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ABSTRAK

Dalam berbisnis tidak pernah lepas dari persaingan, apalagi dalam hal pemasaran,
pengusaha berlomba — lomba mencari cara untuk mempertahankan konsumennya, sekaligus
memaksimalkan Kkinerja usahanya untuk keuntungan yang maksimal. Pemasaran merupakan
ujung tombak perusahaan. Perusahaan yang ingin berkembang dan ingin mendapatkan
keunggulan bersaing harus dapat menyediakan produk atau jasa yang berkualitas, harga yang
murah dibandingkan pesaing, waktu penyerahan lebih cepat dan pelayanan yang lebih baik
dibandingkan para pesaingnya.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, variasi
produk dan word of mouth terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian ini, peneliti
menggunakan metode analisis penelitian kuantitatif. Metode yang digunakan dalam pengambilan
sampel adalah Total Sampling. Sampel yang diambil yaitu sebanyak 128 responden yang pernah
membeli dan menggunakan produk dari Pondok Gitar WE. Teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah kuesioner dan observasi. Uji instrumen yang digunakan dalam penelitian ini
yaitu uji validitas dan uji reliabilitas. Uji asumsi klasik yang digunakan yaitu uji normalitas
dengan metode Kolmogorov Smirnov, uji multikolinieritas dan uji heterokedastisitas. Serta uji
hipotesis yang digunakan yaitu analisis regresi linier berganda, uji t, uji f dan uji koefisien
determinasi (R Square) dengan alat bantu aplikasi SPSS (Statistical Product and Service
Solution) versi 26.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk secara parsial tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, harga secara parsial tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, variasi produk secara parsial tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, word of mouth secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Kualitas produk, harga, variasi produk dan word of mouth secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci : kualitas produk, harga, variasi produk dan word of mouth terhadap keputusan
pembelian.
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ABSTRACT

In business, competition is never free from competition, especially in terms of marketing,
entrepreneurs compete to find ways to retain their customers, as well as maximize their business
performance for maximum profits. Marketing is the spearhead of the company. Companies that
want to develop and want to gain a competitive advantage must be able to provide quality
products or services, lower prices compared to competitors, faster delivery times and better
service than their competitors.

This research aims to determine the influence of product quality, price, product variety
and word of mouth on purchasing decisions. In this research, researchers used quantitative
research analysis methods. The method used in sampling is Total Sampling. The samples taken
were 128 respondents who had purchased and used products from Pondok Gitar WE. The data
collection techniques used were questionnaires and observation. The instrument tests used in this
research are validity tests and reliability tests. The classical assumption tests used are the
normality test using the Kolmogorov Smirnov method, multicollinearity test and
heteroscedasticity test. As well as the hypothesis tests used, namely multiple linear regression
analysis, t test, f test and coefficient of determination test (R Square) using the SPSS (Statistical
Product and Service Solution) application version 26.

The results of the research show that product quality partially does not have a significant
effect on purchasing decisions, price partially does not have a significant effect on purchasing
decisions, product variety partially does not have a significant effect on purchasing decisions,
word of mouth partially has a significant effect on purchasing decisions. Product quality, price,
product variety and word of mouth simultaneously have a significant influence on purchasing
decisions.

Keywords: product quality, price, product variety and word of mouth on purchasing decisions.

Xiii



BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dengan kemajuan pesat dan terus menerus dalam teknologi ICT (Information,
Communication, Technology) bisnis tradisional telah bertransformasi menjadi bisnis online
(bisnis elektronik atau e-business) dengan bantuan internet (Keenan, 2019). Di zaman yang
terus berkembang, kecanggihan teknologi dan informasi tidak lepas dari apa yang membuat
konsumen semakin selektif dan cerdas dalam memilih suatu produk, sehingga mereka bisa

mendapatkan manfaat dan kegunaan dari produk tersebut sesuai dengan harapannya.

10 Sektor Usaha dengan Jumlah Industri Mikro-Kecil Terbanyak di Indonesia (2020)

Makanan 1,5 Juta
Kayu {MNon-Furnitur) 632,100
Pakaian Jadi 591.300
Tekstil 287.700
tarang Galian Bukan Logam 224.000
Pengolahan Lainnya 221.600
Pengolahan Tembakau 157.300
Furnitur 141,000
Barang Logam Bukan Mesin 118.300

Minuman 93.200

o 500.000 1 Juta 1,5 Juta 2 Juta

jumlah unit usaha

D katadata iy

Gambar 1 Data 10 Sektor Usaha di Indonesia
Sumber : Badan Pusat Statistik (BPS) 2022

Gitar termasuk dalam sektor kayu (non-furnitur), sebab bahan utama gitar yaitu kayu.
Jumlah IKM sektor kayu (non-furnitur) mencapai 622,100 juta unit usaha pada tahun 2020.
Produk alat musik Indonesia berhasil mencatat transaksi potensial sebesar 2,17 juta dolar AS
atau sebesar Rp31 miliar di pameran The National Association of Music Merchants (NAMM)
Show, Amerika Serikat, yang merupakan pameran tahunan alat music terbesar di dunia.

1



Berdasarkan data dari Global Trade Atlas, pada 2021, Indonesia merupakan pemasok alat
musik terbesar kedua di AS setelah Tiongkok dengan pangsa pasar sebesar 12,48 persen atau
sebesar 192 juta dolar AS. Sedangkan untuk potensi ekspor alat musik petik, terutama gitar,
nilai ekspor produk Indonesia ke AS pada 2021 meningkat sebesar 59,95 persen dari tahun
sebelumnya dengan total nilai 28,1 juta dolar AS dan pangsa pasar sebesar 14,24 persen

(Sumber: antaranews.com).

Indonesia adalah Negara yang memiliki banyak ragam budayanya, selain itu Indonesia
juga memiliki beragam alat musik salah satunya yaitu gitar di Pondok Gitar WE. Gitar
merupakan alat musik gesek yang dimainkan dengan cara dipetik, biasanya dengan jari atau
plectrum. Gitar terdiri dari badan utama dengan leher yang kokoh dimana enam senar
terpasang. Gitar secara tradisional dibuat dari berbagai jenis kayu, dengan senar yang terbuat
dari nilon atau baja sedangkan beberapa gitar modern terbuat dari polikarbonat. Gitar seiring
dengan perkembangan zaman mengalami modifikasi pada setiap bagiannya, mulai dari

bentuk alat dan juga teknologi yang dipakai.

Dalam berbisnis tidak pernah lepas dari persaingan, apalagi dalam hal pemasaran,
pengusaha berlomba — lomba mencari cara untuk mempertahankan konsumennya, sekaligus
memaksimalkan kinerja usahanya untuk keuntungan yang maksimal. Pemasaran merupakan
ujung tombak perusahaan. Pemasaran diartikan sebagai fungsi bisnis yang mengidentifikasi
kebutuhan dan keinginan konsumen yang harus dipuaskan oleh kegiatan manusia lain, yang
menghasilkan alat pemuas kebutuhan, yang berupa barang maupun jasa (Danang Sunyoto,
2013:194). Pemasaran merupakan komunikasi antara produsen dengan pelanggan untuk
memenuhi kebutuhan masing — masing dan menghasilkan sesuatu menjadi lebih baik,
memberikan dan memperoleh keuntungan secara imbang dan berkelanjutan (Poerwanto dan
Zakaria, 2016:163).

