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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA KONSEPTUAL 

 

2.1 Citra Merek 

Ciltra melrelk (brand i lmagel) melrupakan belntuk dari l i lnformasil dan 

pelngalaman di l masa lalu telrhadap suatu melrelk yang di lrelprelselntasilkan dari l 

kelselluruhan pelrselpsi l. Ci ltra telrhadap me lrelk melmi lli lki l hubungan antara si lkap yang 

belrupa kelyaki lnan dan prelfelrelnsil telrhadap suatu melrelk. Konsumeln akan lelbi lh belsar 

kelmungki lnannya untuk mellakukan pelmbelli lan apabi lla melrelka tellah melmi lli lki l 

ci ltra posi lti lf telrhadap produk yang akan di lbelli lnya. Felrri lnadelweli l dalam 

Yuli lanti lni lngsi lh, Dkk (2016), me lngarti lkan ci ltra melrelk selbagai l bagi lan dari l suatu 

produk atau jasa yang mudah di lkelnali l namun ti ldak mudah untuk dilucapkan, 

contohnya selpelrtil delsai ln huruf, warna khusus, selrta lambang, atau pelrselpsi l 

pellanggan pada selbuah produk dan jasa yang tellah di lwaki lli l olelh melrelknya. 

Melnurut Davi ldson, elt al. dalam Sillvila (2019) ci ltra melrelk te lrdilri l daril 4 macam, 

yai ltuselbagai l belri lkut : 

1. Nama Bai lk (Relputati lon) 

 

Nama bai lk adalah status yang di ldapatkan olelh selbuah produk selhi lngga 

melnjadil lelbi lh ti lnggi l ti lngkatnya di lbandi lngkan produk lailnnya. 

2. Pelngelnalan (Relcogni lti lon)  

Pelngelnalan yai ltu ti lngkat di lkelnalnya selbuah brand olelh konsumeln. Selmakiln 

banyak di lkelnal selbuah melrk maka akan selmakiln ti lnggi l harganya 

di lbandi lngkan produk yang ti ldak di lkelnal. 

3.   Hubungan Elmosi lonal (Affilni lty) 
 

Hubungan E lmosi lonal melrupakan suatu hubungan e lmosi lonal yang te lrjadi l dan 

ti lmbul dilantara melrelk delngan konsumelnnya. Saat konsume ln i lngi ln melmbellil 

produk, maka di la akan melmi llilh produk delngan melrelk yang di lsukai lnya, 

belgi ltupun bi lla konsumeln melmilli lki l pelrselpsi l yang bai lk akan kuali ltas suatu 

melrelk maka me lrelk telrselbut akan me lmi lli lki l relputasil yang bai lk di lmata 

konsumeln.



 

 

 

4. Kelselti laan Melrelk (Brand loyalty) 

Kelselti laan me lrelk melrupakan ukuran kelselti laan konsumeln dalam  melnggunakan 

produk delngan melrelk yang di lsukailnya.  

 

2.1.1 Indikator Citra Merek 

 

Melnurut Kolte lr dan Kelllelr (2016, hal.347) i lndi lkator ci ltra me lrelk di lantaranya 

adalah selbagai l belri lkut : 

1. Kelunggulan Asosi lasi l Melrelk Salah satu faktor pe lmbelntuk ci ltra melrelk 

adalah kelunggulan produk, di lmana produk telrselbut unggul dalam 

pelrsai lngan. Kelunggulan kuali ltas selpelrtil modell dan ke lnyamanan selrta ci lri l 

khas i ltulah yang melnye lbabkan suatuproduk melmpunyai l daya tarilk 

telrselndi lri l bagi l konsumeln. 

2. Kelkuatan Asosi lasi l Melrelk Selti lap Melrelk yang belrharga me lmpunyai l ji lwa, 

suatu kelpri lbadi lan khusus adalah ke lwaji lban melndasar bagi l pelmi lli lk melre lk 

untuk dapat melngungkapkan, me lnyosi lali lsasi lkan ji lwa/kelpri lbadi lan telrselbut 

dalam satu be lntuk i lklan ataupun belntuk kelgi latan promosi l dan pelmasaran 

lailnya. Hal i ltulah yang akan telrus melnelrus melnjadil pelnghubung antara 

produk/melrelk delngan pellanggan. Delngan delmi lki lan melrelk telrselbut akan 

celpat di lkelnal dan akan teltap telrjaga di ltelngah-telngah maraknya 

pelrsai lngan. Melmbangun populari ltas selbuah melrelk melnjadil melrelk yang 

telrkelnal ti ldaklah mudah. Namun delmi lki lan, populari ltas adalagh salah satu 

kunci l yang dapat melmbelntuk ci ltra melrelk pada pellanggan. 

3. Keluni lkan Asosi lasi l Melrelk Melrupakan keluni lkan-keluni lkan yang di lmi lli lki l 

olelh produk telrselbut. Belrbagai l keluntungan delngan telrci lptanya ci ltra melrelk 

uni lk yang kuat i lni l melli lputi l : 

a) Pelluang bagi l produk atau melrelk dapat telrus melngelmbangkan di lri l dan 

melmi llilki l prospelk bi lsni ls yang bagus. 

b) Melmilmpiln produk agar selmakiln melmi lli lkil si lstelm keluangan yang bagus. 
 

c) Melnci lptakan loyali ltas daril konsumeln. 



