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LANDASAN TEORI

A. Harga
1. Pengertian Harga

Harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting dalam
pemasaran suatu produk. Harga merupakan salah satu komponen utama
dalam keputusan membeli suatu produk. Salah satu penentu keberhasilan
suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar keuntungan yang
akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang
maupun jasa. Menurut Basu Swastha dan Irawan harga adalah jumlah uang
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi barang beserta
pelayanannya. "

Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong harga adalah sejumlah
uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai
yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau
menggunakan produk atau jasa tersebut.”” Berdasarkan definisi harga diatas
maka dapat disimpulkan harga adalah sejumlah uang yang harus
dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa yang

dibelinya guna memenuhi kebutuhan dan keinginannya.

! Rina Rahmawati, “Peranan Bauran Pemasaran(Marketing Mix) Terhadap Peningkatan
Penjualan (Sebuah Kajian Terhadap Bisnis Restoran)”, Jurnal Kompetensi Teknik, Vol. 2 No. 2,
Mei 2011, Hal 147

%% Philip Kotler Dan Gary Amostrong, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”, (Jakarta: Erlangga,
2008), Hal. 316
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Menurut Tjiptono dalam merencanakan penawaran atau produk,

pemasar perlu memahami lima tingkatan produk yaitu:

1.

Produk inti (core benefit), yaitu manfaat yang sebenarnya
dibutuhkan dan akan dikonsumsi oleh pelanggan dari setiap produk.
Produk generik, yaitu produk dasar yang mampu memahami fungsi
produk yang mampu memahami fungsi produk minimal agar dapat
berfungsi.

Produk harapan (expected product), yaitu produk formal yang
ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisinya secara normal
(layak) diharapkan dan disepakati untuk dibeli.

Produk pelengkap (augmented product), yakni berbagai atribut
pokok yang dilengkapi atau ditambahi berbagai manfaat dan
layanan, sehingga dapat memberikan tambahan dan kepuasan serta
dapat dibedakan dengan produk pesaing.

Produk potensial, yaitu segala macam tambahan dan perubahan yang
mungkin dikembangkan untuk suatu produk dimasa datang.

Dan hal ini sudah terperinci dalam gambar dibawah ini:

Gambar 2.1
Tingkatan produk
Level Produk Produk Produk Produk Produk
Produk Utama Genetik Harapan | Pelengkap Potensial
Kebutuhan
Manfaat | Fungsional | Kelayakan | Kepuasan | Masadepan
Konsumen

Sumber: Tjiptono
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Persepsi konsumen terhadap suatu harga dapat mempengaruhi
keputusannya untuk membeli suatu produk.’’ Oleh karena itu setiap
produsen selalu dituntut untuk berusaha memberikan harga yang baik
kepada para konsumen terhadap produk atau jasa yang mereka jual.
Menetapkan harga suatu produk tidaklah mudah, terdapat beberapa proses
yang harus dilakukan untuk menetapkan harga suatu produk. Hal tersebut
dilakukan agar perusahaan bisa mendapatkan keuntungan yang maksimal.

2. Demensi Harga
Menurut kotler, demensi harga sebagai:

a. Keterjangkauan harga, harga yang dapat dijangkau oleh semua kalangan
sesuai dengan target segen pasar.

b. Daya saing harga, harga yang ditawarkan oleh pembeli diteliti agar
mengatahui harga yang ditawarkan lebih tinnggi atau lebih rendah.

c. Kesesuaian harga dengan kualitas produk, dalam penilaian konsumen ini
memberikan gambaran atau informasi mengenai kualitas dari produk
yang mau dibeli sesuai dengan harga yang telah ditawarkan dari penjual
untuk pembali.

d. Kesesuaian harga dengan manfaat produksi, dalam hal ini konsumen
sendiri akan merasakan kepuasan dalam membeli produk yang telah
ditawarkan dan mendapatkan manfaat dari produk dan harga yang telah

ditawarkan.

