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ABSTRAK

PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, PROMOSI DAN CITRA
MEREK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA
RABBANI STORE DI KOTA MAGELANG

Oleh :
Yessi Septiyani Ratna Dilasari

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga,
promosi, dan citra merek, terhadap keputusan pembelian. Metode pengambilan
sampel dengan metode Purposive Sampling dengan sampel 100 responden. Alat
analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda dengan bantuan program
SPSS. Hasil penelitian menunjukkan secara parsial kualitas produk dan harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi dan
citra merek tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Koefisien
Determinasi yang menunjukkan bahwa 36,1% variabel kualitas produk, harga,
promosi, dan citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sedangkan
sisanya sebesar 63,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Kata kunci: Keputusan pembelian, Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan
Citra merek
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Tren fashion dikalangan masyarakat saat ini semakin berkembang pesat.
Hali ini dibuktikan dengan berkembangnya gaya berbusana muslim wanita
yang semakin bervariasi dan memiliki model yang beragam. Sesuai dengan
data top brand index Indonesia, persentase busana muslim Rabbani pada tahun
2018 sebesar 22,2% dan tahun 2019 sebesar 17,8%, hal ini persentase Rabbani
mengalami penurunan pada tahun 2019. Namun, Rabbani pada tahun 2018
dan tahun 2019 selalu menduduki posisi teratas di top brand index Indonesia
dalam kategori busana muslim (Topbrand, 2019).

Tren fashion muslim di Kota Magelang, sangat diminati oleh kebanyakan
wanita. Dengan memakai fashion muslim, para wanita akan tetap
berpenampilan modis dan elegan. Store fashion muslim di Kota Magelang
yang paling terkenal yaitu Rabbani. Rabbani menjadi satu-satunya store di
Kota Magelang yang memiliki keunggulan dibanding dengan pesaing fashion
muslim lainnya, Rabbani setiap tahunnya memberikan berbagai macam
diskon, diantaranya pada tahun 2017 Rabbani memberikan diskon terbesar
mulai dari 50% hingga 70% untuk beberapa item dan diskon 25% untuk
semua item, serta diskon gratis vocher belanja. Di tahun 2018 memberikan
diskon beasiswa sekolah, serta memberikan kesempatan Umroh gratis untuk
100 orang (Rabbani, 2018). Hal ini, akan menjadi daya tarik konsumen untuk

melakukan keputusan pembelian.



Dalam melakukan keputusan pembelian, ada beberapa faktor yang perlu
dipertimbangkan oleh para konsumen. Menurut Kotler dan Amstrong
(2014:159-174) keputusan pembelian konsumen dipengaruhi beberapa faktor
yaitu kualitas produk, harga, promosi, dan citra merek. Kualitas produk
menggambarkan suatu produk yang dapat ditawarkan, untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika kualitas produk yang ditawarkan
perusahaan baik, maka keputusan pembelian konsumen semakin meningkat.
Sebaliknya, jika kualitas produk yang ditawarkan perusahaan buruk, maka
keputusan pembelian konsumen akan semakin menurun.

Selain kualitas produk, harga juga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian. Konsumen akan memperhatikan apakah dengan harga yang
ditetapkan pada perusahaan membuat konsumen melakukan keputusan
pembelian. Konsumen sadar ketika akan membeli suatu produk harga perlu
dipertimbangkan, jika harga yang ditawarkan sesuai dengan daya beli
konsumen maka keputusan pembelian akan meningkat, begitu sebaliknya jika
harga tidak sesuai dengan daya beli konsumen, maka keputusan pembelian
konsumen akan semakin menurun.

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian selain kualitas produk
dan harga, yaitu promosi (Lupiyoadi, 2013). Promosi juga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
menarik para konsumen, maka keputusan pembelian konsumen semakin
meningkat. Lain halnya, jika promosi tidak menarik para konsumen maka

keputusan pembelian konsumen akan menurun. Informasi dengan adanya



promosi yang dilakukan oleh perusahaan menjadi hal penting supaya produk
dapat dikenal oleh konsumen maka konsumen memutuskan pembelian.

Selain kualitas produk, harga, dan promosi, adapun faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian, yaitu citra merek (Sopiah, 2013).
Dengan adanya citra merek, konsumen yang terbiasa menggunakan merek
tertentu cenderung memiliki konsistensi terhadap citra merek. Baik buruknya
citra merek pada produk akan terbentuk dan melekat dalam benak konsumen.
Konsumen cenderung memilih produk yang memiliki citra merek yang baik
dibandingkan dengan merek lainnya. Citra merek terkenal baik, maka
keputusan pembelian konsumen akan semakin meningkat. Begitu sebaliknya,
jika citra merek kurang baik, maka keputusan pembelian konsumen akan
rendah dan bahkan beralih pada produk yang lain.

Berdasarkan variabel diatas, terdapat beberapa perbedaan hasil penelitian,
menurut penelitian Alim, Mawardi, dan Bafadhal (2018) menemukan bahwa
variabel kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Sedangkan penelitian dari Laila dan Tri (2018)
menunjukan hasil yang tidak sama, menyatakan bahwa variabel kualitas
produk berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian
yang dilakukan oleh Ayuningtyas (2015) menunjukan hasil bahwa harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya, hasil
penelitian Nurhayati (2017) harga berpengaruh negatif terhadap keputusan
pembelian. Penelitian menurut Nguyen, Phan, dan Vu (2015) bahwa promosi

berpengaruh positif pada keputusan pembelian. Sedangkan menurut Dewi



Pertiwi bahwa promosi berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian.
Penelitian menurut Sulistiana dan Lutfie (2017) bahwa citra merek
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Lain halnya, penelitian
Nurhayati (2017) bahwa citra merek berpengaruh negatif terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Dari uraian diatas, kualitas produk, harga, promosi dan citra merek pada
perusahaan berpengaruh pada keputusan pembelian. Dan hasil penelitian
terdahulu menunjukan ketidakonsistenan antara penelitian satu dengan
penelitian yang lain. Dengan adanya ketidakonsistenan penelitian tersebut
akan menimbulkan suatu pertanyaan tentang apa penyebab terjadinya
keputusan pembelian konsumen, hal ini menjadi menarik untuk diteliti lebih
lanjut berkaitan dengan variabel-variabel tersebut. Peneliti sekarang
menambah dua variabel yaitu promosi dan citra merek untuk memberikan
penjelasan yang lebih komprehensif tentang keputusan pembelian. Penelitian
yang dilakukan Sulistiana dan Lutfie (2017) dan Nguyen, Phan, dan Vu
(2015) menyatakan promosi dan citra merek berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian, sedangkan peneliti tertarik apakah memiliki hasil yang
sama jika diteliti dalam penelitian sekarang, maka penelitian ini berjudul
“Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan Citra Merek Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Pada Rabbani Store di Kota Magelang”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka

penelitian ini menghasilkan suatu rumusan masalah, sebagai berikut:



Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Rabbani Store di Kota Magelang?

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada
Rabbani Store di Kota Magelang?

Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen
pada Rabbani Store di Kota Magelang?

Apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen

pada Rabbani Store di Kota Magelang?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini sebagai

berikut:

1.

Menguji dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Rabbani Store di Kota Magelang.

Menguji dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Rabbani Store di Kota Magelang.

Menguji dan menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Rabbani Store di Kota Magelang.