Menurut Kotler & Amstrong (2004:347) Kualitas produk merupakan kemampuan
suatu produk untuk melakukan fungsi — fungsinya, kemampuan itu meliputi daya tahan,
kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, kemudahan dioperasikan dan diperbaiki dan atribut
lain yang berharga pada produk secara keseluruhan. Perusahaan yang ingin berkembang dan

ingin mendapatkan keunggulan bersaing harus dapat menyediakan produk atau jasa yang
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berkualitas, harga yang murah dibandingkan pesaing, waktu penyerahan lebih cepat dan
pelayanan yang lebih baik dibandingkan para pesaingnya. Selnes (1993:21) mendefinisikan
konsep produk yang berkaitan dengan reputasi produk sebagai persepsi dari kualitas produk

atau jasa yang hubungannya dengan nama produknya.

Kualitas produk di Pondok Gitar WE ini dapat bertahan lama dalam waktu jangka
panjang. Bahan untuk pembuatannya sendiri dari kayu mahoni, maple, sengon dan
sonokeling. Apabila produk mengalami kecacatan pada saat pengiriman Pondok Gitar WE
akan memberikan garansi, selain itu Pondok Gitar WE menerima permintaan desain sesuai
dengan keinginan konsumen. Penelitian ini mengacu pada penelitian Utama (2021), Supardi
dan Susanti (2022) menunjukkan bahwa kualitas produk secara simultan berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pondok Gitar WE merupakan salah satu Pondok alat musik yang berada di JI. Opak 3
Losari, Rt 03 Rw 01, Semanggi, Kecamatan Pasar Kliwon, Kota Surakarta, Jawa Tengah
57191. Produk yang dijual di Pondok Gitar WE selain gitar yaitu berupa cajon, kencrung,
biola dan bass. Peneliti mengambil Pondok Gitar WE menjadi objek penelitian ini karena
telah menekuni usaha pembuatan alat musik selama belasan tahun. Banyak seniman lokal
sampai dengan seniman nasional menggunakan produk dari Pondok Gitar WE, bahkan non-
musisi juga banyak yang menggunakan produk tersebut terutama alat musik gitar. Serta
belum pernah dilakukannya penelitian mengenai kualitas produk, harga, variasi produk dan

word of mouth pada produk Pondok Gitar WE.

Harga yang ditawarkan untuk ukuran small berkisar mulai dari Rp 400.000 sampai Rp
5.000.000, untuk ukuran medium berkisar mulai dari Rp 6.000.000 sampai Rp 10.500.000,
sedangkan untuk ukuran large berkisar mulai dari Rp 11.000.000 sampai Rp 15.000.000.
Menariknya pada waktu tertentu konsumen bisa mendapatkan potongan harga dan bonus
untuk pembelian jumlah tertentu dan pada waktu tertentu. Media sosial yang digunakan
Pondok Gitar WE hanya menggunakan facebook, akan tetapi konsumen lebih senang datang
langsung ke tempatnya dibandingkan melalui media sosial, karena bisa melihat langsung apa

yang akan dibeli.



Tidak dapat dipungkiri, bahwa masyarakat senang jika melihat kualitas produk yang
bagus dengan harga mahal dibandingkan kualitas produk rendah dengan harga yang mahal.
Hal itu membuat konsumen merasa dirugikan dan tidak memuaskan. Oleh karena itu,

kualitas sangat mempengaruhi keputusan pembelian.

Harga merupakan timbangan bagi konsumen, karena nilai menentukan apakah sesuai
atau tidaknya dengan kepuasan yang dialami oleh konsumen dengan manfaat memiliki atau
menggunakan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui
tawar — menawar dan ditetapkan oleh penjual untuk harga yang sama terhadap semua
pembeli. Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing
mix. Harga merupakan pemantapan jumlah yang harus dibayar oleh pelanggan untuk
memperoleh suatu produk dan harga suatu barang atau jasa merupakan penentu bagi
permintaan pasar (Salma, 2020). Penelitian ini mengacu pada penelitian Setiawan et al.
(2020), Saputra dan Lusia (2023) menunjukkan bahwa harga secara simultan berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian.

Tabel 1 Volume Penjualan Gitar Pada Pondok Gitar WE 2022

BULAN PENJUALAN
Januari 12
Februari 7
Maret 15
April 9
Mei 10
Juni 13
Juli 10
Agustus 11
September 8
Oktober 10
November 7




Desember 16

Total 128

Sumber : Data Primer Diolah, 2023

Pada tabel 1, volume penjualan gitar dari bulan Januari 2022 sampai Desember 2022
terlihat naik turun. Terdapat 128 penjualan dalam 1 tahun pada Pondok Gitar WE. Tentu
Pondok Gitar WE akan lebih menekankan pada segi kualitas produk, harga, variasi produk
dan word of mouth dengan begitu konsumen akan jauh mempertimbangkan pembelian

sehingga ada daya tarik tersendiri bagi konsumen untuk membeli.

Perlu diketahui keputusan pembelian merupakan tindakan pertama konsumen sebelum
menentukan minat beli terhadap produk. Aryandi & Onsardi (2020) pada pengambilan
keputusan pembelian, konsumen selalu mempertimbangkan faktor — faktor sebelum
memutuskan untuk membeli suatu produk. Maka dari itu pemilik Pondok Gitar WE harus
memiliki strategi dalam memasarkan produknya. Salah satu strateginya yaitu variasi produk,
dimana memberikan berbagai pilihan produk kepada konsumen, kualitas pelayanan yang
digunakan dan juga strategi pemasaran dari mulut ke mulut para konsumen untuk

memperoleh keputusan pembelian dari konsumen.

Ketertarikan konsumen dalam melakukan pembelian terjadi salah satunya yaitu variasi
produk. Variasi produk ini peneliti mengacu pada variasi ukuran produk, hal ini membuat
para konsumen memiliki produk favoritnya tersendiri dan tidak mengacu kepada salah satu
produk yang membuatnya bosan. Variasi produk merupakan unit tersendiri dalam suatu
merek atau lini produk yang dapat dibedakan secara ukuran, harga atau suatu ciri lain.
Semakin beragamnya jumlah dan jenis produk yang dijual disuatu tempat maka konsumen
akan merasa puas dan melakukan pembelian pada produk tersebut dan ia tidak perlu
melakukan pembelian produk lain (Kotler, 2012:72). Penelitian ini mengacu pada penelitian
Cahya et al. (2019) dan Putra (2022) bahwa variasi produk secara simultan dan signifikan

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Selain itu, salah satu bentuk promosi dalam pemasaran adalah word of mouth. Word of
mouth menjadi referensi yang membentuk harapan pelanggan. Sebagai bagian dari bauran
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komuikasi pemasaran, word of mouth communication menjadi salah satu strategi yang
sangat berpengaruh di dalam keputusan konsumen dalam menggunakan produk atau jasa.
Word of mouth dapat berupa komentar atau rekomendasi yang disebarkan pelanggan
berdasarkan pengalaman yang diterimanya, memiliki pengaruh yang kuat terhadap
pengambilan keputusan yang dilakukan oleh pihak lain. Menurut (Hasan, 2010) Word of
mouth merupaka pujian, rekomendasi dan komentar pelanggan sekitar pengalaman mereka
atas layanan jasa dan produk yang betul — betul mempengaruhi keputusan pelanggan atau
perilaku pembelian mereka. Penelitian ini mengacu pada penelitian Irawan et al. (2022),
Noor dan Hendratmoko (2022) bahwa word of mouth secara simultan dan parsial

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan uraian diatas, maka dalam penelitian mengangkat sebuah penelitian
dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Variasi Produk Dan WOM Terhadap
Keputusan Pembelian Gitar Pada Pondok Gitar WE Di Surakarta”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah, peneliti merumuskan masalah sebagai berikut:

1. Apakah Kualitas Produk berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Gitar pada Pondok Gitar WE di Surakarta?