! Gunawan Adisaputro, “Manajemen Pemasaran: Analisis Untuk Perancangan Strategi
Pemasaran”, (Yogyakarta: Unit Penerbitan Dan Percetakan Sekolah Tinggi Ilmu Manajemen
Ykpn, 2010), Hal. 56
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e. Harga mempengaruhi daya beli konsumen, harga yang ditetapkan akan
mempengaruhi daya beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

f. Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan ketika
harga tidak sesuai dengan kualitas, konsumen tidak mendapakan manfaat
dari produk yang ditawarkan, kesesuaian harga dengan produk maka hal
ini akan memberikan informasi terhadap pembeli atau konsumen dalam
menilai produksi dengan negative. tetapi sebaliknya jika harga yang
ditawarkan sesuai dengan produksi makan pembeli atau konsumen akan

mengambil keputusan yang positif terhadap produk.”

B. Kualitas Produk

Produksi dapat didefinisikan sebagai suatu proses yang menciptakan
atau menambah nilai/guna atau manfaat baru. Guna atau manfaat mengandung
pengertian kemampuan barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan manusia.
Jadi produksi meliputi semua aktivitas menciptakan barang dan jasa.”

Menurut Kotler 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
produk itu sendiri adalah sekumpulan atribut yang nyata (tangible) dan tidak

nyata (intangible) di dalamnya sudah tercakup warna, harga, kemasan, dan

* Philip Kotler Dam Gary Amstrong, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”, (Jakarta:
Erlangga, 2008), Hal 345

» Said, E. Geumbira Dan Intan, Harizt, “Manajemen Agrabisnis”, (Jakarta: Ghalia
Indonesia, 2001), Hal. 87
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prestise lainnya yang terkandung dalam produk, yang diterima oleh pembeli

sebagai sesuatu yang bisa memuaskan keinginannya.”*

Kotler dan Armstrong 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.”’

yaitu :

Berdasarkan tingkat (level) produk dapat dibagi menjadi lima tingkatan

. Produk inti (Care benefit)

Yaitu manfaat yang sebenarnya dibutuhkan dan akan dikonsumsi oleh
pelanggan dari setiap produk.

Produk generik (Basic product)

Yaitu produk dasar yang mampu memenuhi fungsi pokok produk

yang paling dasar.

. Produk yang diharapkan (Expected product)

Yaitu produk yang ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisi

secara normal (layak) diharapkan dan disepakati untuk dibeli.

. Produk pelengkap (Augment product)

Yaitu berbagai atribut produk yang dilengkapi atau ditambahkan

* William J Stanton, “Prinsip Pemasaran (Terjemah), Edisi 7, Jilid 1”,(Jakarta: Erlangga),

Hal. 72

* Philip Kotler Dan Gary Amostrong, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”, (Jakarta: Erlangga,
2008), Hal. 125
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dengan berbagai manfaat dan layanan, sehingga dapat memberikan
tambahan kepuasan dan dapat dibedakan dengan produk pesaing.
e. Produk potensial (Potential product)
Yaitu segala macam tambahan dan perubahan yang mungkin
dikembangkan untuk suatu produk dimasa mendatang.
Sedangkan menurut Philip Kotler untuk menentukan kualitas produk,
dapat melalui delapan dimensi yaitu :*

1. Performance (kinerja produk)
Yaitu berkaitan dengan aspek fungsional suatu barang dan
merupakan karakterisitik utama yang dipertimbangkan pelanggan
dalam membeli barang tersebut.

2. Feature (fitur produk)
Yaitu karakteristik sekunder atau pelengkap yang berguna untuk
menambah fungsi dasar yang berkaitan dengan pilihan-pilihan
produk dan pengembangannya.

3. Reliability (keandalan produk)
Yaitu berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu
barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan

dalam periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu pula.

4. Conformance (kesesuaian produk)
Yaitu berkaitan dengan tingkat kesesuaian dengan spesifikasi yang

ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan pelanggan.

26 Philip Kotler, “Prinsip-Prinsip Pemasaran Manajemen”, (Jakarta: Prehalindo, 2000),
Hal. 130
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Kesesuaian merefleksikan derajat ketepatan antara karakteristik
desain produk dengan karakteristik kualitas standar yang telah
ditetapkan.

5. Durability (daya tahan)
Yaitu berkaitan dengan berapa lama suatu produk dapat
digunakan. Semakin lama daya tahannya tentu semakin awet.
Produk yang awet akan dipresepsikan lebih berkualitas
dibandingkan produk liannya.

6. Serviceability (kemampuan perbaikan)
Yaitu karakteristik yang bersifat subyektif mengenai nilai-nilai
estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan refleksi
dari preferensi individual.