Menguji dan menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan

pembelian konsumen pada Rabbani Store di Kota Magelang.



D. Kontribusi Penelitian
1. Manfaat teoritis
a. Penelitian ini dapat memperkaya konsep dan teori mengenai pemasaran
tentang kualitas produk, harga, promosi, dan citra merek sehingga
mampu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
b. Sebagai rangsangan dan acuan dalam melakukan penelitian tingkat
lanjut mengenai penelitian tersebut.
2. Manfaat praktis
a. Sebagai gambaran seberapa besar pengaruh kualitas produk, harga,
promosi, dan citra merek terhadap keputusan pembelian.
b. Sebagai evaluasi terhadap manajemen sebuah merek perusahaan agar
mampu meningkatkan efektifitas pemasaran suatu produk maupun jasa.
E. Sistematika Pembahasan
Penyusunan skripsi ini terdiri dari lima bab dan antara bab yang satu
dengan bab lainnya merupakan satu komponen yang saling terkait. Sistematika
pembahasan ini adalah sebagai berikut :
1. Bagian awal
Bagian ini berisi halaman judul, halaman pengesahan, halaman pernyataan
keaslian, halaman riwayat hidup, motto, kata pengantar, daftar isi, daftar
tabel, daftar gambar, daftar lampiran, dan abstrak.
2. Bagian isi
Bagian isi terdiri :

Bab | : Pendahuluan



Bab Il

Bab 111

Bab IV

Bab V

Bab ini bertujuan untuk memberikan informasi kepada pembaca
tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan

penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan.

: Tinjauan Pustaka

Dalam bab ini diuraikan mengenai teori-teori yang berhubungan
dengan pokok permasalahan yang dipilih yang akan dijadikan
landasan dalam penulisan skripsi ini. Selain itu bab ini juga akan
dipaparkan mengenai penelitian terdahulu yang mendorong untuk
dilakukannya penelitian selanjutnya, disamping itu juga

dijelaskan mengenai perumusan hipotesis dan model penelitian.

: Metoda Penelitian

Pada bagian ini akan diuraikan metode yang digunakan dalam
penelitian. Metode penelitian akan diuraikan tentang objek
penelitian, jenis penelitian, populasi dan sampel, jenis data,
metode pengumpulan data, definisi operasional variabel, uji data

dan metode analisis data.

: Hasil dan Pembahasan

Pada bagian ini akan dikemukakan hasil penelitian dan
pembahasan masalah dengan menggunakan alat analisis regresi

berganda sehingga dapat mencapai tujuan penelitian.

: Penutup

Pada bagian ini merupakan bagian terakhir dari penyusunan

skripsi. Berisi  kesimpulan, keterbatasan penelitian yang



merupakan kendala yang dihadapi peneliti dalam melaksanakan
penelitian, dan saran yang memberikan arahan dalam penelitian
berikutnya.

3. Bagian Akhir

Bagian ini berisi daftar pustaka dan lampiran-lampiran.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

A. Telaah Teori
1. Theory of Reasoned Action (Teori Tindakan Beralasan)

Dalam suatu penelitian memerlukan teori yang mendasar dan kuat yang
dapat digunakan sebagai landasan dalam mendapatkan hasil yang optimal.
Penelitian ini menggunakan Theory of Reason Action (TRA), dalam
perusahaan membutuhkan teori tersebut untuk mempelajari perilaku
konsumen. Theory of Reason Action (TRA) pertama kali diperkenalkan
oleh Fishben dan Azjen pada tahun 1975 (Hartono, 2007). Teori ini
menghubungkan antara sikap, kehendak, perilaku, dan keyakinan. Kehendak
merupakan prediktor terbaik perilaku, jika ingin mengetahui apa yang
dilakukan seseorang cara terbaik yaitu mengetahui kehendak dari orang
tersebut. Akan tetapi, seseorang dapat membuat pertimbangan berdasarkan
alasan-alasan yang sama sekali berbeda.

Konsep penting dalam teori ini yaitu fokus perhatian, memperti
bangkan sesuatu yang dianggap penting. Kehendak ditentukan oleh sikap
dan norma subyektif (Hartono, 2007). Ajzen (2005) mengatakan bahwa
sikap mempengaruhi perilaku lewat suatu proses pengambilan keputusan
yang diteliti dan beralasan dan, dampaknya terbatas ada tiga hal yaitu
sebagai berikut:

a. Perilaku tidak hanya ditentukan oleh sikap tetapi juga oleh norma

objektif yaitu keyakinan tentang apa yang orang lain inginkan.
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b. Perilaku dipengaruhi tidak banyak ditentukan oleh sikap umum tetapi
juga oleh sikap yang spesifik terhadap sesuatu.
c. Sikap terhadap suatu perilaku bersama norma subjektif membentuk suatu

intensi atau niat berperilaku tertentu.

Attitude
Intention > Behavior
Subjective norm
Sumber: Ajzen (2005)
Gambar 2.1.

Theory of Reasoned Action (TRA)

Konsep penting dalam Teori TRA vyaitu fokus perhatian, adalah
mempertimbangkan sesuatu yang dianggap penting. Selain itu, dalam
memutuskan pembelian pasti ada hal perlu dipertimbangkan dalam
perusahaan yaitu antara lain kualitas produk, harga, promosi, dan citra
merek. Secara singkat, perilaku menurut Theory of Reasoned Action
(TRA) dipengaruhi adanya niat, sedangkan niat dipengaruhi oleh sikap
dan norma subyektif. Sikap sendiri dipengaruhi adanya keyakinan akan
hasil dari tindakan yang sebelumnya. Norma subyektif dipengaruhi oleh
keyakinan akan pendapat orang lain serta motivasi untuk menaati
pendapat tersebut. Secara lebih sederhana, teori ini mengatakan bahwa
seseorang akan melakukan suatu perbuatan apabila ia memandang
perbuatan itu positif dan bila ia percaya bahwa ia ingin melakukannya.

2. Keputusan Pembelian
Menurut Kotler & Armstrong (2016:177) mendefinisikan

keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen dengan
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studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih,
membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan apa yang konsumen
inginkan. Sedangkan, menurut Buchari (2013:96) mengemukakan bahwa
keputusan pembelian merupakan suatu keputusan konsumen yang
dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, budaya, produk, harga,
lokasi, promosi, physical evidence, people dan, process. Maka,
membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi
dan mengambil kesimpulan berupa respons yang muncul produk apa
yang akan dibeli.

Dalam memutuskan keputusan pembelian konsumen perlu adanya
pertimbangan sebelum memutuskan pembelian. Menurut Kotler dan
Keller (2016) menyatakan bahwa proses keputusan pembelian terdiri dari
lima tahap yaitu sebagai berikut:

a. Kebutuhan Konsumen
Menurut Kotler dan Keller (2016:195) para konsumen sebelum
melakukan pembelian akan menyadari suatu masalah atau
kebutuhan, kebutuhan dapat berkaitan dengan adanya rangsangan
internal maupun eksternal. Rangsangan internal ditunjukan ketika
salah satu kebutuhan normal seseorang muncul seperti rasa lapar.

