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BAB II 

KAJIAN TEORI 

 

2.1 Kualitas Produk 

2.1.1 Pengertian Kualitas Produk 

Menurut Kotler and Amstrong (2008) arti dari kualitas produk adalah “the 

ability of a product to perform its functions, it includes the product’s 

overall durability, reliability, precision, ease of operation and repair, and 

other valued attributes” yang artinya kemampuan sebuah produk dalam 

memperagakan fungsinya, hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, 

reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian dan reparasi produk juga 

atribut produk lainnya. 

Kualitas produk dibentuk oleh beberapa indikator antara lain kemudahan 

penggunaan, daya tahan, kejelasan fungsi, keragaman ukuran produk, dan 

lain-lain (Zeithalm, 1988 dalam Kotler, 2009). Berdasarkan penjelasan 

diatas, maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk adalah keseluruhan 

barang dan jasa yang berkaitan dengan keinginan konsumer yang secara 

keunggulan produk sudah layak diperjualkan sesuai harapan dari 

pelanggan. 

2.1.2 Dimensi Kualitas Produk 

Menurut Tjiptono (2008), kualitas mencerminkan semua dimensi 

penawaran produk yang menghasilkan manfaat (benefits) bagi pelanggan. 

Kualitas suatu produk baik berupa barang atau jasa ditentukan melalui 

dimensi-dimensinya. Dimensi kualitas produk menurut Tjiptono (2008) 

adalah: 

1. Performance (kinerja) 

2. Durability (daya tahan) 

3. Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi) 

4. Features (fitur) 
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5. Reliability (reliabilitas) 

6. Aesthetics (estetika) 

7. Perceived quality (kesan kualitas) 

8. Serviceability  

 

2.2 Promosi  

2.2.1 Pengertian Promosi 

Promosi adalah suatu aktivitas komunikasi dari pemilik produk atau jasa 

yang ditujukan kepada masyarakat, dengan tujuan supaya produk atau jasa, 

merek dan nama perusahaan dapat dikenal masyarakat sekaligus 

mempengaruhi masyarakat supaya mau membeli serta menggunakan 

produk atau jasa perusahaan. 

Promosi yaitu kegiatan dari pemasaran maupun penjualan dalam rangka 

untuk menginformasikan dan mendorong permintaan konsumen terhadap 

produk atau jasa dari suatu perusahaan dengan mempengaruhi konsumen 

supaya membeli produk atau jasa yang dijual oleh perusahaan. 

Promosi merupakan cara yang dilakukan oleh pemasar untuk 

menginformasikan dan mempengaruhi para konsumen atau masyarakat 

sehingga dapat tertarik untuk membeli serta menggunakan produk ataupun 

jasa yang dipasarkannya. 

Promosi juga sangat berguna untuk memberikan informasi sehingga 

produk atau jasa tersebut dapat dikenal dan mendorong konsumen untuk 

membeli serta kelebihan, kegunaan produk dan dimana produk tersebut 

dapat diperolehnya. 

a. Variabel – variabel Promosi 

Menurut Kotler dan Armstrong variabel-variabel yang ada di dalam 

promotional mix ada lima, yaitu: 

1. Periklanan (advertising) 

Segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan 

presentasi dan promosi non pribadi dalam bentuk gagasan, barang atau 

jasa. 
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2. Penjualan Personal (personal selling) 

Presentasi pribadi oleh para wiraniaga perusahaan dalam rangka 

mensukseskan penjualan dan membangun hubungan dengan 

pelanggan. 

3. Promosi penjualan (sales promotion) 

Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan 

suatu produk atau jasa. 

4. Hubungan masyarakat (public relation) 

Membangun hubungan baik dengan publik terkait untuk memperoleh 

dukungan, membangun “citra perusahaan” yang baik dan menangani 

atau menyingkirkan gosip, cerita dan peristiwa yang dapat merugikan. 

5. Pemasaran langsung (direct marketing) 

Komunikasi langsung dengan pelanggan yang diincar secara khusus 

untuk memperoleh tanggapan langsung. 

Dengan demikian maka promosi merupakan kegiatan perusahaan yang 

dilakukan dalam rangka memperkenalkan produk kepada konsumen 

sehingga dengan kegiatan tersebut konsumen tertarik untuk 

melakukan pembelian. 

b. Tahap-tahap Pelaksanaan Promosi. 

