yang dilakukan oileih, (Deiwi 

Ratnasari & Harti, 2016) meinyatakan bahwa ariabeil kualitas proiduk, harga, loikasi 

dan kualitas layanan beirpeingaruh seicara simultan teirhadap keiputusan peimbeilian 

Hipoiteisis untuk peineilitian ini beirdasarkan uraian diatas, yaitu : 

H5 : Kualitas Produk, Harga, Lokasi, dan Promosi Media Sosial Berpengaruh 

Signifikan terhadap keputusan Pembelian (Y) Konsumen Skaye Lampung. 