2. Apakah Harga berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gitar pada
Pondok Gitar WE di Surakarta?

3. Apakah Variasi Produk berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Gitar pada Pondok Gitar WE di Surakarta?

4. Apakah Word Of Mouth berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Gitar pada Pondok Gitar WE di Surakarta?

5. Apakah Kualitas Produk, Harga, Variasi Produk dan Word Of Mouth berpengaruh secara
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gitar pada Pondok Gitar WE di Surakarta?

. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Mengetahui pengaruh Kualitas Produk secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Gitar pada Pondok Gitar We di Surakarta.
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2. Mengetahui pengaruh Harga secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gitar pada
Pondok Gitar We di Surakarta.

3. Mengetahui pengaruh Variasi Produk secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Gitar pada Pondok Gitar We di Surakarta.

4. Mengetahui pengaruh Word Of Mouth secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Gitar pada Pondok Gitar We di Surakarta.

5. Mengetahui pengaruh Kualitas Produk, Harga, Variasi Produk dan Word Of Mouth
secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gitar pada Pondok Gitar WE Di

Surakarta.

. Manfaat Penelitian

Penelitian ini dilakukan guna memberikan manfaat bagi beberapa pihak, antara lain :

1. Bagi Penulis
Penelitian ini merupakan penelitian intelektual yang diharapkan dapat meningkatkan
pengetahuan dan kompetensi pada disiplin ilmu.

2. Bagi Akademisi
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumbangsi pemikiran untuk mengembangkan
ilmu dibidang pemasaran.

3. Bagi Praktisi
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan perbandingan atau keputusan
bagi perusahaan dalam meningkatkan minat beli konsumen dengan memperhatikan

faktor — faktor yang mempengaruhinya.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

A. Teori Yang Relevan

1. Keputusan Pembelian

Pengambilan keputusan konsumen adalah suatu langkah yang harus di capai
dalam memecahkan masalah yang ditunjukkan kepada target. Pengambilan keputusan
terdiri dari semua langkah yang harus di lewati konsumen untuk memahami
permasalahan, mencari cara serta menguji diantara pilihan - pilihan (Peter dan Olsonn
2013:332). Perilaku atau tindakan pelanggan adalah perilaku langsung yang terlibat
dalam memperoleh dan mengonsumsi barang atau jasa, serta termasuk pengambilan
keputusan (Schiffman dan Kanuk (2012:186). Proses keputusan pembelian melewati

lima tahap, yaitu :

Mengenali Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku
Masalah Informasi Alternatif Pembelian Pasca Beli

Gambar 2 Proses Pengambilan Keputusan
a. Pengenalan Masalah, pada tahap ini proses pembelian dimulai dengan pengenalan

masalah atau kebutuhan. Pembeli menyadari suatu perbedaan antara keadaan
sebenarnya dan keadaan yang diinginkan, kebutuhan itu dapat digerakkan oleh
rangsangan dari dalam pembeli atau dari luar.

b. Pencarian Informasi, pada tahap ini konsumen yang sudah terpengaruhi minatnya
mungkin akan atau mungkin tidak akan mencari informasi yang lebih banyak lagi.
Jika dorongan konsumen adalah kuat dan dapat memuaskan kebutuhan, maka
konsumen akan membeli produk itu. Jika tidak kebutuhan itu tinggal mengendap
dalam ingatan.

c. Evaluasi, pada tahap ini setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin
tentang banyak hal, selanjutnya konsumen harus melakukan penilaian tentang
beberapa alternatif yang ada dan menentukan langkah selanjutnya.



d. Keputusan Membeli, pada tahap ini setelah mengikuti tahap — tahap awal yang
dilakukan, sekarang saatnya bagi konsumen untuk menentukan keputusan pembelian,
apakah jadi untuk membeli atau tidak.

e. Perilaku Pasca Pembelian, pada tahap terakhir ini sesudah melakukan pembelian
terhadap produk, konsumen akan mengalami tingkat kepuasan dan ketidakpuasan.
Tugas pemasar belum selesai setelah produk dibeli oleh pelanggan, namun akan
berlangsung terus hingga periode waktu pasca pembelian. Dimensi yang digunakan
adalah kepuasan atau ketidakpuasan. Niat membeli ulang (Repurchase Instention)
akan muncul pada perilaku pasca pembelian apabila produk memenuhi harapan
konsumen.

1) Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (2007) terdapat indikator keputusan pembelian, yaitu :

a) Tujuan dalam membeli sebuah produk
Konsumen memutuskan untuk membeli produk sesuai dengan tujuannya.

b) Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek
Konsumen mencari informasi tentang barang yang akan dibeli selanjutnya
menentukan barang yang akan dibeli.

c) Kemantapan pada sebuah produk
Konsumen melakukan pembelian berdasarkan produk yang dianggap sudah
cocok.

d) Memberikan rekomendasi kepada orang lain
Rekomendasi diberikan oleh konsumen kepada orang lain tentang barang yang
dibelinya.

e) Melakukan pembelian ulang
Konsumen kembali melakukan pembelian produk atas dasar kepuasan

terhadap produk.

2. Kaualitas Produk
Kualitas produk merupakan suatu kekuatan produk yang mampu memberikan
hasil yang sesuai dengan apa yang pelanggann inginkan (Kotler 2013:24). Kualitas
produk juga berkaitan dengan konsep produk, produk adalah pemahaman subjektif
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produsen terhadap sesuatu yang dapat ditawarkan perusahaan untuk mencapai tujuan
organisasi, memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen sesuai dengan kompetensi
dan kemampuan organisasi, serta daya beli pasar. Dengan kata lain, kualitas produk
dapat diukur dari seberapa baik produk tersebut dapat memuaskan pelanggannya. Selain
itu, produk juga dapat didefinisikan sebagai sudut pandang pelanggan yang dijelaskan
oleh produsen melalui hasil produksinya. Secara khusus, konsep total produk mencakup
barang, merek, label, kemasan, garansi dan layanan. Agar mencapai kualitas produk
yang diinginkan maka harus diperlukan suatu standarisasi kualitas.

