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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Harga  

1. Pengertian Harga 

Harga merupakan jumlah uang yang harus di bayarkan oleh 

konsumen sebagai ganti penjualan pokok, biaya produksi, dan distribusi 

termasuk return dan resiko atas usahanya. Menurut William J. Stanton 

dalam marius harga merupakan sejumlah uang yang dibutuhkan guna 

memperoleh beberapa jasa atau produk yang ada di dalamnya.12 

Sedangkan menurut Limakrisna harga yaitu untuk mendapatkan hak 

produk maka seseorang harus membayar dengan sejumlah uang.13 

2. Peranan Harga  

a. Peranan Alokasi dari Harga  

Harga mempunyai fungsi yaitu bisa membantu para konsumen 

untuk dapat memutuskan cara mendapatkan manfaat tertinggi atas 

kemampuan belinya. Dengan adanya harga, diharapkan dapat 

membantu para konsumen untuk memilih dan mengalokasikan 

pembelianya pada jenis barang atau jasa. Harga juga berfungsi sebagai 

pembanding untuk berang alternatif atau sejenis yang tersedia, dengan 

itu mereka dapat memutuskan untuk mengalokasikan dana tersebut 

sesuai kebutuhan mereka.

 
12 Marius P. Angipora, Dasar-dasar....., hal. 174 
13Supranto dan Nandan Limakrisna, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran, (Jakarta: 

Mitra Wacana Media, 2011), hal. 12 
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b. Peranan Informasi dari Harga 

Peran informasi dalam suatu penentuan harga yaitu memperkenalkan 

produk dengan faktor-faktor yang terdapat didalamnya kepada 

pelanggan, misalnya seperti mesin cuci. Informasi mempunyai 

manfaat utama yaitu ketika pembeli mengalami kesulitan ketika 

menilai faktor produksi atau manfaat secara objektif. Sehigga persepsi 

yang sering timbul yaitu bahwa semakin tinggi harga produk maka 

semakin tinggi juga kualitas produk tersebut.14  

3. Tujuan Harga 

Penentuan sebuah produk dan jasa ada beberapa tujuan, diantaranya 

: 

a. Menarik mangsa pasar, ini dilakukan dengan tujuan untuk menarik 

perhatian para konsumen yang menjadi target market pasar suatu 

perusahaan tersebut sehingga suatu persahaan dapat menetapkan harga 

serendah mungkin. Jika harga rendah yang diberikan oleh perusahaan 

diharapkan dapat meningkatkan permintaan barang dan jasa tersebut.  

b. Meraih keuntungan, tujuan ditetapkanya harga biasanya untuk 

menghitung tingkat keuntungan yang ingin diperoleh. Sederhananya 

semakin besar margin yang ditetapkan maka semakin besar pula 

keuntungan yang diperoleh. 

c. Menjaga kelangsungan hidup kegiatan operasional, perusahaan akan 

memperhitungkan segala kemungkinan dalam menentukan harga, 

 
14 Fandy Tjiptono, Strategi ....., hal. 152 
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dengan maksud agar tetap dapat menjalankan aktivitas usaha 

bisnisnya. 

d. Mempertahankan mangsa pasar adalah usaha yang dilakukan 

perusahaan untuk tetap mempertahankan konsumenya ditengah 

persaingan dalam industri bisnis yang sejenis. Teknik yang sering 

dipakai yaitu dengan menyesuaikan harga yang menjadi lebih murah. 

Dengan penyesuaian harga tersebut diharapkan konsumen akan tetap 

memilih produk yang ditawarkan. 

e. Balik modal atau Retrun On Investment (ROI) adalah harapan nilai 

pengembalian modal yang tinggi pada kegiatan usaha. ROI yang tinggi 

dapat dicapai dengan cara menaikkan profit margin serta 

meningkatkan angka penjualan. 

4. Faktor-faktor yang mempengaruhi harga 

Faktor-faktor yang mempengaruhi harga menurut laksana15 yaitu : 

a. Demand of the product, pertimbangan perusahaan dalam meproduksi 

produk dengan melihat permintaan akan produk tersebut, hal ini 

sangatlah penting ketika menetapkan harga suatu produk.  

b. Target share of market, ialah sasaran pasar yang ditargetkan oleh 

perusahaan. 