 

 

 

d) Melmbantu dalam elfi lsi lelnsi l melrkelti lng, karelna melrelk tellah belrhasi ll di lkelnaldan 

di li lngat konsume ln. 

e) Melmbantu untuk melnci lptakan pelrbeldaan delngan pelsai lng. 
 

f) Melmpelrmudah dalam pelrelkrutan telnaga kelrja olelh pelrusahaan. 

 

 

Belrdasarkan pelnjellasan Melnurut Koltelr dan Kelllelr (2016,hal.347), dapat 

di lsilmpulkan bahwa Ci ltra Melrelk adalah se lbuah ni llail atau value l pada suatu produk 

yang di lwaki llkan olelh melrelknya belrdasarkan pelrselpsi l pellanggan yang tellah 

melnggunakannya maupun yang bellum melnggunakannya namun melndelngar 

telntang produk te lrselbut daril orang lai ln. Selmakiln bagus ci ltra me lrelk suatu produk 

maka akan selmakiln banyak pelnjualannya, namun selbali lknya bi lla ci ltra melrelk 

suatu produk burukmaka akan selmakiln seldi lki lt pelnjualannya. 

2.2 Harga 

Melnurut Lamb dan Jose lph dalam Nasuti lon, Dkk (2020) harga di ldelfi lni lsi lkan 

selbagai l suatu hal yang di lselrahkan dan me lnukarkannya guna me lndapatkan barang 

atau jasa yang di li lngi lnkan. Selcara khusus harga melrupakan pelnukaran uang 

melnjadil barang atau jasa dan juga me lngorbankan waktu karelna melnunggu untuk 

melmpelrolelhnya. Harga juga me lmi lli lki l artil telrselndi lri l bagi l pelnjual maupun bagi l 

pelmbelli l, bagi l pelnjual harga melrupakan sumbelr pelndapatan utamanya dalam 

melnjual barang atau jasa agar me lndapatkan keluntungan, seldangkan bagi l pelmbelli l 

harga di lrasakan selbagai l bilaya yang harus di lbayar atau di lkelluarkan untuk 

melndapatkan barang atau jasa yang di lngi lnkannya. 

Melnurut Tji lptono, Adyanto dan Santosa (2018) harga dapat di ljadilkan selbuah 

patokan untuk me lni llail suatu barang atau jasa apakah be lrkuali ltas bai lk atau buruk. 

Harga dapat juga di lkatakan selbagai l alat pelngukur si lstelm elkonomi l karelna harga 

pasar suatu produk dapat melmpelngaruhil belbelrapa hal telrutama di lbi ldang 

opelrasi lonal yang be lrarti l selcara langsung harga produk dapat me lmpelngaruhi l bilaya 



 

 

produksi l. Melnurut Alma dalam Adhawi lyah dan Yuni lati l (2018) harga me lrupakan 

selbuah atrilbut yang me lnyatu pada suatu barang atau jasa dan di lnyatakan dalam 

belntuk uang yang be lrguna untuk di ltukarkan pada barang atau jasa yang dapat 

melmelnuhi l keli lngi lnan, kelbutuhan dan me lmuaskan pellanggan. Melnurut Kotlelr dan 

Amstrong dalam Adhawilyah dan Yuni lati l (2018) harga melrupakan seljumlah uang 

yang di ltukar olelh pelmbelli l atas manfaat daril melnggunakan atau melmi lli lki l suatu 

produk atau jasa, juga bi lsa di lselbut selbagai l jumlah ni llail yang di lbelbankan untuk 

dapat melmi lli lki l suatu produkatau jasa. 

Melnurut Rahman dalam Nasuti lon, Dkk (2020) dalam pe lneltapan harga te lrdapat 

tujuan yang telrbagi l melnjadi l ti lga orilelntasi l, yai ltu : 

1. Pelndapatan Pelndapatan di ljadi lkan selbagai l ori lelntasi l utama bagi l selbagi lan 

belsar pelrusahaan, namun bagi l pelrusahaan non profi lt pelndapatan bukanlah 

ori lelntasi lnya mellailnkan hanya belrfokus pada ti lti lk ilmpas. 

2. Kapasi ltas Dalam belbelrapa selktor bi lsni ls pelrmilntaan dan pelnawaran harus 

seli lmbang delngan belgi ltu kapasi ltas produksi l dapat di lmanfaatkan selcara  

maksi lmal. 

3. Pellanggan Untuk dapat me lneltapkan harga yang te lrbai lk bagi l konsumeln 

maka pelnyelsuai lan belrdasarkan selgmeln pasar, daya be lli l konsumeln dan 

juga ti lpelti lpel konsumeln sangat di lpelrlukan. 

2.2.1 Indikator Harga 

Melnurut Kotlelr dan Armstrong dalam Prillano, Dkk (2020) harga melmi lli lki l 

elmpat i lndi lkator, yai ltu : 

1. Keltelrjangkauan harga, me lrupakan aspelk pelneltapan harga yang di ltelntukan 

olelh pelnjual belrdasarkan daya belli l atau kelmampuan konsumeln. 

2. Kelselsuai lan harga, me lrupakan aspelk pelneltapan harga yang di ltelntukan olelh 

pelnjual belrdasarkan kuali ltas produk atau jasa yang akan diterima konsumen 

3. Daya sai lng harga, me lrupakan aspelk pelneltapan harga yang di ltelntukan olelh 

pelnjual delngan cara melmbeldakan harganya delngan pelnjual lailn. 