Pelaksanaan promosi akan melibatkan beberapa tahap, antara lain : 

1. Menentukan Tujuan 

Tujuan promosi merupakan awal untuk kegiatan promosi. Jika 

perusahaan menetapkan beberapa tujuan sekaligus, maka hendaknya 

dibuat skala prioritas atau posisi tujuan mana yang hendak dicapai 

lebih dulu. 

2. Mengidentifikasi Pasar yang Dituju 

Segmen pasar yang ingin dicapai oleh perusahaan dalam promosinya 

harus dapat dibatasi secara terpisah menurut faktor demografis dan 

psikografis. Pasar yang dituju harus terdiri atas individu-individu yang 

sekiranya bersedia membeli produk tersebut selama periode yang 

bersangkutan. 
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3. Menyusun Anggaran 

Anggaran promosi sangat penting untuk kegiatan-kegiatan 

perencanaan keuangan dari manajer pemasaran. Anggaran digunakan 

untuk mengarahkan pengeluaran uang dalam mencapai tujuan 

tersebut. 

4. Memilih Berita 

Tahap selanjutnya dimulai dengan berita yang tepat untuk mencapai 

pasar yang dituju tersebut. Sifat berita itu akan berbeda-beda 

tergantung pada tujuan promosinya. Jika suatu produk itu masih 

berada pada tahap perkenalan dalam siklus kehidupannya, maka 

informasi produk akan menjadi topik utama. Sedangkan pada tahap 

selanjutnya perusahaan lebih cenderung mengutamakan tema promosi 

yang bersifat persuasif. 

5. Menentukan Promotional Mix 

Perusahaan dapat menggunakan tema berita yang berbeda-beda pada 

masing-masing kegiatan promosinya. Misalnya, hubungan masyarakat 

dapat dilakukan untuk menciptakan kesan positif terhadap perusahaan 

diantara para pembeli. Periklanannya dapat dititik beratkan untuk 

memberikan kesadaran kepada pembeli tentang suatu produk atau 

perusahaan yang menawarkannya. 

6. Memilih Media Mix 

Media adalah saluran penyampaian pesan komersial kepada khalayak 

sasaran. Untuk alternatif media secara umum dapat dikelompokkan 

menjadi media cetak (surat kabar, majalah, tabloid, brosur, selebaran) 

media elektronik (Televisi , radio) media luar ruang (baleho, poster, 

spanduk, balon raksasa) media lini bawah (pameran, direct mail, point 

of purchase, kalender). Untuk itu manajer harus memilih media yang 

cocok untuk ditujukan pada kelompok sasaran produk perusahaan. 

7. Mengukur Efektifitas 

Pengukuran efektifitas ini sangat penting bagi manajer. Setiap alat 

promosi mempunyai pengukuran yang berbeda-beda, tanpa 
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dilakukannya pengukuran efektifitas tersebut akan sulit diketahui 

apakah tujuan perusahaan dapat dicapai atau tidak. 

8. Mengendalikan dan Memodifikasi Kampanye Promosi 

Setelah dilakukan pengukuran efektifitas, ada kemungkinan dilakukan 

perubahan rencana promosi. Perubahan dapat terjadi pada promotional 

mix, media mix, berita, anggaran promosi, atau cara pengalokasian 

anggaran tersebut. Yang penting, perusahaan harus memperhatikan 

kesalahan-kesalahan yang pernah diperbuat untuk menghindari 

kesalahan yang sama di masa mendatang. 

2.3 Keputusan Pembelian 

2.3.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Menurut Helga Drumond (2003:68), adalah mengidentifikasikan semua 

pilihan yang mungkin untuk memecahkan persoalan dan menilai pilihan-

pilihan secara sistematis dan obyektif serta sasaran-sasarannya yang 

menentukan keuntungan serta kerugiannya masing-masing.  

Definisi keputusan pembelian menurut Nugroho (2003:38) adalah proses 

pengintegrasian yang mengkombinasi sikap pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salah satu 

diantaranya. 

Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 

ditawarkan.  

a. Tahap-tahap proses keputusan pembelian 

1) Pengenalan Masalah (Problem Recognition) 

Proses pembeli dimulai dengan pengenalan masalah atau kebutuhan. 

Pembeli menyadari suatu perbedaan antara keadaan sebenarnya dan 

keadaan yang diinginkannya. Kebutuhan itu dapat digerakkan oleh 

rangsangan dari dalam diri pembeli atau dari luar. Para pemasar perlu 

mengenal berbagai hal yang dapat menggerakkan kebutuhan atau 

minat tertentu dalam konsumen. Para pemasar perlu meneliti 
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konsumen untuk memperoleh jawaban, apakah kebutuhan yang 

dirasakan atau masalah yang timbul, apa yang menyebabkan semua itu 

muncul, dan bagaimana kebutuhan atau masalah itu menyebabkan 

seseorang mencari produk tertentu ini. 

2) Pencarian Informasi 

Seorang konsumen yang mulai tertugah minatnya mungkin akan atau 

mungkin tidak mencari informasi yang lebih banyak lagi. Jika 

dorongan konsumen adalah kuat, dan obyek yang dapat memuaskan 

kebutuhan itu tersedia, konsumen akan membeli obyek itu. Jika tidak, 

kebutuhan konsumen itu tinggal mengendap dalam ingatannya. 

Konsumen mungkin tidak berusaha untuk memperoleh informasi lebih 

lanjut atau sangat aktif mencari informasi sehubungan dengan 

kebutuhan itu. 

3) Penilaian Alternatif 

Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin tentang 

banyak hal, selanjutnya konsumen harus melakukan penilaian tentang 

beberapa alternatif yang ada dan menentukan langkah selanjutnya. 

Penilaian ini tidak dapat dipisahkan dari pengaruh sumber-sumber 

yang dimiliki oleh konsumen (waktu, uang dan informasi) maupun 

risiko keliru dalam penilaian. 

4) Keputusan Membeli 

Setelah tahap-tahap awal tadi dilakukan, sekarang tiba saatnya bagi 

pembeli untuk menentukan pengambilan keputusan apakah jadi 

membeli atau tidak. Jika keputusan menyangkut jenis produk, bentuk 

produk, merk, penjual, kualitas dan sebagainya. Untuk setiap 

pembelian ini, perusahaan atau pemasar perlu mengetahui jawaban 

atas pertanyaan yang menyangkut perilaku konsumen, misalnya: 

berapa banyak usaha yang harus dilakukan oleh konsumen dalam 

pemilihan penjualan (motif langganan/patronage motive), faktor-

faktor apakah yang menentukan kesan terhadap sebuah toko, dan 
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motif langganan yang sering menjadi latar belakang pembelian 

konsumen. 

5) Perilaku setelah pembelian 

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa 

tingkat kepuasan atau tidak ada kepuasan. ada kemungkinan bahwa 

pembeli memiliki ketidakpuasan setelah melakukan pembelian, karena 

mungkin harga barang dianggap terlalu mahal, atau mungkin karena 

tidak sesuai dengan keinginan atau gambaran sebelumnya dan 

sebagainya. Untuk mencapai keharmonisan dan meminimumkan 

ketidakpuasan pembeli harus mengurangi keinginan-keinginan lain 

sesudah pembelian, atau juga pembeli harus mengeluarkan waktu 

lebih banyak lagi untuk melakukan evaluasi sebelum membeli. 

b. Faktor – faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Menurut phillip Kotler (2003:202) perilaku pembelian konsumen 

dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut: 

1. Faktor budaya 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku 

pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling 

dasar. Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat 

nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga dan lembaga-

lembaga penting lainnya. Contonhya pada anak-anak yang dibesarkan 

di Amerika Serikat sangat terpengaruh dengan nilai-nilai sebagai 

berikut: prestasi, aktivitas, efisiensi, kemajuan, kenikmatan materi, 

individualisme, kebebasan, humanisme, dan berjiwa muda. 

Masing-masing subbudaya terdiri dari sejumlah sub-budaya yang 

lebih menampakkan identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para 

anggotanya seperti kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan wilayah 

geografis. 