 
15 Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 

2008), hal. 117 
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c. Use of creams- skiming pricing of penetration of pricing, ialah 

perusahaan harus mempertimbangkan langkah apa yang akan 

diambilnya ketika memasuki pasar dengan harga tertentu. 

d. Competitive reaction, adalah reaksi dari pesaing produk.  

e. Other parts of the marketing mix, adalah pertimbangan perusahaan 

dalam mengambil kebijakan-kebijakan produk, promosi, dan saluran 

distribusi. 

f. Product line pricing, pertimbangan perusahaan dalam penetapan harga 

produk yang berhubungan dengan biaya, permintaan dan juga tingkat 

persaingan.  

g. Biaya yang harus dikeluarkan dalam produksi dan pembelian produk. 

h. Mengadakan penyesuaian harga : 

1) Menurunkan harga dengan alasan kelebihan kapasitas, 

kemerosotan mangsa pasar, gerakan manajer dominasi dengan 

biaya lebih rendah. 

2) Mengadakan kenaikan harga dengan alasan inflasi biaya yang terus 

menerus di bidang ekonomi dan permintaan yang semakin 

meningkat. 

5. Indikator harga  

Dalam penelitian ini menggunakan indikator harga sebagai berikut : 

a. Daya saing harga. 

b. Keterjangkauan harga.  

c. Harga promo.  
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d. Kualitas produk.  

B. Promosi 

1. Pengertian Promosi 

Promosi adalah bentuk bujukan secara langsung melalui beberapa 

cara yang diatur guna merangsang pembelian produk dengan tujuan 

meningkatkan jumlah produk yang dibeli oleh konsumen.16 Sedangkan 

menurut pendapat Kotler dan Amstrong, promosi merupakan suatu 

kegiatan menginformasikan keunggulan pada produk dan membujuk 

kepada para konsumen untuk bersedia dalam membeli suatu produk 

tersebut.17 Menurut Rambat Lupiyoadi perusahaan dalam memasarkan 

produk dan jasa terdapat variabel penting dalam bauran pemasaran yaitu 

variabel promosi. Kegiatan promosi dapat berfungsi sebagai alat untuk 

menarik konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhan konsumen, selain itu promosi juga dapat 

digunakan sebagai alat komunikasi antara produsen dengan konsumen.18  

2. Fungsi promosi 

Fungsi promosi adalah untuk mendorong konsumen untuk 

menggunakan produk yang diciptakannya sehingga bisa mendorong 

terkenalnya produk dengan melalui saluran distribusi yang diciptakan 

 
16Ibid., hal. 229 
17 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, Edisi 12 Jilid 1, (Jakarta: 

Erlangga, 2001), hal. 77 
18 Rambat Lupiyoadi, A. Hamndani, Manajemen Pemasaran Jasa. hal. 120 
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dengan memberikan merek yang mudah untuk dikenal oleh penyalur dan 

konsumen. 19 

3. Tujuan Promosi 

Adapun tujuan dilakukannya promosi yaitu : 

a. mendorong pembelian jangka pendek dan menciptakan hubungan 

jangka dalam panjang dengan pelanggan,  

b. mendorong perusahaan untuk terus dapat menjual barang melalui 

pengecer dan menyediakan persediaan yang lebih banyak lagi, 

c. meningkatkan ruang gerak di perusahaan dengan cara mengiklankan 

produk tersebut.20 

4. Jenis-jenis Promosi 

Terdapat beberapa jenis promosi yang biasanya dipakai oleh para 

produsen untuk mempromosikan produknya, diantaranya  

a. Periklanan (Advertising) 

Iklan merupakan presentasi informasi non personal mengenai 

suatu merek, produk, atau perusahaan yang dilakukan dengan cara 

mengeluarkan biaya tertentu. Tampilan iklan bertujuan untuk 

menginformasikan, membujuk dan mengingatkan untuk membeli 

produk terkait.21 

 

 

 
19Ekawati Rahayu Ningsih, Manajemen Pemasaran, (Kudus : Nora Media Interprisse, 

2008), hal. 151 
20 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip ....., hal. 205 
21 Ibid., hal. 151 
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b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Promosi penjualan yaitu memberikan suatu stimulus secara 

langsung kepada konsumen untuk menarik minat pembeli. Misalnya 

dalam bentuk presentasi atau pemberian contoh, pemberian diskon 

pembelian, undian, dan lain-lain.22 

Menurut kotler dan Amstrong23 ada beberapa alat untuk 

mencapai tujuan promosi penjualan, yaitu : 

1) Alat promosi konsumsi 

Alat promosi konsumsi meliputi pembuatan demo produk, 

cashback, kupon, premi, harga promo, barang khusus iklan, 

permainan dan undian.  