7. Perceived quality (kualitas yang dipersepsikan)
Yaitu karakteristik yang bersifat subyektif yang berkaitan dengan
perasaan pelanggan mengenai keberadaan produk sebagai produk
yang berkualitas.”’

Berdasarkan beberapa teori dari pendapat para ahli bisa disimpulkan
kalau kualitas produk adalah sejumlah atribut atau sifat-sifat yang
dideskripsikan di dalam produk dan yang digunakan untuk memenuhi harapan-
harapan pelanggan. Kualitas produk menggambarkan sejauh mana kemampuan

produk tersebut dalam memenuhi kebutuhan konsumen. Bila pelanggan

*7 Philip Kotler Dan Gary Amostrong, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”, (Jakarta: Erlangga,
2008), Hal. 104
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menganggap bahwa produk yang dibelinya sesuai dengan fungsi yang

diharapkannya, maka produk tersebut akan disebut berkualitas.

C. Lokasi
1. Pengertian Lokasi

Pemilihan lokasi wusaha adalah hal utama yang perlu
dipertimbangkan. Lokasi adalah tempat dimana sesuatu berada atau
didirikan. Lokasi merupakan letak toko atau pengecer pada daerah yang
strategis sehingga dapat memaksimalkan laba.”® Salah satu kunci sukses
adalah lokasi. Lokasi memegang peranan penting dalam melakukan usaha.
Lokasi yang strategis, mudah dijangkau, aman dan tersedianya tempat
parkir yang luas menjadi salah satu faktor penting dan sangat menentukan
keberhasilan suatu usaha tersebut di masa yang akan datang.”

Menurut Lupiyoadi lokasi berarti berhubungan dengan di mana
perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi. Dalam hal ini ada tiga
jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi terhadap keputusan pembelian
antara lain :

a. Konsumen mendatangi pemberi jasa: Lokasi sangat penting, perusahaan
sebaliknya memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga mudah di
jangkau, dengan kata lain strategis.

b. Pemberi jasa mendatangi konsumen: Dalam hal ini lokasi tidak terlalu

penting, tetapi yang harus di perhatikan adalah penyampaian jasa harus

* Basu Swasta Dan Irawan,”Manajemen Pemasaran Modern”, (Yogyakarta: Liberty, 2000),
Hal. 148

* Rambat Lupiyoadi, “Manajemen Pemasaran Jasa Berbasis Kompeten Edisi Ke-Tiga”,
(Jakarta: Salemba Empat, 2013), Hal. 120
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berkualitas.

c. Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu langsung : Dalam hal ini
lokasi menjadi sangat tidak penting selama komunikasi antara kedua
belah pihak dapat terlaksanan.

Dalam mendirikan perusahaan, pemilihan lokasi sangat di
pertimbangkan. Karena pemilihan lokasi merupakan faktor bersaing yang
penting dalam usaha menarik konsumen atau pelanggan.30 Pertimbangan-
pertimbangan yang cermat dalam menentukan lokasi meliputi faktor-faktor :
a. Akses, misalnya lokasi yang di lalui atau mudah di jangkau.

b. Visibilitas, misalnya lokasi dapat di lihat dengan jelas atau mudah.

c. Lalu lintas, dimana ada dua hal yang perlu di pertimbangkan, yaitu:

1. Banyaknya orang yang lalu-lalang memberikan peluang besar
terhadap terjadinya impluse buying yaitu keputusan pembelian yang
sering terjadi tanpa melalui usaha-usaha khusus atau perencanaan.

2. kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa pula menjadi hambatan

d. Tempat parkir yang luas, nyaman dan aman.

e. Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang luas untuk perluasaan usaha di
kemudian hari.

f Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang di tawarkan.

g. Persaingan, yaitu lokasi pesaing. Dalam menentukan lokasi bisnis perlu
di pertimbangkan dengan usaha yang sama, banyak pula terdapat bisnis

lain atau tidak.

30 Fandy Tjiptono, “Manajemen Jasa”, (Yogyakarta: Andy, 2000), Hal. 24
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h. Peraturan pemerintah, yang berisi ketentuan untuk mengatur lokasi dari
sebuah usaha-usaha tertentu.