Pada dasaranya dalam sebuah tatanan kehidupan dalam bermasyarakat 

terdapat sebuah tingkatan (strata) sosial. Kelas sosial tidak hanya 

mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti 
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pekerjaan, pendidikan, perilaku dalam berbusana, cara bicara, rekreasi 

dan lain-lainya. 

2. Faktor Sosial 

Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi 

oleh faktor sosial diantarannya sebagai berikut: 

a. Kelompok acuan 

Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan 

sebagai kelompok yang yang dapat memberikan pengaruh secara 

langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang 

tersebut. Kelompok ini biasanya disebut dengan kelompok 

keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan 

pengaruh secara langsung terhadap seseorang. Adapun anggota 

kelompok ini biasanya merupakan anggota dari kelompok primer 

seperti keluarga, teman, tetangga dan rekan kerja yang berinteraksi 

dengan secara langsung dan terus menerus dalam keadaan yang 

informal. Tidak hanya kelompok primer, kelompok sekunder yang 

biasanya terdiri dari kelompok keagamaan, profesi dan asosiasi 

perdagangan juga dapat disebut sebagai kelompok keanggotaan. 

b. Keluarga 

Dalam sebuah organisasi pembelian konsumen, keluarga dibedakan 

menjadi dua bagian. Pertama keluarga yang dikenal dengan istilah 

keluarg orientas. Keluarga jenis ini terdiri dari orang tua dan saudara 

kandung seseorang yang dapat memberikan orientasi agam, politik 

dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga diri dan cinta. Kedua, 

keluarga yang terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang dimiliki 

seseorang. Keluarga jenis ini biasa dikenal dengan keluarga prokreasi. 

c. Peran dan status 

Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat 

mempengaruhi perilaku pembelian seseorang adalah peran dan status 

mereka di dalam masyarakat. Semakin tinggi peran seseorang didalam 

sebuah organisasi maka akan semakin tinggi pula status mereka dalam 
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organisasi tersebut dan secara langsung dapat berdampak pada 

perilaku pembeliannya. Contoh seorang direktur di sebuah perusahaan 

tentunya memiliki status yang lebih tinggi dibandingkan dengan 

seorang supervisor, begitu pula dalam perilaku pembeliannya. 

Tentunya, seorang direktur perusahaan akan melakukan pembelian 

terhadap merek-merek yang berharga lebih mahal dibandingkan 

dengan merek lainnya. 

3. Pribadi 

Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik 

pribadi diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan 

ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep-diri pembeli. 

a) Usia dan siklus hidup keluarga 

Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda sepanjang 

hidupnya yang dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi oleh 

siklus hidup keluarga 

b) Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi 

pola konsumsinya. Cotohnya, direktur perusahaan akan membeli 

pakaian yang mahal, perjalanan dengan pesawat udara, keanggotaan di 

klub khusus, dan membeli mobil mewah. Selain itu, biasanya 

pemilihan produk juga dilakukan berdasarkan oleh keadaan ekonomi 

seseorang seperti besaran penghasilan yang dimiliki, jumlah tabungan, 

utang dan sikap terhadap belanja atau menabung. 

c) Gaya hidup 

Gaya hidup dapat di artikan sebagai sebuah pola hidup seseorang yang 

terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya yang terbentuk melalui 

sebuah kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi, kelas sosial dan pekerjaan 

yang sama tidak menjamin munculnya sebuah gaya hidup yang sama. 

Melihat hal ini sebagai sebuah peluang dalam kegiatan pemasaran, 

banyak pemasar yang mengarahkan merek mereka kepada gaya hidup 

seseorang. Contohnya, perusahaan telepon seluler berbagai merek 
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berlomba-lomba menjadikan produknya sesuai dengan berbagai gaya 

hidup remaja yang modern dan dinamis seperti munculnya telepon 

selular dengan fitur multimedia yang ditujukan untuk kalangan muda 

yang kegiatan tidak dapat lepas dari berbagai hal multimedia seperti 

aplikasi pemutar suara, video, kamera dan sebagainya. Atau kalangan 

bisnis yang menginginkan telepon selular yang dapat menujang 

berbagai kegiatan bisnis mereka. 

d) Kepribadian 

Setiap orang memiliki berbagai macam karateristik kepribadian yang 

bebeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan 

pembeliannya. Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis 

manusia yang berbeda yang menghasilkan sebuah tanggapan relatif 

konsiten dan bertahan lama terhadap rangsangan lingkungannya. 