2) Alat promosi dagang  

Membujuk penjual perantara untuk menjual merek, dan membuat 

iklan yang menampilkan produk dengan tujuan untuk menarik 

minat beli konsumen. Contoh alat promosi yang sering dipakai 

oleh perusahaan yaitu diskon langsung dari harga resmi, kontes, 

produk gratis yang berupa extra atau tambahan item gratis yang 

di berikan kepada konsumen dalam jumlah tertentu. 

3) Alat promosi bisnis 

Suatu cara yang digunakan untuk menarik dan mencapai tujuan 

bisnis, menghargai pelanggan dan memberikan motivasi kepada 

 
22Heryanto G., Promosi Penjualan, (Jakarta: Binarupa Aksara, 1991) hal. 11 

23 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, Edisi 12 Jilid 1, (Jakarta: 

Erlangga, 2001), hal. 206 
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distributor. Dalam alat promosi bisnis fokus utama perusahaan 

yaitu promosi dengan menggunakan konvensi dan pameran 

dagang. Dengan adannya pameran dagang perushaaan dapat 

menunjukkan keunggulan produk mereka pada acara tersebut.  

c. Hubungan Masyarakat (Public Relations) 

Promosi menggunakan hubungan masyarakat yaitu menjalin 

hubungan terhadap organisasi publik guna menginformasikan produk 

dan perusahaannya. Publik relations ini dapat dilakukan dengan 

mempresentasikan produk atau perusahaan secara detail. Menurut 

Kotler dan Amstrong hubungan masyarakat dapat dilakukan dengan 

beberapa cara yaitu : 

1) Publisitas produk : yaitu mempublikasikan produk dan jasa, 

2) Hubungan pers : membuat dan menampilkan informasi di media 

yang bertujuan untuk menarik minat konsumen pada produk 

tersebut.  

3) Melobi : menjalin hubungan baik dengan pembuat kebijakan. 

4) Kegiatan masyarakat : membangun hubungan yang baik dan erat 

dengan komunitas lokal.24 

d. Penjualan personal (personal selling) 

Penjualan personal yaitu usaha mempromosikan produk melalui 

perorangan atau sales secara langsung yang ditujukan untuk 

konsumen potensial guna menarik minat dalam melakukan 

 
24 Ibid., hal. 169 
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pembelian. Pada penjualan personal sikap dan perilaku sales sangatlah 

berpengaruh terhadap sikap konsumen pada barang yang ditawarkan. 

5. Indikator Promosi  

Indikator promosi dalam penelitian ini yaitu : 

a. Jangkauan promosi 

b. Kualitas update di media 

c. Program promosi 

d. Kualitas promosi 

 

C. Kualitas Pelayanan 

1. Pengertian Kualitas pelayanan 

Kualitas pelayanan merupakan pekerjaan yang dilakukan karena 

adanya suatu yang interaksi antara karyawan dengan konsumen atau 

sesuatu hal lain yang disediakan oleh perusahaan dengan maksud guna 

membantu mempermudah konsumen. Kualitas pelayanan juga diartikan 

sebagai perbandingan apakah layanan yang diberikan sudah sesuai atau 

melebihi kualitas layanan yang diharapkan.25 Sedangkan menurut Philips 

Kotler, kualitas pelayanan merupakan  kinterja yang diberikan kepada 

orang lain, bentuk kinerja ini bisa berupa bantuan dan tidak berakibat pada 

kepemilikan barang terhadap siapapun.26 Pada intinya pelayanan adalah 

sebuah kegiatan yang dilakukan oleh penjual guna membantu pembeli 

 
25Nuriman Amazihono, Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen di 

UD. Elvin Kecamatan Lahusa, (Nias Selatan: Skripsi Tidak Diterbitkan, 2018), hal. 20  
26 Kotler Philip, Manajemen Pemasaran di Indonesia:Analisis, Perencanaan, Implementasi 

dan Pengendalian, (Jakarta : Selemba Empat, 2000), hal. 37 
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untuk memenuhi kebutuhan konsumen.Perilaku tersebut juga bertujuan 

agar meningkatkan minat beli konsumen pada toko atau perusahaan 

tersebut.  

