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PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN LOKASI TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELLIAN PADA RESTORAN AYAM PENYET
SURABAYA

ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk,
harga, dan lokasi terhadap keputusan pembelian di Restoran Ayam Penyet
Surabaya. Jenis Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Penelitian ini
dilakukan dengan menggunakan metode survey. Teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah observasi, wawancara, dan kuesioner. Teknik analisis data yang
digunakan adalah kuantitatif deskriptif. Hasil penelitian ini adalah ketiga variabel
independen kualitas produk, harga, dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan
ternadap variabel dependen keputusan pembelian, sehingga dapat disimpulkan
bahwa HO ditolak dan Ha diterima.

Sampel yang digunakan sebesar 100, hasil analisis menggunakan SPSS
(Statistical Product and Service Solution) versi 23.0.

Hasil regresi-berganda diperoleh persamaan Y=0,455+ 0,184 X; + 0,279
X, + 0.518 X3 Nilai konstanta sebesar 0,455 dan nilai variabel X (kualitas produk,
harga, dan lokasi) bernilai 0,981, maka Y (keputusan pembelian) adalah sebesar
1,436.

Analisa variabel kualitas produk, harga, dan lokasi terhadap keputusan
pembelian adalah terdapat pengaruh yang kuat antara kualitas produk dan harga
terhadap keputusan pembelian. Dari hasil pengujian f memperoleh nilai f didapat
Fhitung > Fraber (81,681 > 2,47) dan memiliki signifikansi sebesar 0,000 nilai
tersebut jauh dari 0,05 (0,000 < 0,05) dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
ketiga variabel independen kualitas produk, harga, dan lokasi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel dependen keputusan pembelian, sehingga dapat
disimpulkan bahwa HO ditolak dan Ha diterima.

Kata Kunci: Harga, Keputusan Pembelian, Kualitas Produk, Lokasi



THE EFFECT OF PRODUCTS QUALITY, PRICES, AND LOCATIONS
ON PURCHASING DECISIONS AT RESTORAN AYAM PENYET
SURABAYA

ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the effect of the quality of
products, prices, and locations on purchasing decisions at Ayam Penyet Surabaya
Restoran. This type of research is quantitative research. This research was
conducted using survey methods. Data collection techniques used were
observation, interviews, and questionnaires. The data analysis technique used is
quantitative descriptive. The results of this study are the independent variables
that the quality of products, prices, and locations determine the positive and
significant impact on the dependent variable that purchasing decisions, so it can
be concluded that HO is rejected and Ha is accepted.

The sample used was 100, the results of the analysis using SPSS
(Statistical Product and Service Solution) version 23.0.
The multiple regression results obtained by the equation Y = 0.455 + 0.184 X1 +
0.279 X2 - +0.518 X3. The constant value of 0.455 and the value of variable X
(product quality, price, and location) is worth 0.981, then Y (purchase decision) is
1.436.

Analysis of product quality, price, and location variables on purchasing
decisions is that there is a strong influence between product quality and price on
purchasing decisions. From the test results f obtained the value of f obtained
Fcount> Ftable (81.681> 2.47) and has a significance of 0,000 that value is far
from 0.05 (0,000 <0.05) thus it can be concluded that the three independent
variables are product quality, price, and location has a positive and significant
effect on the dependent variable of purchasing decisions, so it can be concluded
that HO is rejected and Ha is accepted.

Keywords: Locations, Prices, Purchasing Decision, Quality of Products
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perubahan teknologi dan globalisasi saat ini yang sangat
berkembang pesat akan mengakibatkan manusia setiap kali akan
mengalami perubahan dalam bidang politik, ekonomi, sosial budaya, dan
pengaruh terhadap pola perilaku persaingan dalam bisnisnya. Setiap
perusahaan pada umumnya ingin berhasil dalam menjalankan bisnisnya
dalam persaingan perusahaan yang sejenis, terutama untuk persaingan
restoran dan agar perusahaan dapat bertahan dalam arus bisnis serta
mampu bersaing dengan perusahaan sejenis lainnya. Kehadiran suatu
perusahaan sejenis dalam dunia bisnis mengharapkan agar bisnisnya
berjalan lancar dan maju, maksud dari berjalan lancar adalah bisnis yang
terus berkembang tanpa adanya hambatan yang berarti dimana suatu
perusahaan harus mengenal dan menyadari apa yang menjadi kebutuhan
dan keinginan konsumen. Perusahaan juga harus mencari informasi
mengenai apa yang diharapkan oleh konsumen dan manfaat apa yang
diberikan kepada konsumen dari suatu produk. Sehingga produk yang
dihasilkan dapat mewakili apa yang konsumen inginkan dan mampu
memberikan daya tarik konsumen untuk membeli dan memberikan