Sedangkan, rangsangan eksternal merupakan dorongan dari iklan

atau dari orang lain. Proses pembelian diawali ketika konsumen

mengenali masalah atau kebutuhan yang dirasakan. Konsumen
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mempersepsikan perbedaan antara keadaan yang diinginkan dengan
situasi saat ini, untuk membangkitkan proses keputusan (Kotler dan
Amstrong, 2014:224). Maka pentingnya suatu pengenalan
kebutuhan dari suatu produk untuk para konsumen ketahui sebelum
memutuskan untuk membeli suatu produk.

Pencarian informasi produk

Ketertarikan para konsumen pada suatu produk mungkin akan
lebih banyak mencari informasi atau mungkin tidak. Konsumen
yang mendapat informasi dari beberapa sumber seperti sumber
pribadi (keluarga dan teman), sumber komersial (iklan, wiraniaga,
dan, kemasan), sumber publik (media masa), atau sumber
pengalaman pemakain produk (Kotler dan Keller, 2016:195).

Lain halnya menurut Supriyadi (2016:137) menyatakan bahwa
konsumen akan mencari informasi suatu produk. Informasi yang
didapat menjadi pengaruh dalam pengambilan keputusan
pembelian. Ketika semakin banyak informasi yang didapatkan oleh
konsumen, kesadaran dan pengetahuan konsumen akan suatu
produk dan fitur yang tersedia akan meningkat. Hal ini, dapat
menambah daya tarik konsumen untuk melakukan pembelian suatu
produk yang inginkan.

Keyakinan dalam pembelian
Pada umumnya, evaluasi mencerminkan sikap dan keyakinan

yang dapat mempengaruhi perilaku pembelian para konsumen.
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Keyakinan merupakan suatu gambaran pemikiran pada seseorang
tentang gambaran sesuatu. Keyakinan seseorang tentang produk
mempengaruhi  keputusan pembelian para konsumen. Selain
keyakinan, sikap juga menjadi hal yang penting. Sikap yaitu
perasaan emosi, kecenderungan dan evaluasi, dan kecenderungan
perilaku yang memberi keuntungan atau tidak menguntungkan dan
bertahan lama pada seseorang, objek, dan informasi tertentu (Kotler
dan Keller, 2014:208). Setelah memiliki informasi sebanyak
mungkin para konsumen akan menggunakan informasi yang
diperoleh untuk mengevaluasi alternatif yang ada kedalam satu
sususan pilihan (Kotler dan Keller, 2016:195).
Pembelian berulang

Produk yang baik dan sesuai dengan apa yang diinginkan para
konsumen akan memberikan rasa puas pada konsumen setelah
melakukan pembelian (Kotler, 2016:195). Jika produk tidak dapat
memenuhi ekspektasi konsumen, maka konsumen akan merasa
kecewa. Begitu sebaliknya jika ekspektasi dari suatu produk dapat
memenuhi konsumen, maka konsumen akan merasa senang dan
puas, bahkan jika produk melebihi ekspektasi maka konsumen akan
sangat merasa puas dan akan melakukan pembelian ulang produk
tersebut. Ketika para konsumen telah menggunakan suatu produk
mereka akan mengevaluasi produk didasarkan pada harapan mereka

(Shiffman dan Kanuk, 2010:570).
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3. Kualitas Produk
Menurut Kotler dan Armstrong (2014:11) kualitas produk
merupakan kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya,
hal ini termasuk keseluruhan daya tahan, keandalan, Kketepatan,
kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk, juga atribut produk
lainnya. Adapun menurut Kotler dan Keller (2016: 164) kualitas produk
adalah kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja
yang sesuai bahkan melebihi daripada keiinginan pelanggan. Kualitas
produk adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya,
meliputi daya tahan, kehandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan
perbaikan, serta atribut bernilai lainnya. Dari pengertian dari para ahli
diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas produk adalah tingkatan suatu
produk dalam memenuhi nilai dan fungsinya. Sehingga melebihi
ekpektasi konsumen terhadap suatu produk atau jasa.
Dalam menentukan kualitas produk, menurut Kotler (2016:361)
kualitas produk terdapat beberapa dimensi, yaitu:
a. Kenyamanan produk
Kualitas produk memiliki tujuan yaitu mengusahakan supaya
barang hasil produksi dapat menjadi standar yang telah ditetapkan,
mengusahakan supaya konsumen merasa nyaman dengan barang yang
dipakai setelah diproduksi (Mohamad, 2015). Kualitas produk
merupakan bagaimana produk tersebut memiliki nilai yang dapat

memuaskan konsumen baik secara fisik maupun psikologis yang
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menunjukan pada atribut atau sifat yang terdapat dalam suatu barang
atau hasil, yang mana kepuasan ini akan membuat konsumen merasa
nyaman maka terdapat kemungkinan untuk memutuskan membeli
suatu produk kembali (Kotler, 2016:203).
. Keistimewaan produk

Menurut Tjiptono (2015:25-26) Keistemwaan suatu produk
berkaitan dengan Kkarakteristik produk yang dirancang untuk
menyempurnakan fungsi suatu produk atau menambah ketertarikan
para komsumen terhadap produk. Kualitas produk merupakan
kemampuan sebuah produk dalam menjalankan fungsinya, seperti
ketetapan, keistimewaan, kemudahan pengoperasian, kehandalan, dan
daya tahan dari suatu produk. Keistimewaan dari suatu produk yang
sangat berarti bagi para konsumen dalam menentukan dan memilih
produk. Kualitas produk memiliki keistimewaan yang tidak dimiliki
oleh produk pesaing untuk pemenuhan keinginan dan kebutuhan
pelanggan yang memiliki tujuan untuk memenuhi harapan konsumen
(Kotler dan Amstrong, 2014:11).
. Keindahan tampilan produk

Keindahan tampilan produk menyangkut tampilan dari suatu
produk yang membuat para konsumen tertarik dan menyukai produk
tersebut. Konsumen akan menyukai produk yang menawarkan
keindahan tampilan, sehingga konsumen tertarik untuk memutuskan

pembelian produk tersebut (Tjiptono, 2015:25-26). Keindahan



16

tampilan produk merupakan daya tarik produk terhadap panca indra
misalnya seperti dalam bentuk desain produk dan model yang artistik,
memiliki berbagai warna, dan sebagainya (Kotler dan Amstrong,
2014:11).
d. Desain produk
Desain produk merupakan keseluruhan dan keistimewaan produk
yang akan mempengaruhi penampilan dan fungsi produk terhadap
keinginan dan kebutuhan konsumen (Kotler, 2016:203). Desain
produk yang berbeda dengan produk lainnya akan menjadikan ciri
khas tersendiri dalam suatu produk, konsumen akan memiliki rasa
ingin tahu dari produk tersebut dan memutuskan untuk melakukan
pembelian. Menurut Kotler dan Keller (2016:164) apabila perusahaan
ingin meningkatkan keunggulan kompetitif dalam pasar, maka
perusahaan akan memahami apa saja yang digunakan oleh konsumen
diantaranya desain produk yang menarik untuk membedakan produk
dengan produk lain.
4. Harga
Menurut Sudaryono (2016:216) harga merupakan suatu nilai tukar
yang bisa disamakan dengan uang atau barang lain untuk manfaat yang
didapatkan dari suatu barang atau jasa bagi seseorang atau kelompok
pada waktu tertentu. Lain halnya menurut Manus (2015:679) berpendapat
bahwa harga adalah peranan alokasi dari harga yaitu membantu pembeli

untuk mendapatkan produk atau jasa dengan manfaat terbaik berdasarkan
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kekuatan daya belinya (Manus, 2015:679). Dari beberapa pendapat para
ahli diatas dapat disimpulkan bahwa harga merupakan satu-satunya
bauran pemasaran yang memberikan pendapatan bagi perusahaan harga
juga merupakan nilai tukar uang atas suatu produk atau jasa oleh
pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan
suatu produk atau jasa.