2. Dimensi Kualitas Pelayanan 

Sebuah perusahaan dalam menentukan keberhasilan ketika 

memberikan kualitas pelayanan terhadap konsumen meliputi beberapa 

dimensi pelayanan, yaitu : 

a. Tangibles (bukti fisik) adalah bukti nyata dari sebuah pelayanan, 

misalnya berupa sarana dan fasilitas, perlengkapan dan peralatan.  

b. Reability (keandalan)adalah kemampuan pelayan memberikan 

pelayanan dengan baik dan cepat, hal ini akan dapat memberikan 

kepuasan terhadap pelanggan. 

c. Responsiveness (ketanggapan) merupakan kecekatan membantu 

konsumen dalam memberikan pelayanan dan memberikan informasi 

yang mudah dimengerti.  

d. Assurance (jaminan atau kepastian) adalah kecakapan dalam 

memberikan informasi, perilaku yang sopan, dan sifat yang dapat 

dipercaya. 

e. Empati merupakan kecakapan saat melakukan komunikasi dengan 

konsumen, dan memberikan kebutuhan konsumen dengan baik.27 

 
27Elien Nira Permatasari, Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga Dan Lokasi 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Pelanggan Minimarket (Studi Kasus Pada Pelanggan 

Minimarket Alfamart Tayu Wetan, Tayu, Pati, Jawa Tengah), (Yogyakarta: Skripsi Tidak 

Diterbitkan, 2017), hal. 18 
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Berdasarkan penjelasan diatas peneliti dapat menyimpulkan bahwa 

pelayanan adalah sebuah bentuk prosedur atau sistem tertentu yang 

diberikan kepada konsumen. Dengan adanya pelayanan maka kebutuhan 

konsumen bisa terpenuhi sesuai keinginan dan harapan mereka. 

3. Indikator Kualitas Pelayanan 

Indikator variabel kualitas pelayanan yang digunakan pada 

penelitian ini yaitu  

a. Kecepatan menanggapi konsumen. 

b. Sopan santun terhadap konsumen. 

c. Kecakapan dalam menjawab pertanyaan. 

d. Kecakapan dalam memberikan informasi. 

D. Online Customer Review 

1. Pengertian online customer review 

Review online adalah pernyataan positif dan negatif yang diberikan 

konsumen, calon konsumen, dan konsumen yang pernah membeli produk 

tersebut.28 Customer Review adalah suatu nilai atau pengalaman yang 

dibagikan oleh konsumen terkait pelayanan atau pun produk yang 

diberikan oleh penjual dalam suatu bisnis online. Customer review ini 

banyak kita jumpai pada situs bisnis online atau situs belanja online yang 

memiliki sistem agen pemasaran, penjual eceran, dan skema perdagangan 

terpercaya serta membantu konsumen untuk mendapatkan produk yang di 

 
28Aniek Widiarti dan Ati Yulia, Pengaruh Reviews Online Terhadap Minat Beli Pada 

Aplikasi Shopee.Co.Id Melalui Kebutuhan Kognisi (Survei Pada Sekolah Menengah Kejuruan 

Gama Tangerang), (Tangerang: Jurnal Tidak Diterbitkan, 2019), hal. 36  
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butuhkanya. Customer review yang terdapat di situs belanja online 

biasanya berbentuk kolom komentar tentang produk yang dia beli, terdapat 

juga dalam bentuk skala yaitu berbentuk bintang dengan skala satu sampai 

lima, selain itu juga terdapat fitur untuk mengupload produk yang dibeli 

oleh konsumen, fitur-fitur tersebut diberikan dengan tujuan agar menarik 

minat Customer, dan juga agar Customer dapat mempercayai produk 

tersebut sehingga memunculkan minat beli konsumen.   

2. Dimensi online customer review 

Customer Review memiliki beberapa dimensi, dan diataranya29 : 

a. Kreadibilitas sumber adalah kepercayaan terhadap informasi yang 

diberikan oleh sumber informasi. Kreadibilitas memiliki tiga faktor 

pendukung yaitu keahlian yang dimiliki oleh komunikator, tingkat 

kepercayaan pembaca terhadap review yang diberikan, dan 

pengalaman sumber informasi adalah sebuah pengalaman yang 

dialamani oleh Customer terhadap produk atau jasa yang dilihanya.  

b. Kualitas argumen adalah tingkat kekuatan argumen yang ditulis dalam 

informasi tersebut. Dalam kualitas argumen terdapat beberapa kriteria 

diantaranya yaitu relevansi informasi yang diberikan, keakuratan dan 

aktialitas informasi yang diberikan, serta kelengkapan informasi 

mengenai produk tersebut 

 
29Rizka Sri Damayanti, Pengaruh Online Customer Review And Rating, Eservice Quality 

Dan Price Terhadap Minat Beli Pada Online Marketplace Shopee, (Magelang: Skripsi Tidak 

Diterbitkan, 2019), hal. 18 
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c. Volume of review yaitu volume atau jumlah dari total informasi yang 

disajikan. 

d. Kekuatan argummen adalah sejauh mana kekuatan dan kevalidan 

informasi yang di berikan oleh Customersehingga membuat pembeli 

lain percaya. 

e. Recomendation rating adalah saran yang diberikan kepada konsumen 

dari pembaca lain. 