4. Kelselsuai lan harga, me lrupakan aspelk pelneltapan harga yang di ltelntukan olelh 

pelnjual belrdasarkan manfaat yang akan di lrasakan olelh konsumeln apabi lla 



 

 

melnggunakan produk atau jasa telrselbut. 

Melnurut Tji lptono dalam Nursani l, elt al. (2019), telrdapat elmpat jelni ls 

tujuan pelneltapan harga, di lantaranya selbagai l belri lkut :  

1. Pelrusahaan akan me lmi lli lh harga yang bi lsa melnghasi llkan laba yang pali lng 

ti lnggi l. Maka dari l i ltu, pelrusahaan akan me lnelntukan ti lngkat laba atau targe lt 

labaselsuai l delngan yang di lharapkan selbagai l sasaran laba. 

2. Tujuan Belrori lelntasil Pada Volumel Pelrusahaan akan melnelntukan harga agar 

dapat me lncapai l targelt pada volumel pelnjualan, pangsa pasar atau ni llail 

pelnjualanselhi lngga di ldaptkan harga yang kompelti lti lf. 

3. Tujuan Belrori lelntasil Pada Ci ltra Strate lgi l pelneltelpan harga dapat di lbelntuk 

belrdasarkan ci ltra melrelk pada suatu pe lrusahaan, karelna pe lneltapan harga 

ti lnggi l dapat di llakukan olelh pelrusahaan untuk melmpelrtahankan atau 

melmbelntuk ci ltra prelsti lsi lus, dan harga relndah dapat di lgunakan dalam 

melmbelntuk ni llail telrtelntu. 

4. Tujuan Belrorilelntasil Pada Stabilliltas Harga Hal telrselbut melrupakan pelneltapan 

harga yang di llakukan delngan melmpelrtahankan hubungan yang stabill 

selhi lngga melncelgah masuknya kompelti ltor, melndukung pelnjualan ulang pada 

produk, melnghi lndaril campur tangan pelmelri lntah selrta melmpelrtahankan 

danmelni lngkatkan loyali ltas pada pellanggan. 

Belrdasarkan pelnjellasan di latas dapat di lsi lmpulkan bahwa harga melrupakan 

selbuah atri lbut belrupa seljumlah uang yang dapat di ltukarkan pada suatu barang 

atau jasa delngan cara me lmbelli lnya selhi lngga belrguna untuk me lmelnuhi l kelbutuhan 

dan juga keli lngi lnan konsumeln. 

2.3 Keputusan Pembelian 

Melnurut Kotlelr dalam Pardeldel dan Haryadi l (2017), kelputusan pelmbelli lan 

adalah kondi lsi l di lmana selorang konsumeln belrada di ltahap prosels pelngambi llan 

kelputusan dan melmutuskan akan me lmbelli l. Kelputusan pelmbelli lan adalah si lkap 

selselorang dalam melmi lli lh dan melmbelli l suatu barang ataupun jasa yang 

di llandaskan dari l kelyaki lnannya bahwa barang atau jasa yang te llah di lpi lli lh dapat 



 

 

melmuaskan di lri lnya selrta si lap melnghadapi l relsi lko akan kelputusan yang tellah 

di lbuat, Adilrama dalam Si ltompul (2019).  

Melnurut Machfoeldz dalam Fatmawati l dan Solilha (2017), pelngambi llan 

kelputusan me lrupakan pelneltapan kelputusan yang di lpi lli lh karelna di langgap dapat 

melmbelri l keluntungan yang di l prosels belrdasarkan pelmi lli lhan dan pelni llailan yang 

melnyangkut ke lpelnti lngankelpelnti lngan telrtelntu dari l belrbagai l altelrnati lf yang te llah 

di lselsuailkan. Langkah awal dalam prosels pelni llailan adalah melngi ldelnti lfi lkasi l 

masalah yang belrkai ltan delngan tujuan, melnganali lsi ls data, melmi lli lh belrbagai l 

macam altelrnati lf, melngambi ll kelputusan yang telrbai lk lalu kelmudi lan langkah 

akhi lrnya adalah melngelvalusail elfelkti lvi ltas atas kelputusan yang sudah di lambi ll. 

Delfi lni lsi l kelputusan pelmbelli lan melnurut Nugroho dalam Pardeldel dan Haryadi l 

(2017), i lalah selrangkai lan prosels pelngi lntelgrasi lan yang di llakukan delngan cara 

melngkombi lnasi lkan si lkap dan pelngeltahuan guna me lngelvaluasi l belbelrapa pelri llaku 

altelrnati lf dan me lmi lli lh salah satu yang telrbai lk. 

Kotlelr dan Armstrong dalam Praseltyo, Dkk (2017), melngelmukakan bahwa 

pelri llaku dalam kelputusan pelmbelli lan belrlandaskan pada pelri llaku konsumeln dari l 

pelmbelli lan akhi lr, bai lk selcara i lndi lvi ldual, maupun rumah tangga yang me llakukan 

pelmbelli lan barang dan jasa untuk di lkonsumsi l pri lbadi l. Melnurut Kotlelr dan 

Amstrong dalam Nursani l, elt al. (2019), Telrdapat lilma tahapan dalam prosels 

kelputusan pelmbelli lan yang telrdilri l daril: 

1. Pelngelnalan Kelbutuhan 

 

Pelngelnalan kelbutuhan melrupakan awal daril prosels pelmbelli lan, di lmana 

calon pelmbelli l melngelnali l suatu masalah dan me lrasakan pe lrbeldaan antara 

keladaan yang di li lngi lnkan delngan keladaan selbelnarnya. 