Perusahaan sebelum menentukan harga pada suatu produk atau jasa
perlu adanya prosedur dalam menetapkan harga. Menurut Abdullah dan
Tantri (2013:171) beberapa dimensi harga yaitu:

a. Keterjangkauan harga
Menurut Thamrin & Tantri (2014:171) harga pada suatu produk
haruslah mempertimbangkan banyak faktor dalam menyusun
kebijakan menetapkan harganya. Terjangkau atau tidaknya dapat
dilihat dari produknya dan sasaran dalam menjual produk. Perusahaan
harus dengan hati-hati menyusun tujuan-tujuan pemasarannya. Selain
itu, perusahaan harus memiliki target untuk konsumen dengan sasaran
harga yang dapat dijangkau oleh para konsumen (Abdullah dan Tantri,
2013:171).
b. Kesesuaian harga
Menurut Thamrin & Tantri (2014:171) penetapan harga
merupakan suatu masalah ketika perusahaan harus menentukan harga
untuk pertama kali. Perusahaan haruslah mempertimbangkan banyak

faktor dalam menyusun kebijakan menetapkan harganya, seperti
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kesesuaian produk, model produk, desain produk. Dengan adanya
kesesuaian produk dari kualitas produk, desain produk, model produk,
membuat para konsumen untuk menentukan pilihan untuk
memutuskan pembelian produk sesuai dengan kesesuaian apa yang
diinginkan para konsumen.
. Daya saing harga

Harga yang ditetapkan pada perusahaan relatif rendah maka akan
lebih menarik konsumen, umumnya konsumen lebih menyukai dengan
produk dengan harga yang murah. Dengan itu, untuk memenangkan
persaingan produk dengan lainnya, perusahaan dapat menetapkan
harga relatif lebih rendah daripada pesaingnya (Suparyanto dan
Rosad, 2015:142). Selain itu, perusahaan mengamati harga-harga para
pesaing sebagai dasar untuk menetapkan harga mereka sendiri
(Sunyoto, 2013:15). Dengan memperhatikan harga dari pesaingnya,
maka perusahaan dapat mempertimbangkan segala sesuatu sebelum
menetapkan harga produk, untuk menarik konsumen untuk
memutuskan pembelian perusahaan dapat menetapkan harga murah
pada produk.
. Potongan harga

Berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong percobaan atau
pembelian produk atau layanan termasuk pemberian potongan harga
pada konsumen atau pelanggan (Kotler dan Keller, 2016:582). Dengan

adanya strategi tertentu dalam menetapkan harga, perusahaan dapat
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menjual produk dan supaya megurangi jumlah persediaan di dalam
tempat penyimpanan sehingga perusahaan mendapat pendapatan.
Mengurangi persediaan produk dengan berbagai cara untuk menarik
konsumen melakukan pembelian.
5. Promosi
Promosi merupakan salah satu variabel marketing mix yang memiliki
peran penting bagi perusahaan dalam upaya memasarkan produk atau
jasanya. Menurut Mursid (2015:95) promosi merupakan komunikasi
yang persuasif, mengajak, mendesak, membujuk, meyakinkan. Ciri dari
komunikasi persuasif yaitu ada komunikator secara terencana mengatur
berita dan cara penyampaiannya untuk memperoleh akibat tertentu dalam
sikap dan tingkah laku si penerima. Lain halnya menurut Sanusi
(2015:156) promosi yaitu unsur dalam bauran pemasaran yang digunakan
untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk.
Sedangkan menurut Lupiyoadi (2013:89) Promosi adalah kegiatan
yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat produk
dan sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan
pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan kebutuhan. Promosi
adalah suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang bertujuan
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak
mengenal menjadi mengenal sehingga menajdi pembeli dan tetap

mengingat produk tersebut.
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Menurut Ririntiyani (2013) ada beberapa fungsi promosi adalah:
a. Menarik perhatian konsumen
Menciptakan perhatian konsumen menjadi hal penting dalam
mendorong suatu pembelian pada suatu produk, dengan melakukan
promosi yang gencar, membuat promosi dengan semenarik mungkin,
menyebarluaskan promosi ke berbagai media, maka dapat menarik
konsumen untuk memutuskan pembelian (Suparyanto dan Rosad,
2015:174).
b. Penyampaian pesan di media promosi
Promosi penjualan merupakan aktivitas pemasaran Yyang
mengusulkan nilai tambah dari suatu produk dalam jangka waktu
tertentu untuk menumbuhkan minat pembelian konsumen, efektivitas
penjualan atau mendorong upaya Yyang dilakukan oleh tenaga
penjualan (Hermawan, 2012:273). Lain halnya menurut Suparyanto
dan Rosad (2015:174), setelah informasi tentang produk diterima
konsumen, langkah promosi selanjutnya adalah menyampaikan
berbagai manfaat produk, keunikan, maka perusahaan berharap
supaya konsumen berminat untuk membeli produk perusahaan seperti
melalui berbagai media cetak, media sosial.
c. Mengembangkan rasa ingin memiliki produk
Perusahaan melakukan promosi dengan tujuan untuk menarik
konsumen supaya dapat mengembangkan rasa ingin memiliki produk

tersebut, sehingga konsumen semakin dekat untuk membeli suatu
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produk (Ririntiyani, 2013:24). Perusahaan yang melakukan kegiatan
promosi dapat memperkenalkan produk kepada masyarakat luas, oleh
karena itu promosi harus dibuat semenarik mungkin dan lebih kreatif.
Dengan demikian, konsumen tertarik untuk membeli dan memiliki
suatu produk atau jasa yang ditawarkan (Hermawan, 2012:132).

6. Citra Merek

Menurut Tjiptono (2015:49) Citra merek merupakan keyakinan
konsumen terhadap merek tertentu. Citra merek yaitu suatu pengamatan
dan kepercayaan para konsumen, seperti yang dicerminkan atau diingatan
konsumen. Lain halnya, menurut Kotler dan Amstrong (2014:233)
menyatakan bahwa citra merek merupakan sekumpulan keyakinan
terhadap suatu merek disebut citra merek. Sedangkan menurut Rosalina
(2010:338) menyatakan bahwa merek yang kuat memiliki identitas yang
jelas, konsumen umumnya menginginkan sesuatu yang unik dan khas
yang dapat berhubungan dengan merek, ketidakcocokan citra merek
dengan harapan konsumen akan memberikan kesempatan kepada
pesaing.