Kepribadian biasanya digambarkan dengan menggunakan ciri bawaan 

seperti kepercayaan diri, dominasi, kemampuan bersosialisasi, 

pertahanan diri dan kemapuan beradaptsi (Harold H kasarjian 

1981:160). Kepribadian dapat menjadi variabel yang sangat berguna 

dalam menganalisis pilihan merek konsumen. Hal ini disebakan 

karena beberapa kalangan konsumen akan memilih merek yang cocok 

dengan kepribadiannya. 

4. Psikologis 

Terakhir, faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen adalah faktor psikologis. Faktor ini dipengaruhi oleh empat 

faktor utama diantaranya sebagai berikut: 

a. Motivasi 

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu tertentu. 

Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari tekanan 

biologis seperti lapar, haus, dan rasa ketidaknyamanan.  

Sedangkan beberapa kebutuhan yang lainnya dapat bersifat 

psikogenesis; yaitu kebutuhan yang berasal dari tekanan psikologis 

seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan atau rasa 
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keanggotaan kelompok. Ketika seseorang mengamati sebuah merek, 

ia akan bereaksi tidak hanya pada kemampuan nyata yang terlihat 

pada merek tersebut, melainkan juga melihat petunjuk lain yang samar 

seperti wujud, ukuran, berat, bahan, warna dan nama merek tersebut 

yang memacu arah pemikiran dan emosi tertentu. 

b. Persepsi 

Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan tindakan. 

Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan dipengaruhi 

oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. 

Persepsi dapat diartikan sebagai sebuah proses yang digunakan 

individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi 

masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran (Bernard 

Barelson, dalam Kotler 2003:217). Persepsi tidak hanya bergantung 

pada rangsangan fisik tetapi juga pada rangsangan yang berhubungan 

dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu yang bersangkutan. 

Setiap persepsi konsumen terhadap sebuah produk atau merek yang 

sama dalam benak setiap konsumen berbeda-beda.  

c. Pembelajaran 

Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari 

pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin bahwa pembelajaran 

dihasilkan melalui perpaduan kerja antara pendorong, rangsangan, 

isyarat bertindak, tanggapan dan penguatan.  

Teori pembelajaran mengajarkan kepada para pemasar bahwa mereka 

dapat membangung permintaan atas suatu produk dengan mengaitkan 

pada pendorongnya yang kuat, menggunakan isyarat yang 

memberikan motivasi, dan memberikan penguatan positif karena pada 

dasarnya konsumen akan melakukan generalisasi terhadap suatu 

merek.  
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2.4 Penelitian Terdahulu 

Penelitian ini mendapat ide dan pengetahuan dari penelitian terdahulu yang 

beragam. Adapun penelitian terdahulu yang terkait dengan penelitian ini 

dapat dilihat pada tabel 2.1 berikut ini: 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Judul Penelitian dan 

Nama Peneliti 

Variabel 

Penelitian 

Teknik 

Analisis 

Hasil Penelitian 

1 

(Intan Suti 2010) Pengaruh 
Kualitas Produk,Harga dan 
Promosi terhadap keputusan 
Pembelian Handphone Esia 
(studi kasus pada mahasiswa 
UIN Syarif Hidayatullah 
Jakarta) 

Kualitas Produk 
(X1), Harga (X2), 
Promosi (X3), 
dan Keputusan 
Pembelian (Y) 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Hasil pengujian secara 
parsial (Uji t) 
menunjukkan bahwa 
Kualitas Produk, Harga dan 
Promosi berpengaruh 
positif  terhadap Keputusan 
Pembelian Handphone Esia  

2 

(Jepri Sihotang: 
2017)Pengaruh Kualitas 
Pelayanan dan Fasilitas 
terhadap Loyalitas Pelanggan 
pada Warung Kopi Josua 
Medan  

kualitas 

pelayanan (X1) 

dan fasilitas (X2) 

terhadap loyalitas 

pelanggan (Y) 