Hal ini bertujuan untuk menjaga agar produk yang dihasilkan bisa memenuhi
standar yang sudah ditetapkan sehingga konsumen tidak akan kehilangan kepercayaan
terhadap produk yang bersangkutan. Pengalaman pelanggan dalam membeli produk
yang baik atau buruk akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian
kembali atau tidak.

a. Indikator Kualitas Produk
Terdapat beberapa tolak ukur kualitas produk menurut Kotler dan Keller (2012:8),
terdiri dari :
1) Bentuk yaitu sebuah produk dapat meliputi ukuran atau struktur.
2) Fitur yaitu melengkapi fungsi dasar produk.
3) Penyesuaian yaitu menyesuaikan dengan keinginan konsumen.
4) Kualitas kerja yaitu dimensi yang paling penting ketika perusahaan menerapkan
sebuah model dan memberikan kualitas yang tinggi.
5) Kualitas kesesuaian yaitu produksi yang memenuhi spesifikasi yang dijanjikan.
6) Ketahanan yaitu ukuran atau umur suatu produk dalam kondisi biasa atau penuh
tekanan.
7) Keandalan perbaikan yaitu kemudahan ketika produk tidak berfungsi.
8) Gaya yaitu penampilan dan rasa produk tersebut.
9) Desain yaitu mempengaruhi tampilan atau fungsi produk berdasarkan kebutuhan.
b. Dimensi Kualitas Produk
Menurut Tjiptono (2015:315) menjelaskan bahwa dimensi kualitas produk ini

meliputi 8 dimensi yang terdiri dari :
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

Hasil Kinerja (Performance)

Merupakan karakteristik operasi pokok dari inti (core product) yang dibeli kinerja
dari produk yang memberikan manfaat bagi konsumen yang mengkonsumsi
sehingga konsumen dapat memperoleh manfaat dari produk yang telah
dikonsumsi. Untuk setiap produk atau jasa, dimensi performance bisa berlainan
tergantung pada functional value yang telah dijanjikan oleh perusahaan.

Ciri - Ciri atau Keistimewaan Tambahan (Features)

Yaitu karakteristik sekunder atau pelengkap dari produk ini keistimewaan
tambahan produk juga dapat dijadikan ciri khas yang membedakan dengan produk
pesaing yang sejenis. Ciri khas yang ditawarkan juga dapat mempengaruhi
kepuasan konsumen.

Keandalan (Raliability)

Yaitu keandalan sebuah produk merupakan ukuran kemungkinan kecil terhadap
suatu produk tidak akan rusak atau gagal. Kerusakan tingkat risiko kerusakan
produk, menentukan tingkat kepuasan konsumen yang diperoleh dari suatu
produk. Semakin besar risiko yang diterima, semakin kecil tingkat kepuasan yang
diperoleh konsumen.

Kesesuaian Dengan Spesifikasi (Conformance to Specification)

Yaitu kesesuaian kinerja dan kualitas produk dengan standar yang diinginkan oleh
produsen yang sesuai dengan perencanaan perusahaan yang berarti produk —
produk yang mayoritas sesuai dengan keinginan pelanggan. Karakteristik desain
operasi memenuhi standar — standar yang telah ditetapkan sebelumnya.

Daya Tahan (Durability)

Berkaitan dengan berapa lama produk tersebut bisa dapat digunakan dan dapat
didefinisikan sebagai ukuran usia operasi produk yang diharapkan dalam kondisi
normal.

Kemampuan Melayani (Serviceability)

Meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, mudah direparasi serta penanganan

keluhan yang memuaskan. Jika ada produk yang mengalami kerusakan atau gagal
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maka kesiapan dalam perbaikan produk tersebut diandalan sehingga konsumen

tidak ada yang merasa dirugikan.

7) Estetika (Asthetics)
Daya tarik produk terhadap panca indra dapat dilihat dari bentuk fisik, warna,
model atau desain, rasa, aroma dan lain sebagainya. Maka konsumen akan tertarik
terhadap suatu produk ketika melihat tampilan awal.

8) Kualitas yang Dirasakan (Perceived Quality)
Persepsi konsumen terhadap kualitas produk atau keunggulan dari produk
tersebut. Bilamana kurang memahami ciri — ciri produk yang dibeli maka
konsumen akan mempersiapkan baik dari segi harga, merek dan negara pembuat.

3. Harga

Harga adalah banyaknya uang yang harus dibayarkan oleh konsumen atas suatu

produk atau jasa karena menggunakan manfaat dari suatu produk atau jasa tersebut

(Kotler 2010:314). Harga adalah kesepakatan nilai yang menjadi persyaratan bagi

pertukaran dalam sebuah transaksi pembelian. Harga dapat juga diartikan dengan sesuatu

yang harus dikeluarkan pembeli untuk menerima produk (Harjanto 2009:26).

a. Fungsi Harga

Harga memiliki fungsi sebagai alat ukur nilai suatu barang, cara membedakan

suatu barang, menentukan jumlah barang yang akan diproduksi dan pembagiannya

kepada konsumen. Sesuai dengna pengertian harga yang dijelaskan, berikut adalah

beberapa fungsi harga secara umum (Prawiro, 2018) :

1)
2)

3)

4)

5)

Menjadi acuan dalam mempertimbangkan nilai jual suatu barang atau jasa.

Untuk membantu aktivitas transaksi, dimana harga yang sudah terbentuk akan
mempermudah proses jual beli.

Penetapan harga yang tepat akan memberikan keuntungan bagi penjual atau
produsen.

Menjadi salah satu acuan bagi konsumen dalam menilai kualitas suatu barang atau
jasa.

Membantu konsumen dalam pengambilan keputusan berkaitan dengan manfaat
produk dan daya beli konsumen.
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b. Tujuan Penetapan Harga

Bagi produsen atau penjual, penetapan harga yang tepat pada produk akan berdampak

pada besarnya keuntungan dan loyalitas konsumen. Beberapa tujuan penetapan harga

adalah sebagai berikut (Setyaningsih, 2021) :

1)

2)

3)

4)

5)

Untuk Mendapatkan Pangsa Pasar

Sebagian bisnis menetapkan harga yang murah dan kualitas yang baik pada
barang yang dijualnya dengan tujuan untuk mendapatkan pangsa pasar atau
market share yang lebih besar. Umumnya pembeli lebih mementingkan produk
dengan harga yang terjangkau dan tentunya kualitas yang terjamin. Tetapi
produsen tetap memperhitungkan keuntungan dari penjualan tersebut.
Meningkatkan Keuntungan

Penetapan harga juga bertujuan untuk meningkatkan keuntungan yang diperoleh.
Semakin tinggi harga yang ditetapkan maka keuntungan akan semakin besar.
Namun strategi penetapan harga harus memperhatikan daya beli konsumen dan
faktor lainnya.

Menjaga Loyalitas Konsumen

Tidak cukup hanya mendapatkan pangsa pasar, pebisnis juga harus menjaga
loyalitas para konsumennya. Dan salah satu caranya adalah dengan menetapkan
harga yang bersaing, yaitu harga yang murah dan kualitas produk yang baik.
Menjaga Daya Saing

Suatu perusahaan umumnya selalu berusaha untuk menjaga persaingan dengan
para market leader atau pemimpin di pasar tertentu. Salah satu cara untuk
menjaga daya saing dengan kompetiter adalah dengan penetapan harga yang
tepat.