kepuasan bagi konsumen sehingga konsumen dapat melakukan pembelian



ulang yang dapat menguntungkan perusahaan. Dalam persaingan yang
sangat tajam seperti ini, keberhasilan perusahaan banyak ditentukan oleh
kegiatan perusahaan dalam memanfaatkan peluang dan mengidentifikasi
kegiatan-kegiatan  indvidu dalam usahanya mendapatkan dan
menggunakan produk yang memilki kualitas produk, brand image atau
citra merek, harga, dan lokasi yang sangat baik menurut konsumen
merupakan kunci utama dalam melakukan persaingan yang pada akhirnya
akan memberikan kepuasan yang lebih tinggi kepada konsumen untuk
melakuan keputusan pembelian produk di restoran itu.sendiri.

Produk memiliki arti penting bagi perusahaan, karena tanpa adanya
produk, sebuah perusahaan tidak akan dapat melakukan apapun dari
usahanya. Oleh sebab itu produk yang berkualitas akan menimbulkan nilai
tersendiri dimata konsumen, dimana mereka akan merasa cocok
menggunakan atau menikmati akan jasa/barang itu sendiri dan dengan
produk vyang berkualitas konsumen akan terpenuhi keinginan dan
kebutuhannya serta suatu produk yang dimana konsumen juga dapat
menerima dan mersakan manfaat dari suatu produk, konsumen tersebut
telah memiliki perilaku royal, rasa puas dan komitmen akan produk di
restoran itu. Produk yang berkualitas pasti dirasakan oleh konsumen,
dimana konsumen akan selalu mengingat produk tersebut dalam sebua
merek.

Sebuah produk pasti memiliki brand image atau merek yang

merupakan peran penting juga dimana merek sangat berpengaruh bagi



konsumen. Sebuah merek yang terkenal memiliki keistimewaan
tersendiribagi konsumen. Melihat yang terjadi sekarang ini, konsumen
banyak melakukan keputusan pebelian jika produk tersebut memiliki
merek yang terkenal dibandingkan dengan produk yang mempunyai merek
standar. Dalam kata lain terkenal disini pasti sudah banyak konsumen yang
menikmati dan merasakan akan produk di restoran tersebut dimana produk
tersebut sangatlah baik dimata mereka dan akan terus menjadi
perbincangan mereka jika akan memutuskan pembelian. Selain brand
image atau merek.

Kualitas produk menjadi faktor yang menarik bagi pelanggan
dalam keputusan pembelian. Jika kualitas produk berbeda jauh dengan
tampilan makanan yang disajikan, pelanggan akan merasa kecewa dan
tidak akan kembali lagi. Restoran tiap bulannya atau tahunnya harus
mempunyai inovasi untuk mengubah kualitas produk yang akan dijual, hal
ini untuk menghindari hilangnya pelanggan atau menghindari rasa bosan
pelanggan dengan produk yang sama tiap tahunnya. Kualitas utama
produk adalah cita rasa dan kebersihan produk itu sendiri. Pelanggan yang
menyukai kualitas produk tersebut terkadang akan mempromosikan
produk tersebut melalui sosial media seperti instagram atau blog. Jika
banyak yang melihat perusahaan akan mendapatkan keuntungan. Dan
salah satu contoh produk yang baik akan membuat konsumen tidak akan
ragu untuk memutuskan membeli kembali produk tersebut dan produk

yang baik memiliki kinerja yang maksimal, dan mampu memenuhi



kebutuhan konsumen itu sendiri. Ketika produk tersebut mampu
memenuhi hasrat konsumen, maka konsumen tidak akan ragu untuk
membeli produk.

Harga merupakan salah satu hal yang sangat penting dalam
menetukan keberhasilan atau tidaknya suatu perusahaan yang pada
akhirnya menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperolehnya
baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang. Harga yang diberikan
perusahaan kepada konsumen harus sesuai dengan kualitas produk yang
diberikan. Maka perusahaan dalam menentukan suatu harga haruslah tepat
dan sesuai dengan pangsa pasar yang ada. Ada kata-kata yang umum yang
sering diucapkan oleh pembeli maupun penjual yaitu “ada harga ada
kualitas” maka kiranya perusahaan harus menyesuaikan kualitas dengan
harga yang akan di bayar oleh pembeli. Jika kualitas sesuai dengan harga
yang diberikan perusahaan maka pembeli tidak akan ragu untuk terus
membeli produk tersebut dan terkadang pembeli akan memberitahukan ke
orang-orang terdekat untuk membeli produk tersebut daripada produk lain
karena pembeli sudah mengetahui kualitas dan harga dari produk tersebut.