Regresi 

Linier 

Berganda 

Hasil hipotesis penelitian 

menunjukkan bahwa kualitas 

pelayanan dan fasilitas 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan 

3 

 
(Martha Pradana Cita: 
2017)Pengaruh Kualitas 
Pelayanan Terhadap 
Kepuasan Pasien Rumah Sakit 
Pertamedika Kabupaten Aceh 
Tamiang  

tangible (X1), 

reliability (X2), 

responsiveness 

(X3), assurance 

(X4),dan 

empathy (X5) 

terhadap 

kepuasan pasien 

(Y) 

Metode 

Analisis 

Deskriptif, 

Metode 

Analisis 

Regresi 

Linear 

Berganda 

variabel tangible berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pasien dengan nilai 

signifikansi (P Value) sebesar 

0,038<0,05. 
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4 

(Fitri Dani Lestari: 
2016)Pengaruh Citra Merek, 
Kesadaran Merek, dan 
Kualitas Produk Terhadap 
Keputusan Pembelian Produk 
Cadbury  

Citra Merek 

(X1), Kesadaran 

Merek (X2), 

Kualitas Produk 

(X3), Keputusan 

Pembelian (Y) 

regresi 

berganda 

terdapat pengaruh citra merek, 

kesadaran merek, dan kualitas 

produk secara bersama-sama 

terhadap keputusan pembelian 

produk Cadbury. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil 

pengujian diperoleh nilai F 

hitung sebesar 67,920 dengan 

signifikansi sebesar 0,000<0,05 

2.5 Kerangka pikir 

Menurut Uma Sekaran dalam Sugiyono (2011 : 60) mengemukakan bahwa 

“Kerangka berpikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai hal 

yang penting jadi dengan demikian maka kerangka berpikir adalah sebuah 

pemahaman yang melandasi pemahaman-pemahaman yang lainnya, sebuah 

pemahaman yang paling mendasar dan menjadi pondasi bagi setiap 

pemikiran atau suatu bentuk proses dari keseluruhan dari penelitian yang 

akan dilakukan.” 

Kerangka berpikir yang baik akan menjelaskan secara teoritis pertautan 

antar variabel yang akan diteliti. Jadi secara teoritis perlu dijelaskan 

hubungan antara variabel independen dan dependen, bila dalam penelitian 

ada variabel moderator dan intervening, maka juga perlu dijelaskan, 

mengapa variabel itu diikutkan. Pertautan antar variabel tersebut tersebut 

selanjutnya dirumuskan kedalam bentuk paradigma penelitian yang 

didasarkan pada kerangka berpikir, adapun kerangka berpikir penelitian ini 

dapat digambarkan pada gambar 2.1 sebagai berikut : 
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2.6 Hipotesis 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian. 

Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada 

teori dan belum menggunakan fakta. Oleh karena itu, setiap penelitian yang 

dilakukan memiliki suatu hipotesis atau jawaban sementara terhadap 

penelitian yang akan dilakukan. Dari hipotesis tersebut akan dilakukan 

penelitian lebih lanjut untuk membuktikan apakah hipotesis tersebut benar 

adanya atau tidak benar. 

Dalam penelitian yang menggunakan analisis statistik inferensial, terdapat 

dua hipotesis yang perlu diuji, yaitu hipotesis penelitian dan hipotesis 

statistik. Menguji hipostesis penelitian berarti menguji jawaban yang 

sementara itu apakah betul-betul terjadi pada sampel yang diteliti atau tidak. 

Kalau terjadi berarti hipotesis penelitian terbukti dan kalau tidak berarti 

bahwa tidak terbukti. Selanjutnya menguji hipotesis statistik, berarti 

menguji apakah hipotesis penelitian yang telah terbukti atau tidak terbukti 

berdasarkan data sampel itu dapat diberlakukan pada populasi atau tidak. 

Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah : 

PRODUK 

(X1) 

PROMOSI 

(X2) 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 

(Y) 

(H1) 

(H2) 

(H3) 
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1) H1: Kualitas Produk (X1) berpengaruh positif terhadap Keputusan 

Pembelian (Y).  

2) H2: Promosi (X2) berpengaruh positif terhadap Keputusan 

Pembelian (Y)  

3) H3: Kualitas Produk (X1), dan Promosi(X2), berpengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

 