3. Indikator online customer review 

Indikator variabel online customer review yang digunakan pada 

penelitian ini yaitu  

a. Informasi kualitas produk. 

b. Volume of review. 

c. Kreadibilitas informasi. 

d. Recomendation rating 

. 

E. Minat Beli 

1. Pengertian Minat Beli 

Minat beli merupakan keinginan pembeli yang bertujuan  

mendapatkan sebuah produk atau menarik keputusan untuk melakukan 

pembelian dengan pertimbangan kemungkinan daya beli konsumen. 

Minat beli adalah sebuah rencana yang dipikirkan oleh konsumen 

untuk melakukan pembelian terhadap suatu produk tertentu dan jumlah 

pada produk yang dibutuhkan pada suatu periode waktu tertentu. Minat 
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beli ini bisa dikatakan sebagai sebuah rencana untuk melakukan pembelian 

terhadap sejumlah produk pada merk tertentu. Hal tersebut sangat 

dibutuhkan oleh beberapa produsen guna mengetahui minat beli konsumen 

pada masa yang akan datang. Minat beli itu sangat dipengaruhi harga, 

merek, promosi, pelayanan, tempat dan lokasi.30 

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli  

Beberapa faktor yang dapat mempengaruhi minat. Crow dan Crow 

mengungkapkan sebagai berikut31 : 

a. Dorongan dari dalam diri sendiri, seperti dorongan untuk membeli 

pakaian. Dengan dorongan tersebut, maka dapat membangkitkan 

minat guna bekerja dan mencari uang guna mendapatkan barang 

tersebut. 

b. Motif sosial, dapat membangkitkan minat dalam melakukan suatu 

aktifitas. Contohnya minat berolahraga karena menginginkan 

tubuhnya menjadi sehat.  

c. Faktor emosional, minat juga mempunyai kaitan yang erat terhadap 

emosi. Misalnya jika seseorang merasa nyaman dengan pekerjaanya, 

maka ia akan merasa senang. Hal ini akan menimbulkan minat 

terhadap aktifitas tersebut. 

3. Indikator minat beli 

Adapun indikator minat beli dalam penelitian ini yaitu : 

 
30 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-kasus Pilihan, (Yogyakarta: CAPS, 2013), hal.173. 
31 Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahab, Psikologi Suatu Pengantar : Dalam 

Perspektif Islam, (Jakarta : Prenada Media, 2004), hal. 264. 
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a. Minat preferensial. 

b. Minat referensial. 

c. Minat transaksional. 

d. Minat eksploratif. 

F. Penelitian Terdahulu 

Fungsi penelitian terdahulu yaitu sebagai referensi penulis ketika 

melakukan penelitian, dan juga sebagai bahan pembelajaran penelitian yang 

peneliti jadikan referensi dan perbandingan sebagai berikut :  

Tabel 2.1  

No Nama Judul Metode 

Penelitian 

Hasil Persamaan Perbedaan 

1 Fransiscus 

Xaverius 

Febrianto 

(2019) 

Pengaruh Harga, 

Kualitas Produk, 

dan Pelayanan 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Fesyen 

Melalui Media 

Sosial Di 

Yogyakarta 

Penelitian ini 

memakain Jenis 

penelitian 

Explanatory 

research yang 

digunakan untuk 

menjelaskan 

hubungan 

variabel-

variabelnya.  

Kualitas dan harga 

pelayana 

mempunyai 

pengaruh positif 

pada keputusan 

pembelian produk 

fesyen melalui 

sosial media di 

Yogyakarta. 

Sedangkan 

kualitas produk 

berpengaruh 

negatif. 

Penelitian 

sama-sama 

menggunakan 

jenis 

penelitian 

kuantitatif dan 

ada variabel 

yang sama 

dengan 

penelitian 

yang saya 

lakukan.  

 

Perbedaan 

terletak pada 

variabel 

penelitian 

yang 

digunakan. 