Dengan menentukan harga perusahaan dapat mempengaruhi
keputusan pembelian karena keputusan pembelian akan menjadi suatu
pertimbangan strategi pemasaran. Keberhasilan perusahaan dalam
mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian sangat didukung

melalui upaya membangun komunikasi kepada konsumen dengan startegi



pemasaran dan melakukan inovasi untuk varian-varian baru pada suatu
produk.

Saat konsumen dihadapkan pada berbagai macam pilihan dalam
memilih lokasi, konsumen akan memilih tempat yang memiliki
kenyamanan yang berada di dalam lokasi makan tersebut. Oleh sebab itu
kualitas produk, harga, dan lokasi menjadi faktor pendukung yang
dilakukan perusahaan untuk daya tarik konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian karena kualitas produk, harga, dan lokasi akan
memberikan pengaruh positif dalam pemikiran konsumen dimana kualitas
produk tersebut sudah sesuai dengan harga menurut konsumen beserta
tempat yang mendukung untuk melakukan pembelian.

Berdasarkan latar belakang diatas, dapat dilihat bahwa ada
kaitannya antara kualitas produk, harga, dan lokasi terhadap keputusan
pembelian  konsumen vyang menjadikan penulis tertarik untuk
membahasnya dalam bentuk penyusunan skripsi yang berjudul:
“PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN LOKASI
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN DI

RESTORAN AYAM PENYET SURABAYA”.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah dijelaskan di atas,
maka identifikasi masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana kualitas produk yang di hasilkan oleh Restoran Ayam

Penyet Surabaya?



Bagaimana harga yang diberikan terhadap konsumen di Restoran Ayam
Penyet Surabaya?
Bagaimana lokasi yang terletak di Restoran Ayam Penyet Surabaya?

Bagaimana keputusan pembelian di Restoran Ayam Penyet Surabaya?

C. Rumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah, dapat dirumuskan sebagai berikut:

1.

2.

3.

4.

Apakah kualitas produk memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian di Restoran Ayam Penyet Surabaya?

Apakah harga memiliki pengaruh dengan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian di Restoran Ayam Penyet Surabaya?

Apakah lokasi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian di
Restoran Ayam Penyet Surabaya strategis?

Apakah kualitas produk, harga dan lokasi memiliki pengaruh terhadap

keputusan pembelian di Restoran Ayam Penyet Surabaya?

D. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah, maka tujuan penelitian ini adalah sebagai

berikut:

1.

Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian di Restoran Ayam Penyet Surabaya.
Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di

Restoran Ayam Penyet Surabaya.



Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian di
Restoran Ayam Penyet Surabaya.
Untuk mengetahui pengaruh kualitas, harga, dan lokasi terhadap

keputusan pembelian di Restoran Ayam Penyet Surabaya.

E. Manfaat Penelitian

Penelitian yang dilakukan dalam skripsi ini memiliki manfaat bagi

penulis sendiri, serta bagi perusahaan maupun bagi pembaca. Manfaat dari

penelitian ini adalah sebagai berikut.

1.

Manfaat teoritis

Penelitian yang dilakukan dapat menambah kekayaan ilmu
pengetahuan bagi penulis mengenai pengaruh kualitas produk serta
dapat secara lebih dalam lagi memahami pengaruh kualitas produk
dan harga terhadap keputusan pembelian di Restoran Ayam Penyet
Surabaya.

Manfaat praktis

Penelitian yang dilakukan dapat menambah informasi bagi perusahaan
mengenai kualitas produk yang dapat meningkatkan kinerja agar
mencapai profit maksimal. Penelitian yang dilakukan diharapkan
dapat memberikan pengetahuan dan inspirasi dan dapat dijadikan
bahan referensi untuk melakukan penelitian kualitas produk, harga,
dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada Restoran Ayam Penyet

Surabaya.



F. Sistematika Penulisan

Penulisan proposal ini terbagi dalam lima bab yang disusun dengan

sistematika sebagai berkut:

BAB |

BAB II

BAB Il

BAB IV

PENDAHULUAN

Berisi latar belakang masalah, identifikasi masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan
sistematika penulisan skripsi.

LANDASAN TEORI

Berisi Gambaran umum teori terkait variable independen dan
dependen, hasil penelitian terdahulu, kerangka pemikiran dan
Perumusan hipotesa.