Faktor lokasi dapat didentifikasikan dalam indikator sebagai berikut:

a. Dekat dengan tempat tinggal, lokasi tidak jauh dari tempat tinngal
sehingga pembeli tidak kesulitan dalam menemukan lokasi.

b. Mudah dijangkau tranportasi umum, jika lokasi sulit dijangkau oleh
transportasi umum maka hal ini juga berpengaruh dalam pembeli
untuk ke tempat lokasi.

c. Aman, keamanan dan kenyamanan adalah kunci dari dari pelanggan
sehingga pelanggan merasa puas dan menjadi berlangganan.

d. Memiliki tempat parker yang luas, tersedianya lahan parkir yang luas
membuat pelanggan merasa nyaman saat berbelanja.”'

Dari beberapa pendapat diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa
perusahaan hendaknya mengusahakan agar produk tersedia dan terjangkau
oleh populasi atau konsumen. Dalam beberapa paparan diatas dapat membuat
perusahaan memaksimalkan lokasi yang tersedia agar komsumen merasa
nyaman saat berbelanja.

D. Minat beli
1. Pengertian Minat Beli
Minat beli menurut koter dan keller adalah minat beli konsumen
merupakan sebuah perilaku konsumen dimana konsumen mampu

mempunyai keinginan dalam membelli atau memilih suatu produk yang

31 Sarjono, Dkk., “Spss Vs Lisrel: Sebuah Pengantar, Aplikasi Untuk Riset”, (Jakarta:
Selemba Empat, 2013), Hal 232
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telah ditawarkan, pemilihan pembeli atau konsumen berdasarkan
pengalaman dalam memilih barang atau jasa. Hal ini terjadi karena pembeli
atau konsumen belih berpengalam dalam menentukan barang atau jasa yang
di beli.

Menurut Thomas dan yani, minat beli yaitu tahapan kecenderungan
responden untuk bertindak sebelum kepuasan membeli benar-benar
dilakukan.

Menurut nugroho menjelaskan dari definisi minat beli adalah proses
pengintergrasi yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi
dua atau llebih perilaku alternative dan memilih dari salah satu.*>

Dari pengertian diatas tadi kita dapat menyimpulkan bahwa minat
beli adalah suatu keputusan yang dilakukan oleh pembeli untuk mencapai
kepuasan dalam diri dan mengevaluasi barang saat ini mebeli suatu barang
dan kecenderungan dalam memilih barang.

Menurut kolter keputusan pembelian merupakan beberapa atahapan
yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukankeputusan pembelian
suatu produk. Proses keputusan produk atau pembelian yang adalah proses
keputusan pembeli model lima tahapan yang dikemukakan oleh kolter dan
keller sebagai berikut:*®
1. Pengenalan kebutuhan.

2. Pencarian informasi.

32 Philip Dan Kevin Lane Keller, “Manajemen Pemasaran, Edisi 12 Jilid 1, Terjemahan
(Molan Benyamin)”, (Indonesia: P.T Indeks, 2006), Hal 181

3 Philip Kolter Dan Keller, “Manajemen Pemasaran, (Jilid I, Edisi 12)”, (Jakarta: P.T
Indeks), Hal. 235.
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3. Evaluasi alternative.
4. Keputusan pembelian.

5. Perilaku pasca pembelian.

E. Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu digunakan untuk membantu dalam kegiatan
penyususnan penelitian. Penelitian terdahulu sangat penting karena
berhubungan langsung dengan penelitian yang sedang dilakukan dan berisikan
sistem penelitian, sehingga bisa membantu mempermudah untuk penulis dalam
melakukan penelitian. Dalam hal ini terdapat beberapa penelitian terdahullu
sabagi berikut:

Berdasarkan Penelitian Winarni,34

menggunakan metode kuantitatif
berjudul “pengaruh biaya promosi terhadap volume penjualan pada perusahaan
batik lurik dank ain sandang di jalan combongan, pedan, klaten”. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa: (1) perkembangan volume penjualan batik
pada perusahaan batik lurik dank ain sandang dari tahun 2008-2012 mengalami
peningkatan, (2) biaya promosi terhadap volume penjualan pada perusahaan
batik lurik dank ain sandang mengalami peningkatan, dan (3) terhadap
pengaruh positif biaya promosi terhadap volume penjualan pada perusahaan

batik lurik dank ain sandang tahun 2008-2011, hal ini di buktikan dari nilai t

hitung sebesar 7,797 lebih besar dari t tabel 2,011 (df=47) dengan tingkat

* Winanri, “Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada Perusahaan Batik
Lurik Dank Ain Sandang Di Jalan Combongan, Pedan, Klaten”, (Yogyakarta: Skripsi Universitas
Negeri Yogyakarta, 2013).
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signifikan lebih kecil dari 0,05, dan koefisien regresi mempunyai nilai positif
sebesar 19,140.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Susilowati*> yang berjudul
“Kualitas Pelayanan, Harga dan Fasilitas Rumah Kos Di Desa Plosokandang
Dalam Memberikan Kepuasan Kepada Penghuninya”. Penelitian ini
menggunakan uji regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
kualitas layanan, harga, dan fasilitas secara bersama-sama berpengaruh positif
dan signifikan terhadap kepuasan ko di desa Plosokandang.

Selanjutnya penelitian dari Shidiqy® yang berjudul “Efektivitas Produk
Knowlage dan Persepsi Kualitas Dalam Meningkatkan Minat Pelaku UMKM
Tulungagung”. Penelitian ini untuk mengetahui pengaruh pengetahuan produk
danpersepsi kualitas. Penelitian ini menggunakan penelitian uji regresi linier
berganda yang memiliki hasil semua variabel memiliki pengaruh yang positif
dan signifikan.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Sudarwati, Eny Kustiyah”
dan “Atika Fikri Tsani,’’ yang berjudul “Pengaruh Lokasi, Fasilitas dan
Pelayanan terhadap Keputusan Berkunjung di Taman Satwa Taru Jurug Solo”
dengan variabel keputusan berkunjung, lokasi, fasilitas dan pelayanan. Tujuan

dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh secara bersama-sama lokasi,

* Lantip Susilowati, Kualitas Pelayanan, Harga dan Fasilitas Rumah Kos Di Desa
Plosokandang Dalam Memberikan Kepuasan Kepada Penghuninya, An-Nisbah: Jurnal Ekonomi
Syariah, Vol 07, No 02, Oktober 2020.

3% Dhiya’u Shidiqy, Efektivitas Produk Knowlage dan Persepsi Kualitas Dalam
Meningkatkan Minat Pelaku UMKM Tulungagung, An-Nisbah: Jurnal Ekonomi Syariah, Vol 07,
No 02, Oktober 2020.

7 Sudarwati, Et.Al, “Pengaruh Lokasi, Fasilitas Dan Pelayanan Terhadap
Keputusan Berkunjung Di Taman Satwa Taru Jurug Solo”, (Jurnal Manajemen Bisnis Indonesia,
Vol. 4, Nomor 2, Feb 2017), Hal. 238
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fasilitas dan pelayanan terhadap keputusan berkunjung di Taman Satwa Jurug
Solo. Metode penelitian yang digunakan yaitu deskriptif dengan analisis
kuantitatif. Penelitian ini memberikan hasil bahwa lokasi, fasilitas dan
pelayanan secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan berkunjung. Berdasarkan penelitian terdahulu dengan penelitian
saya ada perbeda dari segi variabel, yaitu peneliti ini menggunakan variabel
fasilitas dan pelayanan. Sedangkan saya menggunakan variabel Harga,
Kualitas produk, lokasi dan minat beli konsumen.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Anjar Hari Kiswanto,’®
yang berjudul “Pengaruh Harga, Lokasi Dan Fasilitas Terhadap Keputusan
Berkunjung Wisatawan Di Objek Wisata Dampo Awang Beach Rembang”
dengan variabel harga, lokasi, fasilitas dan keputusan berkunjung
menggunakan metode penelitian analisis deskriptif, kuantitatif dengan regresi
linear berganda. Penelitian ini memberikan hasil bahwa harga, lokasi dan
fasilitas berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan berkunjung.
Berdasarkan penelitian terdahulu dengan penelitian saya ada berbeda dari segi
variabel, yaitu peneliti ini menggunakan variabel harga, lokasi dan fasilitas.
Sedangkan saya menggunakan variabel Harga, Kualitas produk, lokasi dan

minat beli konsumen.