2. Pelncari lan Ilnformasil 

 

Pelncari lan i lnformasi l melrupakan suatu keladaan di lmana pelmbelli l akan lelbi lh 

banyak me lncaril tahu i lnformasi l telntang barang yang akan di lbelli l. Apabi lla 

delsakan kelbutuhan dan keli lngi lnan pelmbelli l sangat kuat dan saluran pe lmuas 

kelbutuhan belrada di ldelkatnya maka kelmungki lnan belsar pelmbelli l akan 



 

 

mellakukan pelmbelli lan. 

3. Elvaluasi l Altelrnati lf 

 

Elvaluasi l altelrnati lf melrupakan suatu tahap di lmana pelmbelli l akan 

melnggunakan i lnformasi l yang tellah di ldapat untuk melngelvaluasi l melre lk 

altelrnati lf dalam belbelrapa pi llilhan pelmbelli lan selsuai l delngan keli lngi lnan 

pelmbelli l telrselbut. 

4. Kelputusan Pelmbelli lan 

 

Kelputusan pelmbelli lan melrupakan suatu tahap di lmana pelmbelli l yang akan 

melnelntukan selndi lri l pi lli lhannya telrhadap produk yang akan di lbelli lnya. 

5. Pelri llaku Pasca pelmbelli lan 

 

Pelri llaku pascapelmbelli lan adalah suatu tahap di lmana pelmbelli l akan 

mellakukan ti lndakan lelbi lh lanjut belrdasarkan pada kelpuasan atau 

kelti ldakpuasan yangdi lrasakan seltellah mellakukan pelmbelli lan barang. 

Melnurut Kotlelr dan Kelllelr dalam Ri lzkil, elt al. (2019), telrdapat tujuh 

komponeln padastruktur kelputusan pelmbelli lan, yai ltu selbagai l belri lkut : 

1. Kelputusan telntang jelni ls produk 

 

2. Kelputusan telntang belntuk produk 

 

3. Kelputusan telntang melrelk 

 

4. Kelputusan telntang pelnjual 

 

5. Kelputusan telntang jumlah produk 

 

6. Kelputusan telntang waktu pelmbelli lan 

 

7. Kelputusan telntang cara pelmbayaran 

 
 

Belrdasarkan pelnjellasan di latas dapat di lsilmpulkan bahwa ke lputusan 

pelmbellilan melrupakan selbuah tilndakan yang dillakukan olelh konsumeln untuk 

mellakukan pelmbellilan selbuah produk atau jasa yang dililngilnkannya. Olelh selbab 

iltu, pelngambi llan kelputusan pelmbellilan konsumeln melrupakan suatu prose ls 



 

 

pelmillilhan salah satu daril belbelrapa altelrnati lf pelnyellelsailan masalah delngan ti lndak 

lanjut yang nyata. Seltellah iltu konsumeln dapat mellakukan elvaluasi l pillilhan dan  

 

2.3.1 Indikator Keputusan Pembelian 

Melnurut kotlelr dan Armstrong (2008:181) i lndi lkator kelputusan pelmbelli lan 

adalah selbagai l belri lkut : 

1. Kelmantapan melmbelli l seltellah melngeltahuil i lnformasil produk. 

Pellanggan akan melmbelli l produk karelna sudah tahu i lnformasil 

melngelnai l produknya. Jadil, kelputusan pelmbelli lan di llakukan 

konsumeln seltellah melncari l i lnformasil di l belrbagai l meldi la. Contoh, 

konsumeln melmbelli l produk kosmelti lk melrelk A karelna sudah tahu 

i lnformasil melngelnai l produk telrselbut. Mulai l dari l kandunganya yang 

ti ldak melngandung alelrgeln, hi lngga warnanya yang di langgap selsuai l 

delngan kuli ltwajahnya. 

2. Melmutuskan melmbelli l karelna melrelk yang pali lng dilsukail. Ilndi lkator 

kelputusan pelmbelli lan i lni l melnjellaskan bahwa konsumeln akan 

melmbelli l produk karelna melrelk i ltu pali lng di lsukai lnya. Elntah karelna 

kelcocokanya atau karelna alasan lailnya. Mi lsalnya, konsumeln A 

celndelrung melmi lli lh melrelk selpatu Z karelna sangat suka de lngan 

bahanya yang le lntur, melrelknya yang sudah telrkelnal, dan selpatunya 

tahan lama. 

3. Melmbelli l karelna selsuai l delngan keli lngi lnan dan kelbutuhan. Konsumeln 

akan melmbuat kelputusan pelmbelli lan ji lka di la melrasa i lngi ln dan butuh. 

Ilngi ln belrarti l melmpunyai l hasrat untuk melmi lli lki l produk. Seldangkan 

butuh artilnya melmelnag melmelrlukan produk telrselbut untuk 

melmelnuhi l kelbutuhanya selpelrtil melmbelli l motor karelna 

melmbutuhkan alat transportasi l atau karelna i lngi ln motor baru 

dansudah bosan delngan motor lamanya. 

4. Melmbelli l karelna melndapat relkomelndasi l daril orang lailn. Ilndi lkator 

kelputusan pelmbelli lan i lni l melnyatakan bahwa kelputusan pelmbelli lan 

selselorang atau selkellompok orang, selbelnarnya bi lsa di lpelngaruhil olelh 



 

 

relkomelndasi l orang lai ln. Selpelrtil konsumeln A me lrelkomelndasi lkan 

produk B  kel konsumeln C dan Konsumeln C mellakukan pelmbelli lan. 