Selain itu 

yang menjadi 

objek 

penelitian 

juga berbeda, 

jika penelitian 

ini dilakukan 

pada 

pengguna 

sosial media 

di Yogyakarta 

pada 

penelitian 

saya 

dilakukan 

pada 

mahasiswa 

jurusan 

Ekonomi 

Syariah di 

IAIN 

Tulungagung 

2 Nathania 

Amelinda 

Analisis 

Pengaruh Harga, 

Kualitas Produk, 

Pada penelitian 

ini memakai 

teknik purposive 

Kualitas produk, 

harga, dan 

promosi 

Persamaanya 

yaitu pada 

teknik 

Perbedaanya 

yaitu terletak 

pada variabel 
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Wiyono 

(2017) 

dan Promosi 

terhadap Minat 

Beli Buku Novel 

sampling 

dengan metode 

kuesioner dan 

beberapa 

pengujian data.  

berpengaruh 

secara parsial 

terhadap minat 

beli buku novel. 

dan juga kualitas 

produk, harga, dan 

promosi-

berpengaruh 

terhadap minat 

beli buku novel. 

sampling dan 

metode 

pengambilan 

datanya yaitu 

menggunakan 

teknik 

purposive 

sampling 

dengan 

metode 

kuesioner. 

dan populasi 

datanya, jika 

dalam 

penelitian ini  

di lakukan di 

toko buku 

Gramedia 

Yogyakarta 

pada 

penelitian 

saya 

dilakukan 

pada 

mahasiswa 

jurusan 

Ekonomi 

Syariah IAIN 

Tulungagung. 

 

3 Abdul Latief 

(2018) 

Analisa 

Pengaruh 

Produk, Harga, 

Lokasi dan 

Promosi 

terhadap Minat 

Beli Konsumen 

pada Warung 

Wedang Jahe 

(Studi Kasus 

Warung Sido 

Mampir di Kota 

Langsa) 

Penelitian ini 

memakai teknik 

sampling 

accidental 

sampling yaitu 

anggota 

populasi yang 

tersedia dan 

memenuhi 

keriteria 

penelitian. 

Metode analisa 

yang dipakai 

yaitu regresi 

linear berganda. 

Produk, harga, 

lokasi, dan 

promosi secara 

parsial dan 

simultan 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap minat 

beli konsumen 

pada warung jahe. 

Variabel produk, 

harga, lokasi, dan 

promosi tidak 

berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap minat 

beli konsumen 

pada warung 

wedang jahe. 

Persamaannya 

yaitu terletak 

pada metode 

analisa 

penelitiannya 

yaitu 

menggunakan 

metode 

regresi linear 

berganda. 

Selain itu 

terdapat 

beberapa 

variabel 

penelitian 

yang serupa 

dengan 

penelitian 

yang penulis 

teliti. 

Perbedaanya 

terletak pada 

teknik 

sampling 

yang dipakai 

pada 

penelitian ini 

menggunakan 

accidental 

sampling pada 

penelitian 

yang peneliti 

tulis yaitu 

menggunakan 

purposive 

sampling. 

4 Arief Adi 

Satria 

(2017) 

Pengaruh 

Harga, 

Promosi, dan 

Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Minat Beli 

Konsumen 

pada 

Perusahaan A-

36 

Penelitian ini 

memakai teknik 

sampling 

purposive 

sampling 

dengan 

menyebarkan 

kuesioner. 

Metode analisa 

yang dipakai 

yaitu regresi 

linear berganda. 

Harga, Promosi, 

dan Kualitas 

Produk 

berpengaruh 

secara simultan 

dan parsial 

terhadap minat 

beli. Dan 

kontribusi 

variabel bebas 

terhadap 

variabel terikat 

adalah sebesar 

68,9%. 

Persamaannya 

yaitu yang 

pada teknik 

sampling yang 

dipakai yaitu 

memakai 

purposive 

sampling dan 

metode 

analisa 

penelitiannya 

yaitu 

menggunakan 

metode 

regresi linear 

berganda. 

Terdapat 

perbedaan 

yaitu pada 

variabel 

bebas yang 

dipakai oleh 

peneliti yaitu 

kualitas 

produk dan 

juga objek 

penelitian 

yang diteliti 

juga berbeda 

yaitu pada 

penelitian ini 
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Selain itu 

terdapat 

beberapa 

variabel 

penelitian 

yang serupa 

dengan 

penelitian 

yang penulis 

teliti. 

adalah 

konsumen 

perusahaan 

A-36 

5 Khafidatul 

Ilmiyah dan 

Indra 

Krishernawan 

(2020) 

Pengaruh Ulasan 

Produk, 

Kemudahan, 

Kepercayaan, 

Dan Harga 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Marketplace 

Shopee di 

Mojokerto 

Metode 

penelitian yang 

dipakai adalah 

kuantitatif 

dengan metode 

sampling yaitu 

purposive 

sampling. 