% Anjar Hari Kiswanto, Pengaruh Harga, “Lokasi Dan Fasilitas Terhadap Keputusan
Berkunjung Wisatawan Di Objek Wisata Dampo Awang Beach Rembang, Skripsi Program Studi
Manajemen”, (Semarang: Universitas Negeri Semarang, Tahun 2011), Hal. 97
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Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Sandra Septika dan
Sunarti,”” yang berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan
Berkunjung Wisatawan Museum Malang Tempo Doloe” dengan variabel
bauran promosi dan keputusan berkunjung. Tujuan dari penelitian ini untuk
mengatahui dan menganalisa pengaruh bauran promosi pariwisata terhadap
keputusan berkunjumg wisatawan di Museum Malang Tempo Doeloe. Metode
penelitian yang digunakan yaitu motode penelitian penjelasan (explanatory
research) dengan pendekatan kuantatif. Penelitian ini memberikan kesimpulan
bahwa menunjukkan bahwa variabel Bauran Promosi (X) berpengaruh
signifikan terhadap keputusan Berkunjung wisatawan (Y) ke Museum Malang
Tempo Doeloe. Berdasarkan penelitian terdahulu dengan penelitian saya
berbeda dari segi variabel, yaitu peneliti ini menggunakan variabel bauran
promosi. Sedangkan saya menggunakan variabel Harga, Kualitas produk,
lokasi dan minat beli konsumen.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Musthofa Kamal Huda, N.
Rachma dan M. Hufron,* yang berjudul “Pengaruh Citra Destinasi, Produk
Wisata Dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Berkunjung Ke Wisata
Coban Jahe” dengan variabel X citra destinasi, produk wisata dan word of
mouth. Sedangkan variabel Y nya adalah keputusan berkunjung. Tujuan dari

penelitian ini untuk mengetahui untuk mendeskripsikan citra destinasi, produk

*Sandra Septika Dan Sunarti, “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan
Berkunjung Wisatawan Museum Malang Tempo Doloe”, (Jurnal Administrasi Bisnis (Jab)|Vol.
62 No. 1 September 2018), Hal. 55

0 Musthofa Kamal Huda, N. Rachman Dan M. Hufron, “Pengaruh Citra Destinasi,
Produk Wisata Dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Berkunjung Ke Wisata Coban Jahe”,
E —Jurnal Riset Manajemen, Prodi Manajemen, (Malang: Universitas Islam Negeri Malang), Hal.
100
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wisata, word of mouth dan keputusan berkunjung serta untuk mengetahui
pengaruh citra destinasi, produk wisata, word of mouth dan keputusan
berkunjung secara parsial. Metode penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif. Jenis penelitian ini adalah explanatory research. Penelitian ini
memberikan hasil bahwa Variabel Citra Destinasi, Produk Wisata dan Word
Of Mouth secara simultan terhadap Keputusan Berkunjung Ke Wisata Coban
Jahe. Berdasarkan penelitian terdahulu dengan penelitian saya berbeda dari
segi variabel X, yaitu peneliti ini menggunakan variable citra destinasi, produk
wisata dan word of mouth. Sedangkan saya menggunakan variabel lokasi,
fasilitas, citra destinasi dan promosi.mendeskripsikan citra destinasi, produk
wisata, word of mouth dan keputusan berkunjung serta untuk mengetahui
pengaruh citra destinasi, produk wisata, word of mouth dan keputusan
berkunjung secara parsial. Metode penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif. Jenis penelitian ini adalah explanatory research. Penelitian ini
memberikan hasil bahwa Variabel Citra Destinasi, Produk Wisata dan Word Of
Mouth secara simultan terhadap Keputusan Berkunjung Ke Wisata Coban Jahe.
Berdasarkan penelitian terdahulu dengan penelitian saya berbeda dari segi
variabel X, yaitu peneliti ini menggunakan variable citra destinasi, produk
wisata dan word of mouth. Sedangkan saya menggunakan variabel Harga,

Kualitas produk, lokasi dan minat beli konsumen.