Indikator Harga

Menurut Kotler dan Amstrong (2018) indikator harga yang dapat digunakan untuk
mengukur dan meneliti kesesuaian harga di antaranya sebagai berikut :

a) Keterjangkauan Harga
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Konsumen dapat memperoleh harga yang ditetapkan oleh perusahaan. Produk
sering kali memiliki banyak jenis dalam sebuah merek, harganya pun
bervariasi, dari yang paling murah hingga yang paling mahal.

b) Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk
Harga sering digunakan sebagai indikator kualitas bagi konsumen yang sering
memilih harga yang lebih tinggi antara dua barang karena melihat perbedaan
kualitas.

c) Kesesuaian Harga dengan Manfaat
Konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk jika manfaat yang
diterima lebih besar atau sama dengan yang dikeluarkan untuk mendapatkan
produk tersebut. Jika konsumen merasa manfaat lebih kecil dari jumlah yang
dikeluarkan, konsumen akan memersepsikan produk tersebut mahal dan
konsumen akan berpikir dua kali sebelum melakukan pembelian ulang.

d) Harga Sesuai Kemampuan atau Daya Saing Harga
Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan produk
lainnya. Dalam hal ini, rendahnya harga produk menjadi pertimbangan

konsumen dalam membeli produk tersebut.

4. Variasi Produk

Menurut Ichsannudin & Purnomo (2021) variasi produk adalah produk yang
dihasilkan oleh suatu perusahaan yang mengharapkan memproduksi produk tidak
tunggal, melainkan bisa dalam berbagai macam dan jenis. Sedangkan menurut Indrasari
(2019) variasi produk adalah kondisi yang tercipta dari ketersediaan barang dalam
jumlah dan jenis yang sangat variatif, sehingga menimbulkan banyaknya pilihan dalam
proses belanja konsumen.

Berdasarkan kedua uraian diatas maka variasi produk adalah keberagaman produk
yang ditawarkan oleh perusahaan untuk terciptanya ketersediaan barang yang bervariatif
untuk menimbulkan pilihan produk yang lebih bervariasi kepada konsumen sesuai

dengan kebutuhan pribadi para konsumen.
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a. Tujuan Variasi Produk

Menurut Ichsannudin & Purnomo (2021) variasi produk memungkinkan konsumen

mempunyai banyak alternatif pilihan. Tentu harapannya ada banyak pilihan produk

yang dianggap cocok, sesuai dengan harapan dan keinginan konsumen. Kesesuaian
inilah dapat menimbulkan rasa senang dan meningkatkan keputusan pembelian, serta
diharapkan konsumen kembali lagi membeli atau merekomendasikan kepada orang
lain untuk membeli di tempat yang sama.

b. Macam — Macam Variasi Produk

Menurut Indrasari (2019) variasi produk yang dihasilkan suatu pelaku usaha, yaitu :

1) Lebar, mengacu pada berapa banyak lini produk yang berbeda dimiliki
perusahaan tersebut.

2) Kedalaman, mengacu pada jumlah seluruh barang pada bauran tersebut.

3) Keluasan, mengacu pada berapa banyak jenis yang ditawarkan masing — masing
produk pada lini tersebut.

4) Konsistensi bauran produk, mengacu pada seberapa erat hubungan berbagai lini
produk dalam penggunaan akhir, ketentuan produksi, saluran distribusi atau
lainnya.

c. Faktor — Faktor yang Mempengaruhi Variasi Produk

Menurut Indrasari (2019) terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi variasi

produk, antara lain :

1) Kelompok Kebutuhan
Kebutuhan inti yang mendasari keberadaan suatu kelompok produk.

2) Kelompok Produk
Semua kelas produk yang dapat memenuhi kebutuhan inti dengan cukup efektif.

3) Kelas Produk
Sekumpulan produk di dalam kelompok yang dianggap memiliki ikatan
fungsional tertentu.

4) Lini Produk
Sekumpulan produk dalam kelas produk yang saling terkait erat, karena

fungsinya yang sama atau karena dijual pada kelompok konsumen yang ada atau
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5)

6)

7)

8)

karena dipasarkan melalui saluran distribusi yang sama, atau karena berada
dalam skala yang sama.
Tipe Produk
Tipe produk adalah barang atau hal yang berada dalam lini produk dan memiliki
bentuk tertentu dari sekian banyak kemungkinan bentuk.
Merek
Merek adalah nama yang dapat dihubungkan dengan suatu atau lebih barang atau
hal yang melihat dalam lini produk dan digunakan untuk mengenal sumber atau
ciri barang tersebut.
Jenis Produk
Jenis produk adalah sesuatu yang khusus di dalam suatu merek atau lini produk
yang dapat dibedakan dengan ukuran, harga, penampilan atau atribut yang lain.
Indikator Variasi Produk
Menurut Ichsannudin & Purnomo (2021) variasi produk memiliki beberapa
indikator sebagai berikut :
a) Ciri Suatu Produk
Produk yang disajikan memiliki ciri tersendiri, mulai dari keunikan maupun
hal yang membuat produk itu berbeda dari produk yang lainnya.
b) Ukuran Produk
Keragaman ukuran produk dalam menunjang pemilihan konsumen sesuai
dengan daya belinya.
c) Harga Produk
Harga produk beragam yang bisa dipilih sesuai daya beli konsumen.
d) Penampilan Produk
Penampilan produk yang menarik dan beragam sesuai dengan kebutuhan oleh
konsumen.
e) Atribut Produk
Produk memiliki atribut yang menarik kepada konsumennya.
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5. WOM (Word Of Mouth)

Word of mouth adalah komunikasi dari mulut ke mulut tentang pendapat atau
penilaian suatu produk atau layanan jasa, baik secara individu maupun dalam kelompok
untuk memberikan informasi secara pribadi. Word of mouth merupakan salah satu
strategi yang sangat efektif dalam mempengaruhi keputusan konsumen untuk
menggunakan produk atau jasa dan word of mouth dapat membangun rasa kepercayaan
para pelanggan.

Word of mouth merupakan gambaran memperkenalkan produk yang dilaksanakan
melalui pembicaraan mulut ke mulut mengenai sesuatu yang baik pada barang ataupun
jasa yang sudah digunakan (Soraya & Novi Marlena, 2020). Word of mouth adalah
kegiatan pemasaran melalui perantara orang ke orang baik secara lisan, tulisan maupun
lewat alat komunikasi elektronik yang terhubung internet yang didasari oleh pengalaman
atas produk atau jasa (Kotler 2009:512).

Word of mouth sangat efektif atau mempengaruhi kelangsungan bisnis. Karena
dari mulut ke mulut dapat menyebar dengan cepat dan dipercaya oleh para calon
konsumen. Penyebaran word of mouth tidak hanya dengan memberikan informasi
melalui mulut ke mulut tetapi juga melalui media sosial yang ditemukan di internet.
Penyebaran word of mouth melalui media sosial internet sangat mudah, meluas
penyebarannya karena akses yang sangat relatif efisien, salah satunya melalui aplikasi
youtube, whatsapp, line, google, facebook, serta aplikasi lainnya yang terdapat pada
perangkat yang terhubung dengan koneksi internet lainnya. Word of mouth lebih
dikatakan efektif dalam kegiatan pemasaran karena kegiatan word of mouth didasari
pengalaman seseorang dalam mengkonsumsi suatu produk atau jasa suatu perusahaan.
Puas dan tidak puasnya seorang konsumen sangat berpengaruh terhadap dampak word of
mouth baik positif maupun negatif yang akan timbul, sehingga mempengaruhi
perusahaan tersebut (Joesyiana, 2018).

a. Indikator Word Of Mouth
Menurut Ali, (2020) terdapat 3 indikator word of mouth, yaitu :
1) Membicarakan dengan item pengalaman positif, kualitas produk.