Variabel 

kemudahan, 

kepercayaan, dan 

harga berpengaruh 

positif dan 

signifikan pada 

keputusan 

pembelian yang 

ada pada 

marketplace 

shopee di 

Mojokerto. 

Sedangkan 

variabel ulasan 

produk 

berpengaruh 

negatif terhadap 

keputusan 

pembelian pada 

marketplace 

shopee di 

Mojokerto. Dan 

variabel 

kemudahan 

mempunyai 

pengaruh yang 

paling dominan 

terhadap variabel 

terikat. 

Persamaannya 

yaitu pada 

metode 

penelitian 

yang dipakai 

yaitu 

menggunakan 

pendekatan 

kuantitatif 

dengan 

metode 

sampling 

purposive 

sampling. 

selain itu pada 

penelitian ini 

juga sama 

membahas 

tentang 

aplikasi 

belanja online 

shopee. 

 

Perbedaannya  

yaitu terdapat 

pada variabel 

yang 

digunakan 

dalam 

penelitianya, 

jika pada 

penelitian 

saya yaitu 

variabel 

harga, 

promosi, 

kualitas 

pelayanan, 

dan online 

customer 

review. Maka 

pada jurnal ini 

variabelnya 

yaitu ulasan 

produk, 

kemudahan, 

kepercayaan, 

dan harga. 

Selain itu 

tempat 

pelaksanaanya 

juga berbeda. 

6 Gading 

Hidayat, N. 

Rachma, dan 

Siti Asiyah 

(2020) 

Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Harga dan 

Promosi 

Terhadap 

keputusan 

pembelian pada 

Online Shop 

Shopee 

Jenis penelitian 

ini 

menggunakan 

metode 

explanatory 

dengan 

pendekatan 

kuantitatif 

dengan data 

hasil 

wawancara, 

observasi, dan 

diskusi/survey. 

Pengaruh kualitas 

produk, harga, dan 

promosi 

berpengaruh 

secara simultan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

konsumen pada 

Online Shop 

Shopee. Dan 

variabel kualitas 

produk, harga, dan 

proosi 

berpengaruh 

secara parsial 

Persamaannya 

yaitu pada 

jenis 

pendekatan 

penelitian ini 

yaitu 

menggunakan 

kuantitatif, 

selain itu ada 

beberapa 

variabel yang 

sama yaitu 

variabel harga 

dan juga 

promosi.  

Perbedaannya 

yaitu pada 

penelitian 

saya 

menggunakan 

metode 

survey bukan 

menggunakan 

explanatory 

dan juga 

tempat 

dilakukanya 

penelitian 

juga berbeda. 
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terhadap 

keputusan 

pembelian 

konsumen pada 

Online Shop 

Shopee. 

7 Umar Bakti, 

Hairudi, dan 

Maria 

Septijantini 

Alie (2020) 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Produk, dan 

Harga Terhadap 

Minat Beli Pada 

Toko Online 

Lazada di 

Bandar 

Lampung 

Jenis penelitian 

ini 

menggunakan 

purposive 

sampling 

dengan 

pendekatan 

kuantitatif 

deskriptif. 

Sumber data 

diperoleh dari 

hasil kuesioner. 

Variabel kualitas 

pelayanan, 

produk, dan harga 

berpengaruh 

secara parsial dan 

simultan terhadap 

minat beli pada 

toko online 

Lazada.  

Persamaannya 

yaitu pada 

metode 

penelitian 

yang dipakai 

yaitu 

menggunakan 

pendekatan 

kuantitatif 

dengan 

metode 

sampling 

purposive 

sampling.  

 

Terdapat 

variabel bebas 

yang tidak 

sama dengan 

penelitian 

yang saya 

teliti yaitu 

variabel 

produk dan 

objek 

penelitian dari 

penelitian ini 

yaitu orang 

yang minat 

membeli pada 

aplikasi 

lazada.  

8 Masyita 

Ichsan, Dkk. 

(2018) 

Pengaruh 

Consumer 

Online Rating 

And Review 

Terhadap Minat 

Beli Konsumen 

Pada 

Marketplace 

Tokopedia 

Diwilayah DKI 

Jakarta 

Jenis 

pendekatan 

yang dipakai 

metode 

kuantitatif 

metode teknik 

sampling non  

probability 

sampling dan 

teknik analisis 

yang dipakai 

menggunakan 

regresi linear 

sederhana.  