Berdasarkan pengertian para ahli tentang citra merek diatas dapat
diambil kesimpulan bahwa citra merek merupakan asosiasi atau
kepercayaan yang ada dalam benak konsumen untuk menjadi pembeda
dari merek yang lainnya seperti lambang, desain huruf, atau warna
khusus. Citra merek yaitu persepsi yang relatif konsistensi dalam jangka

waktu panjang. Sehingga tidak mudah membentuk citra, citra sekali
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terbentuk tidak akan mudah untuk mengubahnya. Citra merek yang
terbentuk harus jelas dan mempunyai keunggulan dibandingkan dengan
pesaingnya.
Menurut Aaker (2010) menyatakan bahwa ada beberapa indikator
yang digunakan untuk mengukur citra merek, yaitu sebagai berikut:
a. Merek terkenal
Citra merek merupakan aktivitas pemasaran yang mengusulkan
nilai tambah dari suatu produk dalam jangka waktu tertentu untuk
menumbuhkan minat pembelian konsumen, efektivitas penjualan atau
mendorong upaya yang dilakukan oleh tenaga penjualan (Hermawan,
2012:273). Lain halnya, menurut Kotler (2014:225) untuk mengenal
produk dengan baik memerlukan komunikasi yang baik kepada para
konsumen, karena citra merek tidak dapat ditanamkan dalam pikiran
konsumen dalam waktu yang cepat. Konsumen cenderung membeli
merek yang sudah dikenal karena konsumen merasa aman dan
beranggapan merek yang sudah dikenal tersebut kemungkinan dapat
terpercaya dan kualitasnya dapat dipertanggung-jawabkan.
b. Merek mudah diingat
Elemen merek yang dipilih sebaiknya mudah diingat dan disebut
atau diucapkan oleh para konsumen. Menurut Sopiah (2013:327) citra
merek dapat dianggap asosiasi yang muncul dibenak para konsumen
ketika mengingat sebuah merek tertentu. Asosiasi tersebut secara

sederhana dapat muncul dalam bentuk pemikiran atau citra tertentu
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yang dikaitkan dengan suatu merek, karena citra merek dapat
berpengaruh baik atau buruk tergantung dari persepsi seseorang
terhadap suatu merek pada keputusan pembelian.
. Reputasi baik

Citra merek menurut Kotler & Keller (2014:255) bahwa citra
merek merupakan repersepsi tentang baik atau buruknya suatu produk
yang berasal dari berbagai macam informasi atau pengalamn masa
lalu para konsumen akan produk tersebut. Hal ini menjadikan para
konsumen lebih mudah mengenal dan mengingat produk tertentu.
Menurut Kotler (2012) menyatakan bahwa baik buruknya suatu
produk akan terlihat dari citra merek tersebut. Biasanya para
konsumen akan memilih merek yang disukai tetapi ada juga faktor
yang mempengaruhi seperti sikap orang lain dan faktor-faktor keadaan
tidak terduga, orang yang mempunyai persepsi baik terhadap suatu
barang akan juga memiliki pengaruh terhadap kepuutusan pembelian.
. Rasa bangga dalam penggunaan produk

Aaker (2010) mengatakan konsumen lebih sering membeli suatu
produk yang bermerek atau merek yang terkenal karena konsumen
merasa lebih nyaman dan dapat menambah percaya diri, adanya
asumsi pada merek terkenal lebih dapat diandalkan. Selain itu,
memiliki kualitas bagus yang mudah dicari, maka banyak para
konsumen yang memiliki produk beremerek. Sedangkan Tjiptono

(2015: 49) mengatakan Citra merek merupakan deskripsi asosiasi dan
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keyakinan konsumen terhadap merek tertentu. Citra merek yaitu suatu
pengamatan dan kepercayaan para konsumen, seperti yang
dicerminkan di asosiasikan atau diingatan konsumen.

B. Telaah Penelitian Sebelumnya

Terdapat beberapa penelitian sebelumnya yang mendukung penelitian
ini. Adapun hasil-hasil penelitian terdahulu yang berkaitan dengan keputusan
pembelian, adalah sebagai berikut:

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Laila dan Sudarwanto (2018)
meneliti variabel independen kualitas produk dan harga terhadap variabel
dependen keputusan pembelian Jilbab Rabbani di Butik QTA Ponorogo.
Dengan menggunakan alat analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian ini
menunjukan kualitas produk berpengaruh negatif dan tidak signifikan,
sehingga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dan variabel harga
berpengaruh positif dan signifikan maka berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

Penelitian yang dilakukan oleh Ayuningtyas (2015) meneliti variabel
independen harga, promosi, merek, dan kualitas produk terhadap variabel
dependen keputusan pembelian jilbab Elzatta di Royal Plaza Surabaya. Alat
analisis yang digunakan uji asumsi Klasik, regresi linier berganda, dan uji
hipotesis. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa harga ada pengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian, promosi berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian, merek ada pengaruh secara positif antara merek

terhadap keputusan pembelian, ada pengaruh positif antara kualitas produk
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terhadap keputusan pembelian, dan ada pengaruh antara harga, promosi,
merek, dan kualitas produk secara bersama-sama terhadap keputusan
pembelian.

Dalam penelitian yng dilakukan oleh Sulistiana dan Harrie (2017)
meneliti variabel independen advertising dan citra merek terhadap variabel
dependen keputusan pembelian fashion hijab Elzatta di Kota Bandung.
Analisis data yang digunakan dengan pengujian data validitas, reliabilitas, uji
normalitas, uji statistik deskriptif, analisis regresi berganda, dan uji hipotesis.
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa advertising dan citra merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk
hijab Elzatta.

Penelitian yang dilakukuan oleh Alim, Mawardi, dan Bafadhal (2018)
meneliti variabel independen persepsi label halal, dan kualitas produk terhadap
variabel dependen keputusan pembelian produk fesyen muslim. Analisis yang
digunakan dengan analisis deskriptif dan analisis regresi berganda. Hasil
penelitian persepsi label halal berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian, dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian, maka persepsi label halal dan kualitas produk berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian.

Penelitian yang dilakukan oleh Indrawati (2015) meneliti variabel
independen citra merek dan gaya hedonis terhadap variabel dependen

keputusan pembelian Jilbab Zoya. Dengan menggunakan analisis data regresi
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linier berganda. Hasil penelitian menunjukan bahwa citra merek dan gaya
hidup hedonis berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Penelitian yang dilakukan oleh Ferdinand dan Revan (2017) meneliti
variabel independen desain produk, kualitas produk, harga kompetitif, dan citra
merek terhadap variabel dependen keputusan pembelian Nesty Collection
Jakarta. Analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil
penelitian menunjukan bahwa desain produk dan kualitas produk berpengaruh
positif pada citra merek, hasil pengujian citra merek dan harga kompetitif
berpengaruh postif terhadap keputusan pembelian, maka hasil penelitian
variabel desain produk, kualitas produk, harga kompetitif, dan citra merek
tersebut berpengaruh pada keputusan pembelian.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Nguyen, Phan, dan Vu (2015)
meneliti variabel independen bauran pemasaran terhadap variabel dependen
keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan analisis uji validitas. Hasil
penelitian ini, bahwa variabel produk, harga, promosi, dan lokasi menunjukan
hubungan positif yang signifikan pada perilaku pembelian. Hasil
mengungkapkan bahwa produk yang memberikan pengaruh terbesar pada
pembelian konsumen.