METODE PENELITIAN

Berisi Jenis penelitian, objek penelitian, jenis dan sumber
data, populasi dan sample, teknik pengumpulan data,
operasionalisasi variable penelitian dan teknik analisis data.
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Berisi deskripsi data hasil penelitian variable independen dan
dependen, analisis hasil penelitian, pengujian hipotesis, dan

pembahasan.



BAB V PENUTUP

Berisi Kesimpulan, implikasi dan saran




BAB Il

LANDASAN TEORI

A. Gambaran Umum Teori

Pemasaran merupakan salah satu bidang kegiatan bagi suatu
organisasi atau perusahaan yang mutlak harus dilakukan agar tujuan
perusahaan dapat direalisasikan, dan perusahaan tidak akan mampu hidup
atau berkembang apabila tidak berhasil memperoleh pembeli atau
konsumen untuk membeli produk yang dihasilkan oleh perusahaan.

Marketing atau pemasaran berasal dari kata market yang berarti
adalah pasar. Pasar dapat diartikan sebagai suatu tempat dimana terjadi
penawaran dan permintaan. Tetapi pemasaran bukan harga merupakan
kegiatan untuk menjual barang saja, namun juga sebagai usaha sebelum
dan sesudah penjualan. Maksudnya perusahaan mempelajari kebutuhan
serta keinginan dari konsumen, kemudian berusaha untuk memenuhi
secara efektif dan efisien dari para pesaing.

Karena penekanan pemasaran disini adalah untuk memenuhi
kegiatan dan kebutuhan konsumen, maka berikut ini dikemukakan
beberapa definisi pemasaran.

Menurut (Oentoro, 2012, 154) menyatakan bahwa:
“Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk

meemenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran”
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Menurut (Sunyoto, 2013, 210) menyatakan bahwa:

“Pemasaran adalah kegiatan manusia yang bertujuan untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan langganan melalui proses
pertukaran dan pihak-pihak yang berkepentingan dengan
perusahaan”.

Menurut (chandra, 2012, 24) menyatakan bahwa:

“Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang
ditunjukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan pembeli maupun pembeli potensial .

Dari definisi-definisi pemasaran diatas dapat disimpulkan bahwa
pemasaran bukan salah satu proses kegiatan manusia yang diarahkan pada
pemuasan kebutuhan dan keinginan konsumen.

Pemasaran merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan
seperti meningkatkan volume penjualan, meningkatkan laba perusahaan
dan mencapai kepuasan pelanggan.

Manajemen pemasaran menurut (alma, 2011, 62) menyatakan bahwa:

“Manajemen pemasaran adalah proses untuk meningkatkan efisien
dan efektivitas dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh
individu atau oleh perusahaan”.

Dari definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa manajemen
pemasaran merupakan proses penganalisaan, perencanaan, implementasi,
penerapan dan pengendalian program yang didesain untuk membangun

dan mempertahankan pertukaran yang menguntukan maksud untuk

mencapai tujuan atau sasaran organisasi.



Bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang
digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran komponen-
komponen bauran pemasaran tersebut perlu dikombinasikan dan
dijalankan agar perusahaan dapat melakukan tugas pemasaran seefektif
mungkin.

Pada dasarnya bauran pemasaran merupakan variabel-variabel
yang dipakaai perusahaan dalam kegiatan pemasaran, Banyak pendapat
para ahli yang menegaskan hal tersebut.

Menurut (sunyoto, 2012, 33) menyatakan bahwa:
“Bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat elemen produk
pokok yang terdapat dalam program pemasaran perusahaan

meliputi product, price, place, promotion”.

Menurut (daryatno, 2011, 51) menyatakan bahwa:

“Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran taktis yang
dapat dikendalikan yang dipadukan oleh perusahaan untuk
menghasilkan respon yang diinginkan dalam pasar sasaran”

Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan oleh
perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya, yang dikenal
sebagai “4P” yaitu product (produk), price (harga), place (saluran
distribusi), promotion (promosi). Berikut ini penjelasan dari masing-

masing variable tersebut yaitu sebagai berikut:



1. Product (Produk)

Kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan
kepada pasar sasaran meliputi: keragaman produk, mutu, rancangan,
sifat, merek, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan, manfaat.

2. Price (Harga)

Jumlah uang yang harus dibayar oleh pelanggan untuk
memperoleh produk, meliputi: harga, diskon, potongan, syarat kredit,
periode pembayaran.

3. Place (Saluran distribusi)

Aktivitas perusahaan untuk membuat produk tersedia bagi

konsumen sasaran, meliputi: Saluran, lokasi, persediaan.
4. Promotion (Promosi)

Aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan
membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya. Meliputi:
periklanan, personal selling, promosi penjualan, humas.