2) Merekomendasikan dengan item teman, keluarga.
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3) Mendorong dengan item membujuk teman, mengajak keluarga.
b. Jenis — Jenis Word Of Mouth

Joesyiana, (2018) mengemukakan bahwa jenis — jenis komunikasi word of mouth

dapat dikelompokkan menjadi dua jenis, yaitu :

1) Word of mouth positif, merupakan proses penyampaian informasi dari mulut ke

mulut yang dilakukan oleh individu yang satu ke individu lain berdasarkan

pengalaman yang bersifat positif terhadap suatu produk, jasa, maupun

perusahaan.

2) Word of mouth negatif, merupakan proses interaksi dari mulut ke mulut yang

didasarkan pada pengalaman negatif yang diperoleh dari individu yang satu ke

individu yang lain terhadap suatu produk, jasa atau perusahaan.

Proses komunikasi word of mouth tidak bisa terjadi tanpa proses, dimulai dari

sumber sampai tujuan. Setiap saluran memiliki kepentingan yang tidak boleh diabaikan.

Seperti pendapat Soraya & Marlena, (2020) dalam pandangan tradisional, proses

komunikasi word of mouth dimulai dari informasi yang disampaikan melalui media

masa, kemudian di informasikan atau ditangkap oleh pemimpin opini yang mempunyai

pengikut dan berpengaruh. Informasi yang ditangkap oleh pemimpin opini disebarkan

kepada pengikutnya melalui komunikasi dari mulut ke mulut. Bahkan secara luas model

itu jJuga memasukkan penjaga informasi (gatekeeper) sebagai pihak yang terlibat dalam

proses komunikasi tersebut.

B. Penelitian Terdahulu

Berikut adalah beberapa penelitian terdahulu yang dapat dijadikan telaah pustaka dalam

penelitian ini :
Tabel 2 Penelitian Terdahulu
No | Penulis dan Judul Variabel X Variabel Y Hasil
Tahun
1 | Andri Irawan, | Pengaruh Promosi Promosi Keputusan Promosi Media Sosial
Librina Tria Media Sosial Dan Media Sosial, | Pembelian secara simultan dan
Putri, Henrizal | Word Of Mouth WOM parsial dan WOM

(2022)

Terhadap Keputusan
Pembelian
Konsumen Florist Di

berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian
Konsumen Toko
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Kota Bangkinang

Bunga Di Kota

Bangkinang.
Fadlilah Mutia | Analisis Celebrity Celebrity Keputusan Celebrity
Cahya, Ida Endorsement, Variasi | Endorsement, | Pembelian endorsement, variasi
Aryati Diah Produk dan Brand Variasi produk dan brand
Purnomo Image Terhadap Produk dan image secara simultan
Waulan, Ratna | Keputusan Pembelian | Brand Image dan signifikan
Damayanti Produk Rabbani berpengaruh terhadap
(2019) keputusan pembelian.
Cahya Illafi Analisis Variasi Variasi Keputusan Word of mouth secara
Rochmana Produk, Kualitas Produk, Pembelian parsial tidak
Putra (2022) Pelayanan Dan Word | Kualitas berpengaruh terhadap
Of Mouth Terhadap Pelayanan keputusan pembelian,
Keputusan Pembelian | dan Word Of namun variasi produk
Cafe Ndalem Simbah | Mouth dan kualitas
Gondang Nganjuk pelayanan
berpengaruh secara
signifikan terhadap
keputusan pembelian.
Sedangkan secara
simultan variasi
produk, kualitas
pelayanan dan word
of mouth berpengaruh
secara signifikan.
Ari Putra Pengaruh Kualitas Kualitas Keputusan Secara simultan atau
Utama (2021) | Produk, Harga, Word | Produk, Pembelian bersamaan Tempat,
Of Mouth Dan Harga, Word WOM, Harga dan
Tempat Terhadap Of Mouth Kualitas Produk
Keputusan Pembelian | dan Tempat memiliki pengaruh
Pada Pondok Sate terhadap keputusan
Ocu Iman Di pembelian.
Kecamatan Kampar
Kabupaten Kampar
Ilham Dwi Pengaruh Kualitas Kualitas Keputusan Kualitas Produk
Desra Yuda Produk, Kualitas Produk, Pembelian berpengaruh negatif
(2021) Pelayanan Dan Harga | Kualitas dan signifikan
Terhadap Keputusan | Pelayanan terhadap Keputusan
Pembelian Produk dan Harga Pembelian Produk
Herbal Tiens Herbal Tiens,
sedangkan Kualitas
Pelayanan dan Harga
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap Keputusan
Pembelian Produk
Herbal Tiens.
Thanatchaphan | Model Penilaian Perilaku Keputusan Bahwa model yang
Petcharat, Perilaku Konsumen Konsumen Pembelian diusulkan dapat
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Adisorn Yang Gigih Dari Yang Gigih dan dijelaskan untuk
Leelasantitham | Pembelian Online Dari Pembelian hubungan dengan
(2021) Keputusan Membuat | Pembelian Ulang platform E-Business
Proses Online yang konsisten
mempengaruhi
pembelian dan terus
membeli (membeli
kembali atau
merekomendasikan)
perilaku pengguna
perdagangan online
dan itu juga dapat
digunakan untuk
menilai perilaku
pembelian dan
pembelian berulang
dari konsumen online.
Riadh Jeljeli, Peran Mediasi WOM, Penerimaan Bahwa orang — orang
Faycal Farhi, Gender Dalam Penggunaan | Belanja Al — Ain kota
Mohamed Penerimaan Belanja | Media Sosial, | Online terutama
Elfateh Hamdi | Media Sosial: Dari Belanja mengandalkan belanja
(2022) Perspektif WOM Online, Jenis online. Untuk tujuan
Kelamin, ini, mereka
Pemodelan mempertimbangkan
Persamaan berbagai faktor,
Struktural termasuk demografi
mereka, yaitu jenis
kelamin, sangat
berpengaruh pada
penerimaan belanja
online mereka.
Jalal Rajeh Dampak Fitur Kepercayaan | Keputusan Pentingnya
Hanaysha Pemasaran Media Merek, Pembelian kepercayaan merek
(2022) Sosial Terhadap Pemasaran dalam memprediksi
Keputusan Pembelian | Media Sosial keputusan pembelian.

Konsumen Dalam
Industri Makanan
Cepat Saji:
Kepercayaan Merek
Sebagai Mediator

Keinformatifan,
persepsi relevansi dan
interaktivitas
bepengaruh positif
terhadap pembelian
keputusan. Namun,
ditemukan pengaruh
hiburan terhadap
keputusan pembelian
tidak signifikan.
Kepercayaan merek
memediasi hubungan
antara hanya dua fitur
pemasaran media
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social dan keputusan
pembelian konsumen.