2.4 E-commerce 

El-commelrcel atau pelrdagangan ellelktronilk adalah suatu ke lgi latan jual dan bellil 

barang atau jasa se lrta transmi lsi l dana atau data de lngan melnggunakan jari lngan 

ellelktronilk yai ltu i lntelrnelt. Seli lri lng delngan belrkelmbangnya telknologi l dan i lnformasi l, 

transaksil yang bi lasanya dillakukan selcara konvelnsi lonal pun dapat di llakukan 

selcara ellelktroni lk delngan melnggunakan Welbsi ltel yang saat i lnil tellah melnjadi l 

pelngganti l toko offlilnel. Welbsiltel el-commelrcel melmi llilki l banyak fungsi l, salah satu 

fungsi l utamanya adalah se lbagai l sarana dalam me llakukan pelmbelli lan dan 

pelnjualan selcara onli lnel. Melnurut Santosa, Dkk (2017), Ilsti llah El-Commelrce l 

muncul selki ltar tahun 17 1990-an delngan adanya pe lrubahan prosels transaksi l jual 

belli l yang dulunya selcara konvelnsi lonal lalu kelmudi lan belrubah melnjadi l di lgi ltal 

ellelktronilk yang belrbasi lskan jari lngan i lntelrnelt dan kompute lr. Dil jaman yang 

modelrn i lni l telknologi l belrkelmbang sangat pelsat, telrutama di l bi ldang pelrdagangan. 

Untuk dapat melnghadapi l pelrsai lngan dalam duni la bi lsni ls maka dapat 

melmanfaatkan te lknologi l i lnformasil belrupa i lntelrnelt yang melmang sudah melnjamur 

selrta belrpelngaruh di lkalangan masyarakat. Ilntelrnelt melnjadi l faktor utama 

belrkelmbangnya El- Commelrcel karelna dapat di lgunakan selbagai l meldi la transaksi l 

yang bi lsa di laksels kapanpun dan di lmanapun ti ldak telrbatas olelh waktu dan jarak. 

Pelngelrtilan E l-commelrcel melnurut E l. Turban, elt al. dalam Rilzkil, Dkk (2019), 

Elcommelrcel atau ellelctroni lc commelrcel i lalah pelrdagangan ellelktronilk yang 

melncakup prosels pelmbelli lan dan pelnjualan barang atau jasa, pe lrtukaran produk, 

transfelr dana, pe llayanan selrta i lnformasi l yang melnggunakan jari lngan komputelr 

atau i lntelrnelt. El- commelrcel juga bi lsa di lartilkan selbagai l konselp pelnelrapan El- 

busi lnelss delngan stratelgi l jual belli l barang atau jasa melnggunakan jari lngan 

ellelktronilk yang mana mellakukan transaksil data selcara ellelktronilk, si lstelm 

manajelmeln i lnvelntory yang di llakukan selcara otomatils dan juga si lstelm 

pelngumpulan data yang dapat di llakukan selcara otomati ls. 

Salah satu hal yang se ldang belrkelmbang di lkalangan masyarakat saat i lni l adalah 



 

 

elcommelrcel (pelrdagangan ellelktronilk). Melnurut Guay dalam Nursani l, elt al. 

(2019), el-commelrcel di larti lkan selbagai l suatu transaksi l elkononi l yang di llakukan 

olelh pelnjual dan pelmbelli l selcara belrsama-sama melnggunakan me ldi la ellelktronilk 

yang belrasal dari l i lntelrnelt delngan melmbuat kontrak pe lrjanji lan te lntang pelngi lri lman 

dan harga suatubarang se lrta melnye llelsai lkan transaksi l mellalui l pelmbayaran dan 

pelngi lri lman suatu barang yang selsuai l delngan kontrak yang sudah di lteltapkan.  

Melnurut Laudon dan Laudon dalam Nursani l, elt al. (2019), el-commelrce l 

melrupakan suatu keladaan di lmana prosels jual belli l produk di llakukan selcara 

ellelktronilk olelh konsumeln selrta daril pelrusahaan kel pelrusahaan delngan 

melnggunakan compute lr selbagai l pelrantara dalam transaksi l bi lsni ls. El-commelrce l 

di lkellompokkan melnjadil ti lga, yai ltu selbagai l belri lkut : 

1. Busi lnelss to Consumelr (B2C), melrupakan pelnjualan suatu produk 

selrta layanandan elcelran kelpada pelmbelli l selcara i lndi lvi ldu. 

2. Busi lnelss to Busilnelss (B2B), melrupakan pelnjualan suatu produk dan 

layananyang di llakukan antar pelrusahaan. 

3. Consumelr to Consumelr (C2C), melrpakan pelnjualan yang di llakukan 

selcaralangsung antara konsumeln delngan konsumeln. 

Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat disimpulkan bahwa E-Commercel 

atau perdagangan eLektronik merupakan suatu media yang dapat digunakan untuk 

meLakukan transaksi jual beLi suatu produk atau jasa secara online atau daring 

dimanapun dan kapanpun dengan menggunakan jaringan komputer atau internet 

sehingga dapat memberikan kemudahan bagi para penggunanya dalam 

bertransaksi.  