32

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Friani Gloria Igir dkk,*!
yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Daihatsu Grand Max Pick Up (Studi Pada PT. Astra
International Tbk Daihatsu Cabang Malalayang)” dengan menggunakan
variabel pengaruh kualitas produk dan harga. Metode penelitian yang
digunakan pada penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif.
Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Daihatsu Grand Max Pick Up
(Studi Pada PT. Astra International Tbk Daihatsu Cabang Malalayang), dengan
hasil penelitian yaitu kualitas produk dan harga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian mobil Daihatsu. Persamaan penelitian ini dengan
penelitian yang saya lakukan yakni sama-sama menggunakan variabel kualitas
produk dan harga sebagai variabel bebasnya. Sedangkan untuk perbedaan
penelitian ini dengan yang saya lakukan yaitu dalam penelitian ini
menggunakan variabel terikat keputusan pembelian sedangkan penelitian saya
menggunakan variabel terikat minat beli konsumen.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh kadek ria Mariska dkk,*
yang berjudul “Pengaruh Lokasi Dan Harga Terhadap Keputusan Berbelanja
Pada Mini Market Sastra Mas Tabanan”, jenis penelitian ini menggunakan
penelitian deskriptif kuantitatif. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk

mengetahui pengaruh Pengaruh Lokasi Dan Harga Terhadap Keputusan

*! Friani Gloria igir dkk, Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Daihatsu Grand Max Pick Up (Studi Pada PT. Astra International Tbk Daihatsu
Cabang Malalayang), Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 6, No.2 Tahun 2018

* kadek ria Mariska dkk, Pengaruh Lokasi Dan Harga Terhadap Keputusan Berbelanja
Pada Mini Market Sastra Mas Tabanan, Jurnal Ekonomi, Vol. 4, No. 1, Tahun 2014
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Berbelanja Pada Mini Market Sastra Mas Tabanan. Dengan hasil penelitian
yaitu lokasi dan harga secarara simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan berbelanja di Mini Market Sastra Mas Tabanan sebesar 78,8%.
Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang saya lakukan yaitu sama-sama
menggunkan variable bebas lokasi dan harga. Sedangkan perbedaan penelitian
ini dengan penelitian yang saya lakukan yaitu terletak pada variable terikatnya
dan letak lokasi penelitian yang mana penelitian ini dilakukan di Mini Market
Sastra Mas Tabanan sedangkan penelitian saya lokasi di Butik Ummi
Collection kabupaten Nganjuk.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Krisna Thera Kesuma,*
yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Konsumen
(Studi: Pengguna Samsung Android Phone Di PT. Ericson Indonesia”. Jenis
penelitian ini adalah penelitian deskriptif dan menggunakan metode snowball.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk Terhadap
Loyalitas Konsumen (Studi: Pengguna Samsung Android Phone Di PT.
Ericson Indonesia. Hasil penelitian ini yaitu kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen. Persamaan penelitian ini
dengan penelitian yang saya lakukan adalah sama-sama menggunakan variable
bebas kualitas produk. Sedangkan perbedaan penelitian ini dengan penelitian
yang saya lakukan yaitu lokasi penelitian dan variable terikatnya pada
penelitian ini menggunakan loyalitas konsumen sedangkan penelitian saya

menggunakan minat beli konsumen.

* Krisna Thera Kesuma, Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Konsumen (Studi:
Pengguna Samsung Android Phone Di PT. Ericson Indonesia, (Depok: Universitas Indonesia,
2012)
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F. Kerangka Koseptual
Berdasarkan dari penelitian ini dan penelitian terdahulu maka diambil
variable harga, kulitas produk, lokasi dan minat beli dalam penelitian ini. Maka
dapat disusun kerangka konseptual dalam penelitian ini yang seperti gambar
dibawah ini:

Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual

Harga (X))

Kualitas Produk - -
< »|  Minat Beli (Y)

(X2)

g Lokasi (X3)

G. Hipotesis Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan konsep teori diatas  hipotesis
merupakan perumusan sementara tentang suatu hal yang dibuat untuk
menjelaskan mengenai penelitian. Beberapa hipotesis yang berkaitan seperti
berikut ini:
1. Diduga variabel harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen di butik

Ummi Collection Nganjuk.
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2. Diduga wvariabel kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli
konsumen di butik Ummi Collection Nganjuk.

3. Diduga variabel lokasi berpengaruh terhadap minat beli konsumen di butik
Ummi Collection Nganjuk.

4. Diduga variabel harga, kualitas produk, dan lokasi secara bersama-sama

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen di butik Ummi

Collection Nganjuk.