Keith Phalp
(2022)

Informasi Pengguna
dan Implikasi Praktis

9 | Enoch Atinga, | Efisiensi Pemasaran | Efisiensi Pemilihan Variabel yang
Richard Kwasi | dan Pilihan Gerai Pemasaran, Kayu Bakar signifikan
Bannor (2022) | Penjualan Di Antara | Outlet Outlet mempengaruhi

Pemanen Kayu Bakar | Pemasaran, Pemasaran pemilihan kayu bakar
Di Wilayah Bono Margin outlet pemasaran
Ghana Pemasaran, adalah tingkat
Saluran pendidikan,
Pemasaran pengolahan kayu
bakar sebelum dijual,
biaya pengangkutan
kayu bakar, biaya
transportasi, jumlah
kayu bakar yang
dipanen setiap
minggu dan sifat
jalan.

10 | Ruijie Wang, | Transparansi Dalam | Dampak Pengambilan | Temuan tersebut
Reece Bush- Teknologi Persuasif, | Pengguna, Keputusan diringkas melalui
Evans, Emily | Teknologi Imersif Teknologi Yang kerangka kerja
Arden-Close, dan Online Persuasif, Terinformasi | transparansi dan
Elvira Bolat, Pemasaran: Teknologi memberikan wawasan
John Memfasilitasi Imersif, tentang berbagai
McAlaney, Pengambilan Pemasaran aspek transparansi,
Sarah Hodge, | Keputusan Online dikategorikan ke
Sarah Thomas, | Berdasarkan dalam sepuluh tema (

yaitu, transparansi
organisasi, informasi,
desain system, privasi
data dan persetujuan
yang diinformasikan,
iklan online, potensi
risiko, otonomi
pengguna, keputusan
yang diinformasikan
pembuatan,
visualisasi informasi,
personalisasi dan
desain yang berpusat
pada pengguna.

C. Kerangka Pikir

Untuk lebih jelasnya pengaruh antara variabel independen dengan variabel dependen dapat

dilihat pada gambar kerangka berikut ini :
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Gambar 3 Kerangka Pikir
Keterangan:

Dari kerangka pikir diatas variabel independen dalam penelitian ini adalah Kualitas Produk
(X1), Harga (X2), Variasi Produk (X3) dan Word Of Mouth (X4). Variabel dependen atau

variabel terikat adalah Keputusan Pembelian ().

Hipotesis

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana
rumusan masalah penelitian ini dinyatakan dalam bentuk pertanyaan. Hipotesis dalam
penelitian ini berkaitan mengenai ada tidaknya pengaruh variabel independen terhadap

variabel dependen.

1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Kualitas produk adalah kemampuan yang biasa dinilai dari suatu produk di dalam
menjalankan fungsinya, yang merupakan suatu gabungan dari daya tahan, keandalan,

ketepatan, kemudahan pemeliharaan serta atribut — atribut lainnya dari suatu produk

22



(Kotler dan Amstrong, 2015). Jadi semakin baik kualitas suatu produk akan
meningkatkan keputusan pembelian oleh konsumen.

Hal ini didukung dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Setiawan et al.
(2020), Sumaryanto et al. (2022), Agumilar (2020), Mumpuni dan Nurtantiono (2022)
menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini berarti kualitas produk dalam pemasaran sangat
berpengaruh untuk menentukan keputusan pembelian. Maka hipotesis penelitian ini
sebagai berikut :

H1: Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian gitar

pada Pondok Gitar WE di Surakarta.
. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Harga merupakan suatu cara bagi seorang penjual untuk membedakan
penawarannya dari para pesaing, sehingga penetapan harga dapat dipertimbangkan
sebagai bagian dari fungsi diferensiasi barang dalam pemasaran (Zulaicha dan Irawati,
2016). Harga memiliki peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian.

Hal ini didukung dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Yuda (2021),
Setiawan et al. (2020), Sitompul et al. (2020), Saputra dan Lusia (2023) menunjukkan
bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain
itu, harga juga sangat berpengaruh dalam menentukan keputusan pembelian. Semakin
tinggi harga barang, maka kualitas yang didapat juga semakin baik. Maka hipotesis
penelitian ini sebagai berikut :

H2: Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian gitar pada

Pondok Gitar WE di Surakarta.
. Pengaruh Variasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Variasi produk adalah produk yang dihasilkan oleh suatu perusahaan yang
mengharapkan memproduksi produk tidak tunggal, melainkan bisa dalam berbagai
macam dan jenis (Ichsannudin dan Purnomo, 2021).

Hal ini didukung dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Putra (2022), Cahya
et al. (2019) dan Hanaysha (2022) menyimpulkan bahwa variasi produk berpengaruh

secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan variasi
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produk juga mempengaruhi keputusan pembelian. Maka hipotesis penelitian ini sebagai
berikut :
H3: Variasi produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian gitar
pada Pondok Gitar WE di Surakarta.
. Pengaruh Word OF Mouth Terhadap Keputusan Pembelian
Word of mouth adalah tindakan konsumen memberikan informasi kepada
konsumen lain dari seseorang kepada orang lain (antar pribadi) non-komersial baik
merek, produk maupun jasa (Pradesta, 2017). Sebelum konsumen melakukan pembelian
suatu produk tentu akan mencari informasi, salah satunya informasi word of mouth yang
merupakan komentar atau respon dari konsumen lain yang telah melakukan pembelian.
Hal ini didukung dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Utama (2021),
Sitompul et al. (2020), Irawan et al. (2022), Noor dan Hendratmoko (2022)
menyimpulkan bahwa word of mouth berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan word of mouth juga sangat berpengaruh
kepada keputusan pembelian. Maka hipotesis penelitian ini sebagai berikut :
H4: Word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian gitar
pada Pondok Gitar WE di Surakarta.
. Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Variasi Produk dan Word Of Mouth Terhadap
Keputusan Pembelian
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Utama (2021) tentang kualitas
produk, Yuda (2021) tentang harga, Damayanti et al. (2019) tentang variasi produk,
Henrizal et al. (2022) tentang word of mouth, masing — masing variabel berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka hipotesis penelitian ini
sebagai berikut :
H5: Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara kualitas produk,
harga, variasi produk dan word of mouth terhadap keputusan pembelian
gitar pada Pondok Gitar WE di Surakarta.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan pada bab IV sebelumnya,

dapat disimpulkan sebagai berikut :

1.

Tidak terdapat pengaruh signifikan variabel kualitas produk terhadap keputusan
pembelian.

Tidak terdapat pengaruh signifikan variabel harga terhadap keputusan pembelian.

Tidak terdapat pengaruh signifikan variabel variasi produk terhadap keputusan
pembelian.