Penelitian yang dilakukan oleh Oladepo dan Abimbola (2015) meneliti
tentang variabel independen citra merek dan bauran promosi terhadap variabel
dependen keputusan pembelian. Hasil penelitian ini, bahwa variabel citra
merek, dan bauran promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian.
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C. Perumusan Hipotesis
Berdasarkan pada telaah teori dan telaah penelitian sebelumnya, maka
dapat disusun rumusan hipotesis, seperti berikut:
1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
Kualitas produk adalah kemampuan suatu barang untuk memberikan
hasil atau Kkinerja yang sesuai bahkan melebihi daripada keiinginan
pelanggan (Kotler dan Keller, 2016). Kualitas produk merupakan upaya
menggambarkan produk tersebut dapat memberikan sesuatu yang dapat
memuaskan konsumen, maka kualitas produk dapat meyakinkan sikap,
kehendak, perilaku, dan keyakinan konsumen pada suatu perhatian, yaitu
mempertimbangkan sesuatu yang dianggap penting seperti halnya sikap
tentang apa yang diinginkan konsumen pada sebuah produk. Jika kualitas
produk baik maka akan meningkatkan keputusan pembelian, sebailknya jika
kualitas buruk maka keputusan pembelian akan menurun. Hal ini sesuai
dengan penelitian yang dilakukan oleh Ayuningtyas (2015) menyatakan
kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai
berikut:

Hi  Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian.

2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian.
Harga memiliki peranan penting dalam proses pengambilan keputusan
dimana harga membantu para pembeli untuk memperoleh produk atau jasa

dengan manfaat terbaik berdasarkan daya beli konsumen (Manus,
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2015:679). Harga yang mahal dipersepsikan mencerminkan kualitas yang
tinggi, dan sebaliknya (Tjiptono, 2015:196). Apabila harga mahal, maka
keputusan pembelian akan semakin meningkat, begitu sebaliknya jika harga
murah maka keputusan pembelian semakin menurun, yang mana keputusan
pembelian terjadi adanya pengaruh sikap dan keyakinan konsumen. Hal ini
sesuai dengan penelitian Laila dan Sudarwanto (2018) menyatakan bahwa
harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Jilbab Rabbani di
Butik QTA Ponorogo. Begitu juga Ayuningtyas (2015) menunjukan bahwa
harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Jilbab Elzatta di
Royal Plaza Surabaya. Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan
hipotesis penelitian sebagai berikut:

H2.  Harga berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.

. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian.

Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan
produk atau jasa pada tujuan dengan menarik calon konsumen untuk
membeli atau mengkonsumsinya (Buchari, 2013). Melakukan promosi juga
dapat mempengaruhi sikap, kehendak, dan perilaku konsumen yang mana
berfokus pada hal yang dianggap penting dalam menarik konsumen.
Promosi dibuat semenarik mungkin akan meningkatkan keputusan
pembelian sebaliknya promosi kurang menarik maka keputusan pembelian
akan menurun. Hal tersebut sesuai dengan penelitian Ayuningtyas (2015)
tentang Pengaruh Harga, Promosi, Merek Dan Kualitas Produk Terhadap

Keputusan Pembelian Jilbab Ezatta Di Royal Plaza Surabaya dan
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menghasilkan promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai
berikut:

Hs.  Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.

. Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian.

Citra merek dapat dianggap asosiasi yang muncul dibenak para
konsumen ketika mengingat sebuah merek tertentu. Asosiasi tersebut secara
sederhana dapat muncul dalam bentuk pemikiran atau citra tertentu yang
dikaitkan dengan suatu merek, karena citra merek dapat berpengaruh baik
atau buruk tergantung dari persepsi sesorang terhadap suatu merek pada
keputusan pembelian. Dengan adanya citra merek dapat mempengaruhi
sikap, perilaku, dan keyakinan konsumen yang berfokus pada perhatian,
dimana mempertimbangkan sesuatu yang dianggap penting pada citra
merek, citra merek baik di benak para konsumen, akan menjadi daya tarik
tersendiri untuk menarik keputusan pembelian. hal ini sesuai dengan
penelitian yang dilakukan oleh Indrawati (2015) menunjukan citra merek
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Begitu juga Sulistiana
dan Lutfie (2018) menyatakan citra merek berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan hipotesis
penelitian sebagai berikut:

Ha.  Citra merek berpengaruh positif terhadap Keputusan
Pembelian.
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. Model Penelitian
Berdasarkan latar belakang, tujuan penelitian, landasan teori, hasil
penelitian sebelumnya, dan pengembangan hipotesis, maka dapat rumuskan

model penelitian yaitu sebagai berikut:

Kualitas Produk (X3)
Hi (+)

Harga (X>) Ha (+)

[ ————— |  Keputusan
* Pembelian
Ha (+) (Y)

Promosi (X3)

Citra Merek (Xa)

Gambar 2.2
Model Penelitian
Sumber: Modifikasi Penelitian Laila Eky Jumrotul (2018)



BAB Il
METODA PENELITIAN

A. Populasi dan Sampel
1. Populasi

Populasi merupakan keseluruhan dari subjek dalam penelitian
(Arikunto, 2012:173). Populasi dalam penelitian ini yang tidak diketahui
secara pasti yaitu semua orang yang pernah membeli produk Rabbani store
di Kota Magelang.

2. Sampel

Sampel penelitian harus benar-benar mencerminkan kondiisi rill
populasi yang ada, untuk ukuran sampel lebih dari 30 dan kurang dari 500
yaitu tepat untuk kebanyakan sampel yang digunakan (Sekaran, 2016:123).
Ukuran responden yang ideal dan representative yaitu tergantung pada
jumlah semua parameter pada variabel dikalikan 5 - 10 (Hair et al., 2010).
Pada penelitian ini, ada 19 item parameter. Batas minimal responden untuk
penelitian ini adalah 19 x 5 = 95 responden, sedangkan batas maksimal 19 x
10 = 190 responden. Oleh karena itu, responden yang diambil sebanyak 100
responden. Jumlah tersebut dianggap sudah mewakili populasi yang akan
diteliti karena sudah memenuhi batas minimal sampel.

Dalam penelitian ini, metode pengambilan sampel dalam penelitian
menggunakan purposive sampling, yaitu metode pengambilan sampel
dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2017). Alasan pemilihan sampel
menggunakan teknik purposive sampling, yaitu karena tidak semua sampel

memiliki kriteria sesuai dengan yang dituliskan penulis. Adapun kriteria
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yang digunakan dalam penelitian ini yaitu konsumen yang pernah
melakukan pembelian di Rabbani Store Kota Magelang.
B. Metoda Pengumpulan Data
Pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu data primer. Data primer
adalah sumber data yang didapat secara langsung dari sumber aslinya tidak
melalui perantara (Hartono, 2007). Data primer penelitian ini merupakan hasil
penyebaran kuisioner pada sampel yang telah ditentukan (konsumen yang
membeli produk Rabbani) berupa data mentah dengan skala likert untuk
mengetahui respon dari responden yang ada tentang pengaruh kualitas produk,
harga, promosi, dan citra merek terhadap keputusan pembelian pada Rabbani
store Kota Magelang.
C. Variabel Penelitian dan Pengukuran Variabel
1. Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah suatu atribut, nilai, dari objek, individu atau
kegiatan yang memiliki banyak variabel tertentu antara satu dan lainnya
yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan dicari informasinya serta
ditarik kesimpulan (Umar, 2013). Pada penelitian ini variabel penelitian
dibedakan menjadi dua adalah sebagai berikut:
a. Variabel Independen
Variabel independen atau variabel bebas merupakan variabel yang
menjadi sebab terpengaruhnya variabel terikat (Ghozali, 2012).
Metode inilah yang menguji untuk mengetahui ada tidaknya hubungan