2.5 Tinjauan Empiris 
 

Dasar dalam me llakukan pelnelli lti lan adalah delngan me lngacu pada 

pelnelli lti lantelrdahulu bai lk belrupa skri lpsi l, telsi ls, di lselrtasi l dan jurnal-jurnal i llmilah. 

Hasi ll daril pelnelli lti lan telrdahulu melmbelri lkan kelrangka pelngeltahuan yang me lluas 

melngelnai lvari labell – varilabell yang te lrkai lt. Pelnelli ltilan telrdahulu yang di lgunakan 

selbagai l relfelrelnsi l – relfelrelnsi l dalam pelnelli lti lan i lni l selbagai l belri lkut : 

 



 

 

Tabel 2. 1 Mapping Penelitian Terdahulu 

No Penelitian 

(Tahun) dan 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Metode Penelitian Hasil Penelitian 

1. Elvellilna, elt al 

(2012) 

“Pengaruh 

Citra Merek 

,Kualitas 

Produk Harga 

dan Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Kartu Perdana 

TelkomFlexi” 

X1: Citra Merek 

X2: Kualitas 

Produk  

X3: Harga 

X4: Promosi 

Y: Keputusan 

Pembelian 

a. Sampel : 100 

orang responden 

konsumen 

pengguna kartu 

perdana 

telkomflexi  

b. teknok 

pengambilan 

sampel : Purposive 

sampling 

c. Teknik analisis : 

analisis regresi 

linier berganda 

a. citra merek (X1) 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y) 

b. kualitas produk (X2) 

Berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y) 

C. Harga (X3) 

berpengaruh postif dan 

signfikan terhadap 

pembelian (Y) 

D. Promosi (X4) 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian (Y) 

E. Promosi (X4) 

berpengaruh dominan 

terhadap keputusan 

pembelian (Y) 

2. Fristian 

(2012) 

berjudul 

“pengaruh 

Citra Merek 

dan Harga 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada ramai 

swalayan 

peterongan 

semarang “ 

X1: citra merek 

X2: harga 

Y: keputusan 

pembelian 

a. sampel sebanyak 

100 orang 

responden 

konsumen ramai 

swalayan 

peterongan 

semarang. 

b. Teknik 

analisis:Teknik 

deskripyif dan 

analisis linier 

berganda. 

a. citra merek 

berpengarug signifikan 

dan positif terhadap 

keputusan pembelian  

b. harga berpengaruh 

signifikan dan positif 

terhadap keputusan 

pembelian 



 

 

3.  Ghanimata,et 

al. (2012) 

berjudul 

“pengaruh 

harga kualitas 

produk dan 

lokasi 

terhadap 

keputusan 

pembelian”. 

X1 : Harga 

X2 : Kualitas 

Produk 

X3 : Lokasi 

Y : Keputusan 

pembelian 

a.sampel sebanyak 

80 responden 

konsumen produk 

bandeng juwana 

erlina semarang 

b. Teknik 

pengambilan 

sampel : accidentall 

sampling  

c. Teknik analisis : 

Teknik deskriptif 

dan analisis 

a. harga berpengaruh 

signifikan dan positif 

terhadap keputusan 

pembelian. 

b. kualitas produk 

berpengaruh signifikan 

dan positif terhadap 

keputusan pembelian. 

c. lokasi memiliki 

pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. 

4. Penelitian 

Amalia Ghani 

Rizki.(2012) 

Pengaruh citra 

merek dan 

harga 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

X1 : Citra 

Merek 

X2 : Harga 

Y : Keputusan 

Pembelian 

a. Sampel 

merupakan 

mahasiswa aktif 

fakultas ilmu 

administrasi 

a. citra merek (X1) 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan pembvelian 

(Y) 

5. Yusmelinda 

Zagoto (2022) 

Pengaruh citra 

merek 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada aplikasi 

shopee di 

wilayah 

tanggerang 

selatan. 

X: Citra Merek 

Y : Keputusan 

Pembelian 

a. Sampel sebanyak 

96 responden 

aplikasi shopee di 

wilayah tanggerang 

selatan 

b. Metode yang 

digunakan adalah 

metode survei . 

c. Metode analisis 

yang digunakan uji 

validitas, uji 

reliabilitas, analisis 

regresi linier 

sederhana, analisis 

koefisien 

determinasi dan 

pengujian 

hipotesis. 

a. variabel citra merek 

diperoleh ratting score 

sebesar 3,420 berada di 

rentang skala 3,40-4,19 

dengan kriteria baik atau 

setuju 

b. variabel keputusan 

pembelian diperoleh 

ratting score sebesar 

3,824 berada di rentang 

skala 3,40-4,19 dengan 

kriteria baik atausetuju 

c. citra merek 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian dengan 

persamaan regresi 

Y=8,254 + 0,877X, Nilai 

korelasi sebesar 0,799 

atau kuat dan kontribusi 

pengaruh sebesar 60,6% 

sedangkan sisanya 

sebesar 38,4% 

dipengaruhi faktor lain. 



 

 

6. Prasaja 

Bondan 

santoso 

(2020) 

pengaruh 

kualitas 

produk, harga, 

distribusi, 

promosi dan 

kemudahan 

berbelanja 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

pada e-

commerce 

shopee 

X1 : Kualitas 

Produk 

X2 : Harga 

X3 : Distribusi 

X4 : Promosi 

X5 : 

Kemudahan 

berbelanja 

Y : Keputusan 

Pembelian 

a. Teknik 

pengambilan 

sampel dalam 

penelitian ini 

menggunakan non 

probolity sampling 

dengan 

menggunakan 

Accidential 

sampling 

b. jumlah 

responden dalam 

penewlitian ini 

akan menggunakan 

155 responden 

yang mewakili 

populasi 

c. metode yang 

digunakan oleh 

penelitian untuk 

mendapatkan data 

dengan 

menggunakan 

kuesioner. 