Terdapat pengaruh signifikan variabel word of mouth terhadap keputusan pembelian.
Terdapat pengaruh signifikan variabel kualitas produk, harga, variasi produk dan word

of mouth secara bersama — sama terhadap keputusan pembelian

B. Saran

Adapun saran yang dapat ditemukan setelah melakukan analisis penelitian atas hasil

penelitian yang telah dilakukan yaitu produsen hendaknya menjaga kualitas produk, harga,

variasi produk dan word of mouth. Hal ini untuk menjaga nama baik Pondok Gitar WE di

lingkungan dalam maupun di lingkungan luar, sebab semua perusahaan akan menjaga

hubungan mereka dengan para pelanggannya seperti menjaga hubungan mereka dengan

konsumen, agar tidak kalah dengan pesaingnya.

Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan yang telah dijelaskan, maka peneliti

memberikan sara sebagai berikut :

1.

Bagi praktisi hendaknya menjaga nama kualitas produk, harga, variasi produk dan word
of mouth untuk meningkatkan daya tarik tersendiri bagi konsumen dan meningkatkan
pengendalian mutu agar keputusan pembelian tetap terjaga.

Dari segi kualitas produk lebih diperhatikan lagi pada daya tahan untuk penggunaan
jangka panjang dan bahan yang digunakan untuk membuat gitar agar produk tersebut
tidak mudah rusak.

Pondok Gitar WE diharapkan dapat memperhatikan harga produknya, dengan
memberikan harga yang lebih terjangkau akan memberikan pengaruh signifikan terhadap
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keputusan pembelian konsumen di Pondok Gitar WE yang didominasi oleh mahasiswa
dan pelajar.

. Untuk variasi produk mungkin produk Pondok Gitar WE yang dijual tidak mudah
dikenali oleh konsumen, maka penulis menyarankan untuk memberikan ciri khas berupa
logo atau ukiran yang unik untuk membedakan produk dari toko yang sejenis.

. Untuk word of mouth saran yang dapat diberikan bagi pemilik usaha untuk
meningkatkan minat beli masyarakat yaitu dengan cara membicarakan serta mendorong
orang lain untuk melakukan pembelian pada produk Pondok Gitar WE, sebaiknya cara
meningkatkannya dengan memperkenalkan usaha ini dengan mengikuti pameran —
pameran yang diadakan disekitar Pondok Gitar WE dan juga mendorong orang lain
untuk membeli dengan memberikan brosur saat adanya pameran, hal ini bertujuan agar
masyarakat yang ingin melakukan pembelian lebih mudah mendapatkan informasi serta

konsumen dapat mendorong masyarakat luas melalui brosur tersebut.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 Lembar Kuesioner Penelitian
KUESIONER PENELITIAN

Dalam rangka penyusunan skripsi yang menjadi salah satu syarat untuk menyelesaikan
program Sarjana (S1) Prodi Manajemen Bisnis Digital di STIE Surakarta, dengan ini saya :

Nama : Rizki Putri Utami
Nim :19140022
Prodi : Manajemen Bisnis Digital

Mohon kesediaan saudara untuk menjawab beberapa pertanyaan pada kuesioner berikut
ini. Penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan informasi mengenai “Pengaruh Kualitas
Produk, Harga, Variasi Produk dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Gitar
Pada Pondok Gitar WE di Surakarta”.

Atas kesediaan dan partisipasinya saya ucapkan terimakasih atas kesediaan saudara dalam
meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini.

Hormat saya,

Rizki Putri Utami
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IDENTITAS RESPONDEN

1.
2.
3.

6.
7.

Nama Responden

Jenis Kelamin

Usia

a. <17 Tahun

b. 17-27 Tahun

c. 28-37 Tahun

d. >37 Tahun

Pekerjaan

a. Mahasiswa / Pelajar

b. PNS

c. Wiraswasta

d. Lainnya

Penghasilan / Uang Saku

a. <Rp500.000

b. Rp 500.000 — Rp 1.000.000

c. Rp 1.000.000 — Rp 1.500.000

d. >Rp 2.000.000

Pernah melakukan pembelian pada Pondok Gitar WE
Berapa kali melakukan pembelian pada Pondok Gitar WE

PETUNJUK PENGISIAN

Pilihlah jawaban berikut sesuai dengan jawaban yang anda yakini dengan cara mengklik pada
jawaban yang sesuai dengan pendapat anda.

Keterangan :
1. STS :Sangat Tidak Setuju
2. TS : Tidak Setuju
3. R : Ragu
4. S - Setuju
5. SS : Sangat Setuju

Kualitas Produk (X1)

No Keterangan STS | TS SS
1 | Saya mengetahui produk Pondok Gitar WE membuat
produk tidak gampang rusak.
2 | Saya mengetahui produk Pondok Gitar WE
mempunyai ciri khas tersendiri dibandingkan dengan
toko lain.
3 | Saya mengetahui produk Pondok Gitar WE bisa di
desain seperti yang diinginkan konsumen.
4 | Saya mengetahui produk Pondok Gitar WE sesuai
dengan standar.
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5 | Saya mengetahui daya tahan produk Pondok Gitar WE
dibuat dengan jangka panjang.

6 | Saya mengetahui jika produk cacat pihak Pondok Gitar
WE siap bertanggung jawab.

7 | Saya mengetahi bentuk produk Pondok Gitar WE
dibuat menarik.

8 | Saya mengetahui produk Pondok Gitar WE memiliki
keunggulan sendiri.

Harga (X2)
No Keterangan STS | TS SS

1 | Saya merasa harga di Pondok Gitar WE bisa dijangkau
semua kalangan.

2 | Saya merasa harga sesuai dengan kualitas produk yang
dibeli di Pondok Gitar WE.

3 | Saya merasa konsumen merasa puas dengan harga
yang ditawarkan.

4 | Saya merasa harga di Pondok Gitar WE dapat bersaing
dengan toko yang sejenis.

Variasi Produk (X3)
No Keterangan STS | TS SS

1 | Saya merasa produk di Pondok Gitar WE yang dijual
mudah dikenali.

2 | Saya merasa produk yang dihasilkan oleh Pondok
Gitar WE berbagai macam ukuran sesuai dengan selera
konsumen.

3 | Saya merasa produk yang ditawarkan memiliki harga
yang bervariasi.

4 | Saya merasa produk di Pondok Gitar WE memiliki
tampilan yang menarik.

5 | Saya merasa produk pada Pondok Gitar WE memiliki
variasi yang berbeda dari toko yang sejenis.

Word Of Mouth (X4)
No Keterangan STS | TS SS

1 | Saya pernah membicarakan produk di Pondok Gitar
WE yang ditawarkan pada suatu waktu kepada sesama
konsumen.

2 | Saya pernah membeli produk rekomendasi dari teman
atau keluarga.

3 | Saya pernah merekomendasikan produk yang saya
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| sukai kepada teman atau keluarga. |

Keputusan Pembelian ()

No Keterangan STS | TS SS

1 | Saya membeli produk Pondok Gitar WE berdasarkan
kebutuhan.

2 | Saya membeli produk berdasarkan ketertarikan merek
produk Pondok Gitar We.

3 | Saya membeli produk Pondok Gitar WE berdasarkan
keinginan.

4 | Saya membeli produk Pondok Gitar WE untuk
direkomendasikan ke orang lain.

5 | Saya mengalami kepuasan saat membeli produk

Pondok Gitar WE dan akan melakukan pembelian
ulang.
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