Berdasarkan hasil 

penelitian ini, 

dapat diketahui 

bahwa consumer 

online rating and 

review masuk ke 

dalam kategori 

sangat kuat dan 

minat beli 

konsumen masuk 

ke dalam kategori 

kuat. Variabel 

consumer online 

rating and review 

berpengaruh 

secara signifikan 

sebesar 64,2% 

terhadap minat 

beli konsumen. 

Terdapat 

kesamaan  

variabel bebas 

yang diteliti 

oleh peneliti 

ini dan yang 

saya teliti.  

Perbedaanya 

yaitu terdapat 

pada metode 

pengambilan 

sampel 

penelitian 

yaitu 

menngunakan 

non 

probability 

sampling.  

9 Eliska Sri 

Putri Ningsih 

(2019) 

Pengaruh Rating 

dan Online 

Customer 

Review terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Secara Online 

Pada 

Marketplaace 

Shopee 

Jenis 

pendekatan 

yang dipakai 

metode 

kuantitatif 

metode teknik 

sampling 

accidental 

sampling dan 

teknik analisis 

yang dipakai 

menggunakan 

Variabel Rating 

dan Online 

Customer Review 

secara simultan 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian secara 

Online, sedangkan 

Variabel rating 

tidak berpengaruh 

secara parsial. 

Terdapat 

kesamaan 

variabel yaitu 

online 

customer 

reveiw, selain 

itu teknik 

analisis yang 

di pakai juga 

sama 

menggunakan 

regresi linear 

berganda.  

Perbedaanya 

yaitu terdapat 

pada teknik 

sampling 

yang dipakai 

yaitu pada 

penelitian ini 

memakai 

accindental 

sampling 

sedangkankan 

pada 

penelitian 
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regresi linear 

berganda. 

saya 

menggunakan 

purposive 

sampling.  

10 Ismail Razak 

(2016) 

Pengaruh 

Promosi dan 

harga terhadap 

Minat Beli 

Pelanggan 

Indihome di 

Provinsi DKI 

Jakarta 

Jenis 

pendekatan 

yang dipakai 

metode 

kuantitatif 

metode teknik 

sampling 

accidental 

sampling dan 

teknik analisis 

yang dipakai 

menggunakan 

regresi linear 

sederhana. 

Variabel promosi 

dan harga 

berpengaruh 

memberikan 

kontribusi 

terhadap minat 

beli pelanggan 

IndiHome di 

Provinsi DKI 

Jakarta. 

Persamaanya 

yaitu sama 

sama 

menggunakan 

variabel bebas 

promosi dan 

harga dalam 

penelitianya. 

Perbedaanya 

yaitu terdapat 

pada cara 

penggambilan 

sampling data 

yaitu dalam 

penelitian ini 

menggunakan 

accidental 

sampling, 

sedangkan 

penelitian 

saya 

menggunakan 

purposive 

sampling. 

 

G. Kerangka Konseptual  

 

Gambar 1.4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

---- = Berpengaruh secara simultan 

Harga (X1) 

Promosi (X2) 

Kualitas 

Pelayanan (X3) 

Minat Beli pada 

Aplikasi 

Shopee(Y) 

Online Customer 

Review (X4) 
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H. Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan kajian yang terpaparkan diatas, dapat dirumuskan beberapa 

hipotesis dapat dipaparkan : 

H1 = Harga berpengaruh signifikan pada minat beli mahasiswa terhadap 

aplikasi shopee. 

H0 = Harga tidak berpengaruh signifikan pada minat beli mahasiswa terhadap 

aplikasi shopee. 

H2 = Promosi mempunyai pengaruh yang signifikan pada minat beli 

mahasiswa terhadap aplikasi shopee. 

H0 = Promosi tidak berpengaruh signifikan pada minat beli mahasiswa 

terhadap aplikasi shopee. 

H3 = Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan pada minat beli mahasiswa 

terhadap aplikasi shopee. 

H0 = Kualitas pelayanan tidak mempunyai pengaruh signifikan pada minat 

beli mahasiswa terhadap aplikasi shopee. 

H4 = Online Customer review mempunyai pengaruh signifikan pada minat 

beli mahasiswa terhadap aplikasi shopee. 

H0 = Online Customer review tidak berpengaruh signifikan pada minat beli 

mahasiswa terhadap aplikasi shopee. 

H5 = Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan, dan Online Customer review secara 

simultan berpengaruh signifikan pada minat beli mahasiswa terhadap 

aplikasi shopee. 

H0 = Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan, dan Online Customer review secara 

simultan tidak berpengaruh signifikan pada minat beli mahasiswa 

terhadap aplikasi shopee. 