Kualitas produk 

mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

pada E-Commerce 

shopee studi pada 

mahasiswa universiotas 

Muhammadiyah 

Surakarta. Harga 

mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

pada E-commerce shopee 

studi pada mahasiswa 

universitas 

Muhammadiyah 

Surakarta. Distribusi 

tidak mempunyai 

pengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian pada e-

commerce shopee studi 

pada mahasiswa 

universitas 

Muhammadiyah 

Surakarta. Promosi tidak 

mempunyai pengarug 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

pada e-commerce shopee 

studi pada mahasiswa 

universitas 

muhammaddiyah 

Surakarta. Kemudahan 

berbelanja mempunyai 

pengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian pada E-

commerce shope studi 

pada mahasiswa 

universitas 

Muhammadiyah 

Surakarta. 



 

 

7. Yosephus 

Galih 

Primadasa 

(2019) 

“Pengaruh 

harga, 

kualitas 

produk, dan 

promosi 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

produk pada 

marketplace 

shopee (studi 

pada 

karyawan 

PT.Percetakan 

Gramedia 

Cikarang) dan 

promosi 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

produk pada 

marketplace 

shoppe (studi 

pada 

karyawan 

PT.Percetakan 

Gramedia 

Cikarang) 

X1 : Harga  

X2: Kualitas 

Produk 

X3: Promosi 

Y: Keputusan 

Pembelian 

Uji Validitas, Uji 

Realibilitas, Uji 

Asumsi Klasik, 

Analisis linear 

Berganda dan Uji 

Hipotesa 

Penelitian yang sudah 

dilakukan menghasilkan 

kesimpulan bahwa 

variabel harga, Kualitas 

produk, dan Promosi 

berpengaruh secara 

parsial terhadap 

keputusan pembelian 

pada marketplace Shopee 

oleh karyawan di 

PT.Percetakan Gramedia 

Cikarang. 

8. Kalih 

Purwasih 

(2019) 

“pengaruh 

Produk, 

Harga, 

Distribusi 

Dan Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Pada E-

Commerce 

Shopee (studi 

X1: Produk 

X2: Harga 

X3: Distribusi 

X4: Promosi 

Y: Keputusan 

Pembelian 

Korelasi rank 

spearman, 

Koefesien 

konkordansi 

kendall w dan 

Analisis regresi 

ordinal 

Hasil analisis korelasi 

rank spearman bahwa 

produk, harga, distribusi 

dan promosi memiliki 

korelasi positif terhadap 

keputusan pembelian. Uji 

konkordansi kendall w 

adanya korelasi yang 

kuat antara produk, 

harga, distribusi, 

promosi, dan keputusan 

pembelian dengan arah 

positif. Hasil analisis 

regresi ordinal 



 

 

kasus 

Mahasiswa 

Angkatan 

2016-2018 

IAIN 

Purwokerto)” 

menunjukan bahwa 

variabel produk, harga, 

distribusi, dan promosi 

memiliki pengaruh 

secara simultan terhadap 

keputusan pembelian 

pada E-Commerce 

Shopee. 

9. Dewi 

Muliasari 

(2019) 

The Effect Of 

Product Price 

And Product 

Quality On 

Purchasing 

Decisions For 

Samsung And 

Handphones 

Among STIE As 

Surakarta 

Students 

His research uses 

aquantitative 

method, which is 

Ordinary Least 

Square (OLS) 

based on the data 

collected 

The results of the F test 

together with the price 

variable (X1) and 

product quality (X2) 

have a joint decisions. R2 

analysis results obtained 

adjusted R square (R2) of 

0.0627 means that 

variations in changes in 

purchasing decision 

variables can be 

explained by nutrient 

variables (X1) and 

product quality (X2) 

have a positive effect on 

purchasing decisions by 

62,8%  

10. Rudres 

Pandey 

(2021) 

Analysis the 

Effect of 

Product Quality 

and Price on 

Purchase 

Decision (Case 

Study of Adidas 

India, Indonesia, 

Malaysia) 

This research uses 

aquantitative 

method, which is 

Ordinary Least 

Square (OLS) 

based on the data 

collected 

The results of this 

research show product 

quality and price partially 

affect purchase decision, 

product quality and price 

simultanesously or 

collectively affect 

purchase decision. The 

contribution proportion 

of Adidas product quality 

and price on the 

customers purchase 

decision is 50.1% 
 

2.6 Pengembangan Hipotesis 

2.6.1 Hubungan Citra Merek terhadap Keputuhan Pembelian 

Melnurut Kotlelr dan Kelllelr (2009:403) melnyatakan bahwa ci ltra melrelk 

melrupakan pelrselpsi l dan kelyaki lnan yang di lpelgang olelh konsumeln, selpelrti l 

yang di lcelrmi lnkan asosi lasi l yang telrtanam dalam i lngatan konsumeln, yang sellalu 



 

 

di li lngat pelrtama kali l saat melndelngar slogan, dan te lrtanam di lbelnak konsumelnnya. 