antara dua set variabel dinamakan demikian karena variabel ini bebas
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dalam mempengaruhi variabel lain. Sebelum menguji hipotesis
penelitian, maka terlebih dahulu dilakukan pengidentifikasian variabel
yang akan dilibatkan dalam penelitian. Dalam penelitian ini variabel
independennya yaitu kualitas produk (X3), harga (Xz), promosi (X3),
dan citra merek (Xa).
b. Variabel Dependen
Variabel dependen atau variabel terikat merupakan variabel yang
tidak dapat berdiri sendiri dan tergantung pada variabel lainnya.
Variabel dependen ini yaitu variabel yang nilainya dipengaruhi oleh
variabel bebas. Tujuan dari metode dependen ini yaitu untuk
menentukan apakah variabel bebas mempengaruhi variabel terikat
secara individual atau bersamaan (Ghozali, 2013:53). Dalam
penelitian ini variabel dependennya yaitu keputusan pembelian (Y).
2. Pengukuran Variabel
Pengukuran data menggunakan kuisioner, kuisioner adalah teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan seperangkat
pertanyaan atau penyataan tertulis kepada responden untuk mendapatkan
informasi (Arikunto, 2006). Metode pengumpulan data dalam penelitian ini
menggunakan Kkuisioner. Dalam kuisioner ini terdapat pertanyaan yang
secara logis berhubungan dengan masalah-masalah penelitian dan tiap
pertanyaan merupakan jawaban yang memiliki makna dalam menguji

hipotesis dengan menggunakan skala likert. Skala likert merupakan suatu
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skala psikometrik yang umum untuk digunakan dalam riset berupa survei
(Ghozali, 2012).

Pada saat menanggapi pertanyaan dalam skala likert, responden
menemukan tingkat persetujuan terhadap suatu pertanyaan dengan memilih
salah satu dari pilihan yang tersedia. Metode pengukuran variabel dalam
penelitian ini menggunakan skala likert lima (5) item nilai. Penggunaan
skala 1-5 untuk jawaban responden, selanjutnya dibagi dalam lima
kategori, yaitu:

(1) Sangat Tidak Setuju (STS) dengan nilai skor 1
(2) Tidak Setuju (TS) dengan skor nilai 2

(3) Kurang Setuju (KS) dengan skor nilai 3

(4) Setuju (S) dengan skor nilai 4

(5) Sangat Setuju (SS) dengan skor nilai 5
Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel merupakan penarikan batasan yang lebih
menjelaskan ciri-ciri yang spesifik dari suatu konsep supaya peneliti dapat
mencapai suatu alat ukur yang sesuai dengan hakikat variabel yang sudah
didefinisikan konsepnya. Penelitian ini variabel yang diteliti didefinisikan
sebagai berikut:

a. Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian merupakan persepsi responden tentang
tahap dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-

benar melakukan keputusan pembelian produk Rabbani. Adapun
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indikator keputusan pembelian dari Laila dan Sudarwanto (2018), yang
meliputi persepsi responden sebagai berikut:
(1) Kebutuhan Konsumen
(2) Pencarian Informasi Produk
(3) Keyakinana dalam Pembelian
(4) Pembelian Berulang
. Kualitas Produk

Kualitas produk yaitu persepsi responden tentang keseluruhan
kualitas atau keunggulan suatu produk berkenaan dengan maksud yang
diharapkan. Adapun indikator kualitas produk menurut Gavin (2013)
sebagai berikut:
(1) Kenyamanan Produk
(2) Keistimewaan Produk
(3) Keindahan Tampilan Produk
(4) Desain Produk
. Harga

Harga yaitu persepsi responden tentang tingkat normal dan rentang
harga pada sebuah produk tertentu maka konsumen menentukan sendiri
standar harga untuk suatu produk yang dianggapnya layak atau sesuai.
Adapun indikator harga menurut Sunyoto (2013) yaitu:
(1) Keterjangkauan harga
(2) Kesesuaian harga

(3) Daya saing harga
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(4) Potongan harga
d. Promosi
Promosi yaitu persepsi responden terhadap promosi yang dilakukan
Rabbani untuk menarik atau mendorong para konsumen supaya
membeli produk yang dipasarkan. Adapun indikator promosi menurut
Ririntiyani (2013) yaitu:
(1) Menciptakan perhatian konsumen
(2) Penyampaian pesan dengan media promosi
(3) Mengembangkan rasa ingin memiliki produk
e. Citra Merek
Citra merek yaitu persepsi responden terhadap citra merek yang
tercipta pada produk Rabbani untuk memutuskan agar melakukan
pembelian. Indikator Citra merek menurut Ririntiyani (2013) yaitu:
(1) Merek terkenal
(2) Merek mudah diingat
(3) Reputasi baik pada merek
(4) Rasa bangga menggunakan produk
D. Metoda Analisis Data
1. Analisis Deskriptif

Analisis Deskriptif merupakan analisa data dengan cara memberikan

gambaran mengenai demografi responden penelitian (jenis kelamin, dan usia

responden). Penelitian ini juga menggunakan statistik deskriptif yang terdiri

dari nilai minimum, nilai maksimum, dan nilai rata-rata (Ghozali, 2013).
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2. Uji Kualitas Data
a. Uji Validitas
Uji validitas untuk mengukur sah atau valid dan tidaknya suatu
kuisioner. Kuisioner dapat dikatakan valid jika pertanyaan mampu untuk
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner tersebut

(Ghozali, 2013:52). Uji validitas dilakukan dengan menghitung korelasi

antara skor setiap butir pertanyaan dengan jumlah skor seluruh

pertanyaan. Perhitungan korelasi dilakukan dengan jumlah skor seluruh
peertanyaan. Pengujian dengan taraf signifikasi 0,05. Kriteria pengujian
yaitu sebagai berikut:

(1) Jika r niwng > I wper Maka instrumen atau item-item pertanyaan
berkorelasi signifikan terhadap skor total, hal ini dinyatakan valid.

(2) Jika r niwng < I taber Maka instrumen atau item-item pertanyaan tidak
berkorelasi signifikan terhadap skor total, hal ini nyatakan tidak
valid.

b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas data yaitu suatu uji yang dilakukan untuk mengukur
suatu kuisioner yang menjadi indikator dari suatu konstruk atau variabel.

Suatu konstruk dikatakan reliabel jika jawaban seseorang dalam kuisioner

konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji reliabilitas digunakan untuk

mengatahui sejauh mana hasil pengukuran tetap konsisten, apabila
dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gejala yang sama.

Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan pengukuran sekali saja dengan
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menggunakan uji statistik Cronbach Alpha dengan menggunakan
software SPSS. Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika
mempunyai nilai Cronbach Alpha > 0,70 (Ghozali, 2013).
3. Uji Analisis Data
a. Uji Regresi Linier Berganda

Uji Regresi linier berganda merupakan suatu teknik statistik yang
dapat digunakan menganalisa hubungan antara suatu variabel dependen
dan variabel independen (Ghozali, 2013:95). Pengaruh dari variabel
independen dapat diketahui dengan analisis regresi persamaannya yaitu:

Y=a+pB1 X1+ [2Xo+f3Xz+[aXs+e

Y = Nilai yang diramalkan (Keputusan Pembelian)
a = Konstanta

p1 = Koefisien regresi untuk X; (Kualitas Produk)
P2 = Koefisien regresi untuk X, (Harga)

P = Koefisien regresi untuk Xz (Promosi)

Ba = Koefisien regresi untuk X, (Citra Merek)

e = Error atau residual

Data yang diperoleh akan digunakan untuk menguji hipotesis.
Metode untuk menganalisis data adalah dengan menggunakan regresi
linier berganda (Multiple Linier Regression) dari program SPSS. Alasan
untuk menggunakan metode tersebut karena hasil analisis regresi linier
berganda mampu menjelaskan dan mengidentifikasi variabel independen

yang signifikan terhadap variabel dependen. Selain itu, mampu
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menjelaskan hubungan linier yang mungkin terdapat diantara variabel
dependen, serta dapat menjelaskan hubungan linier yang mungkin
terdapat diantara variabel dependen dengan lebih dari satu variabel
independen. Hasil analisis dari regresi yaitu koefisien untuk masing-
masing variabel independen koefisien regresi menunjukan besarnya
parameter dan kosntanta dari variabel independen dalam persamaan
4. Uji Hipotesis
a. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisian determinasi untuk mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi independen terhadap dependen. Nilai
R? yang kecil berarti kemampuan variabel independen dalam mendekati
variabel independen memberikan hampir semua informasi Yyang
dibutuhkan untuk memprediksi dari variabel dependen (Ghozali, 2013:
96). Penelitian ini merupakan regresi linier berganda, maka uji R?

menggunakan Adjusted R Square, rumusnya yaitu sebagai berikut:

n-1
n—-k—1

Adjusted R? = 1 — (1- R?)

Keterangan:
R? = Koefisien determinasi
n = Jumlah sampel
k = Banyaknya variabel
Adjusted R Square merupakan alat uji koefisien determinasi dimana
nilai Adjusted R Square menunjukkan bahwa nilai yang ada memberikan

arti bahwa keputusan pembelian yang disebabkan oleh variabel kualitas
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produk, harga, promosi, dan citra merek sebesar nilai konstribusi Adjusted

R Square dapat diperoleh dari perhitungan menggunakan program SPSS.

. Uji F (Goodness of fit test)

Uji F digunakan untuk mengukur ketepatan fungsi regresi dalam
menaksir nilai aktual. Uji F berfungsi untuk mengetahui apakah model
yang digunakan fit atau tidak fit (Ghozali, 2016:97). Kriteria pengambilan
keputusan dalam pengujian menggunakan perbandingan antara F hiwng dan
F wbel. Pengujian dilakukan dengan membandingkan kriteria:

(1) Jika F hitung > F tanel dan apabila tingkat signifikansi < a = 0,05, maka
Ho ditolak atau H, diterima, artinya model yang digunakan bagus
(fit).

(2) Jika F hitung < F tanel dan apabila tingkat signifikansi > a = 0,05, maka
Ho diterima atau H, ditolak, artinya model yang digunakan tidak
bagus (tidak fit).

. Ujit

Uji statistik t menunjukan seberapa jauh pengaruh satu variabel
penjelas atau independen dalam menerangkan variasi variabel dependen
(Ghozali, 2013:98). Uji t digunakan untuk mengukur apakah pengaruh
masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat signifikan atau
tidak. Cara mendeteksi pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen yaitu dengan melihat tabel coefficients dapat dilihat dari
koefisien regresi dan hubungan antara variabel tersebut. Jika tanda (-)

maka variabel independen berpengaruh negatif terhadap variabel
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dependen dan jika tidak ada tanda (-) maka variabel independen

berpengaruh positif terhadap variabel dependen.

Sedangkan ada kolom “sig” adalah untuk melihat signifikasinya.

Jika nilai kurang dari a = 0,05 (5%) maka dapat dikatakan variabel

independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Oleh

karena itu, digunakan uji t dari masing-masing variabel dengan
membandingkan thiwng dengan tuner, Signifikansi 0,05 dengan syarat
sebagai berikut:

(1) Jika thitung > tiavel, dengan signifikansi < o = 0,05 maka ho ditolak dan
ha diterima berarti variabel independen mempunyai pengaruh
terhadap variabel dependen.

(2) Jika thiung < twpber, atau dengan signifikansi > o = 0,05 maka ho
diterima dan ha tidak diterima berarti variabel independen tidak

mempunyai pengaruh terhadap variabel dependen.



BAB V
PENUTUP

Bagian ini merupakan bagian akhir penelitian yang menyajikan secara singkat
kesimpulan yang diperoleh dari pembahasan dan juga memuat saran-saran bagi
pihak yang berkepentingan untuk pengembangan penelitian lebih lanjut.

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dari empat hipotesis
yang ada, terdapat dua variabel yang terdukung dan dua variabel yang tidak
terdukung, yaitu sebagai berikut:

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen.

2. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen.

3. Promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.

4. Citra merek tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.

B. Keterbatasan Penelitian
Keterbatasan dalam penelitian ini diantaranya yaitu sebagai berikut:

1. Dalam penelitian ini fokus pada variabel kualitas produk, harga, promosi,
dan citra merek yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Pada
variabel promosi dan variabel citra merek tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Maka tidak dipungkiri adanya teori-teori dan variabel

lain diluar variabel tersebut yang mempengaruhi keputusan pembelian.
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2. Pada penelitian ini masih memiliki keterbatasan sumber referensi penelitian
terdahulu yang meneliti tentang kualitas produk, harga, promosi, dan citra
merek terhadap keputusan pembelian konsumen.

3. Dalam penelitian ini responden yang diambil hanya dalam skala kecil
yaitu100 responden yang sudah pernah melakukan pembelian di Rabbani
Store Kota Magelang.

C. Saran
Berdasarkan pada kesimpulan-kesimpulan yang diambil, dan dari
keterbatasan penelitian, maka selanjutnya dapat diusulkan beberapa saran yang
mungkin dapat dilakukan dan bermanfaat. Faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian yaitu kualitas produk, harga, promosi, dan citra merek.

Adapun saran yang diusulkan sebagai berikut:

1. Bagi Perusahaan

a. Semakin ketatnya persaingan untuk bisnis fashion muslim diharapkan
perusahaan Rabbani untuk selalu mempertahankan konsumen dengan
menjaga kualitas produk yang baik, dan harga yang stabil dengan
pesaing sejenis, sehingga konsumen dapat memenuhi harapannya
untuk mendapatkan kualitas produk yang baik dengan harga yang
terjangkau.

b. Untuk meningkatkan keputusan pembelian, perusahaan untuk
menciptakan citra merek yang mudah diingat oleh banyak konsumen
dan melakukan promosi yang lebih menarik dan mengesankan para

konsumen.
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2. Bagi Akademisi

a.

Penelitian selanjutnya perlu menambah variabel-variabel yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Variabel lain yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen diantaranya yaitu
tempat (place), tampilan fisik (physical evidence), gaya hidup, viral
marketing, desain produk, dan persepsi label halal (Kotler, 2016).
Hasil penelitian ini digunakan sebagai bahan masukan dan menambah
referensi untuk penelitian selanjutnya pada bidang penelitian yang
sama. Diharapkan pada penelitian selanjutnya untuk menggunakan
tempat yang berbeda sebagai objek penelitian.

Perlu adanya penelitian terkait dengan keputusan pembelian dengan

sampel yang lebih besar.
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