Ciltra Melrelk yang di lmilli lki l olelh pelrusahaan atas produk atau jasa yang di lhasi llkan 

dapat melni lmbulkan keli lngi lnan konsumeln untuk mellakukan pelmbelli lan. 

Ada ti lga kompone ln yang me lndukung te lrbelntuknya Ci ltra Melrelk yai ltu, Ciltra 

Pelrusahaan, Ci ltra Konsumeln dan Ciltra Produk. Kelti lga kompone ln telrselbut sangat 

pelnti lng dalam pe lmbeltukan Ci ltra Melrelk pelrusahaan dan melnelntukan kelbelrhasi llan 

pelrusahaan dalam melnci lptakan Ci ltra Melrelk. Kelbelrhasi llan pelrusahaan dalam 

melnci lptakan ci ltra melrelk yang posi lti lf akan melnjadil keluntungan dalam 

melnghadapi l pelrsai lngan bi lsnils. Ci ltra Melrelk dapat me lndorong konsumeln untuk 

melnggunakannya selbagai l salah satu faktor pelnelntu dalam kelputusan pelmbelli lan. 

Hasi ll pelnelli lti lan Elvelli lna, elt al (2012), Musay (2013), Djatmi lko (2015), dan 

Vanelssa (2017) me lnunjukkan bahwa Ci ltra Melrelk belrpelngaruh posi lti lf telrhadap 

Kelputusan Pelmbelli lan. 

H1 : Ci ltra Melrelk (H1) belrpelngaruh posi lti lf si lgni lfi lkan telrhadap vari labell kelputusan 

pelmbelli lan . 

2.6.3 Hubungan Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Melnurut Kotle lr dan Armstrong (2006:289) me lrupakan suatu jumlah ni llai l 

yang telrdapat pada produk atau jasa yang di ldapatkan daril pelrtukaran konsumeln 

mellalui l manfaat untuk dapat me lmi lli lkil dan melnggunakan suatu produk atau jasa 

yang di li lngi lnkan. Harga me lrupakan vari labell yang dapat di lkelndali lkan dan 

melnelntukan di ltelri lma atau tildaknya suatu produk atau jasa ole lh konsumeln. Harga 

di ltelntukan olelh kelbi ljakan pelrusahaan delngan melmpelrtilmbangkan kelmampuan 

pasar yang akan di ltuju. Murah atau mahalnya harga suatu produk atau jasa sangat 

rellati lf telrgantung dari l si lfat produk atau jasa i ltu selndi lri l. Pelrusahaan pelrlu 

melmoni ltor harga yang di lteltapkan olelh para pelsai lng agar harga yang di ltelntukan 

olelh pelrusahaan ti ldak telrlalu ti lnggi l atau selbali lknya, selhi lngga harga yang 

di ltawarkan dapat melni lmbulkan keli lngi lnan konsumelnuntuk mellakukan 

pelmbelli lan.h 

Hasi ll pelnelli lti lan Kelnelseli l (2003), E lvelli lnel, elt. al. (2012), Djatmilko (2015) 



 

 

H1 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

H2 

H3 

 
Harga 

 

Citra Merek 

dan Vanelssa (2017), melnyatakan bahwa Harga belrpelngaruh si lgni lfi lkan telrhadap 

Kelputusan Pe lmbelli lan. Harga akan me lmpelngaruhi l kelputusan pelmbelli lan apabi lla 

harga suatu produk te lrselbut selsuail delngan kuali ltas, telrjangkau, dan se lsuail delngan 

manfaat. 

H2 : Harga (H2) be lrpelngaruh posi lti lf si lgni lfi lkan telrhadap vari labell kelputusan 

pelmbelli lan. 

2.7 Kerangka Pemikiran 

Konselp yang di lgunakan dalam pelnelli lti lan i lni l adalah Ci ltra Melrelk dan Harga 

telrhadap Kelputusan Pelmbelli lan, modell konselptual pelnelli lti l dapat di lgambarkan 

padagambar 2.2 selbagai l belri lkut : 

 

Gambar 2. 1 kerangka Pemikiran 

Sumbelr : Data Pelnelli lti lan 
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2.8 Hipotesis 

Hi lpotelsi ls melrupakan jawaban selmelntara telrhadap rumusan masalah pelnelli lti lan, 

di lmana rumusan masalah pe lnelli lti lan tellah di lnyatakan dalam belntuk kali lmat 

pelrtanyaan. Di lkatakan se lmelntara, karelna jawaban yang di lbelri lkan baru di ldasarkan 

pada telori l yang rellavan, bellum di ldasarkan pada fakta-fakta elmpi lri ls yang di lpelrolelh 

mellalui l pelngumpulan data ( Sugi lyono, 2010:96). Hi lpotelsi ls yang di lgunakan 

dalampelnelli lti lan i lni l adalah: 

H1 : Varilabell Ci ltra Melrelk (X1) selcara parsi lal belrpelngaruh si lgni lfi lkan  telrhadap 

varilabell Kelputusan Pelmbelli lan (Y). 

H2 : Varilabell Harga (X2) selcara parsilal belrpelngaruh si lgni lfi lkan telrhadap varilabell 

Kelputuhan Pelmbelli lan (Y). 

H3 : Varilabell Vari labell Ciltra Melrelk (X1) dan vari labell Harga (X2) se lcara belrsama-

sama belrpelngaruh si lgni lfi lkan telrhadap varilabell Kelputusan Pelmbelli lan (Y). 