Berdasarkan keempat kelompok variabel tersebut diatas dapat
dilihat bahwa adanya bauran pemasaran dalam sebuah perusahaan sangat
diperlukan untuk membangun dan mengembangkan perusahaan sehingga
tujuan perusahaan dapat tercapai.

Konsep pemasaran adalah dasar pemikiran bagaimana caranya
aktivitas pemasaran dapat dilaksanakan berdasarkan suatu filsafat yang
mantap, yang mengungkap pemasaran yang tangkap dan bertanggung

jawab.



Menurut (alma, 2011, 34) menyatakan bahwa ada 5 konsep yang
terdapat dalam perkembangan kehidupan manajemen pemasaran, yaitu:
1. Konsep Produksi (Production Concept)

Konsep produksi berititik tolak dari anggapan, bahwa
konsumen ingin produk yang murah dan mudah didapatkan dimana-
mana.

2. Konsep produk (Product Concept)

Pada saat barang masih langka dipasar, maka produsen
memusatkan perhatian pada teknis pembuatan produk saja, Produsen
belum memperhatikan selera konsumen. Produsen hanya membuat
barang dengan please oneself. Hanya menuruti bagaimana selera
produsen sendiri. Produsen hanya melihat cermin tidak melihat
jendela. Orang yang melihat cermin hanya memperhatikan wajahnya
saja, yaitu ia hanya membuat barang yang cocok dengan kemauannya.
Lain hanya dengan melihat jendela, berarti melihat orang yang berada
di luar/di jalan dengan kata lain produsen memperhatikan konsumen.

3. Konsep penjualan (Selling Concept)

Disini produsen membuat barang, kemudian harus menjual
barang itu dengan berbagai teknik promosi. Hal ini penting ialah
adanya kegiatan promosi secara maksimal. Paham dari konsep ini
ialah konsumen pasti mau membeli barang, bila mereka dirangsang
untuk membeli. Promosi besar-besaran merupakan ciri khas dari

selling concept.



4. Konsep pemasaran (Marketing Concept)

Disini produsen tidak hanya membuat barang, tidak pula asal
melancarkan produksi. Tapi produsen memusatkan perhatian pada
selera konsumen, produsen memperhatikan kebutuhan dan keinginan
dari konsumen. Jadi produsen tidak hanya memperhatikan kebutuhan
saja, tetapi memperhatikan apa keinginan konsumen. Konsumen juga
tidak hanya sekedar membeli fisik barang, tetapi mengharapkan
sesuatu dari barang itu. Ini adalah yag disebut want, yaitu ada sesuatu
yang lain.

5. Konsep pemasaran umum (General Marketing Concept)

Konsep ini menekankan tidak hanya pada kepuasan konsumen
tapi juga memperhatikan manfaat bagi orang lain. Sebagai contoh, jika
suatu perusahaan menghasilkan mobil yang rendah bahan bakar tapi
menyebabkan polusi. Hal ini hanya membuat konsumennya puas, tapi
masyarakat tidak menerima manfaatnya. Perusahaan dengan konsep
manajamen pemasaran umum, tidak akan mau menjualnya.
Perusahaan dengan konsep ini percaya bahwa sebuah kesuksesan
bisnis akan dipengaruhi oleh kepuasan pelanggan dan memiliki untuk

digunakan dan disukai banyak konsumen.

1. Kualitas Produk
Pengertian produk, produk berasal dari bahasa Inggris yaitu
Product yang artinya sesuatu yang diproduksi oleh tenaga kerja atau

sejenisnya. Produk juga merupakan komponen penting dalam suatu



perusahaan dimana harus terus dilakukan pengembangan inovasi agar
dapat bersaing dengan produk competitor.Secara umum produk adalah
segala sesuatu yang dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan atau
keinginan atau kebutuhan konsumen.

Menurut (Lupiyoadi, 2013, 28) menyatakan produk adalah:

“Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses

memberikan sejumlah nilai manfaat kepada konsumen”

Menurut (Dr. Etta Mamang Sangadji, 2014, 15) mengemukakan bahwa
produk adalah:

“Segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk memenuhi

kebutuhan dan keinginan konsumen”.

Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapatkan perhatian
utama dari perusahaan atau responden, mengingat kualitas suatu produk
berkaitan erat dengan minat beli konsumen, setiap perusahaan atau
responden harus memilih tingkat kualitas yang akan membantu atau
menunjang usaha untuk meningkatkan atau mempertahankan posisi

produk itu di dalam pasar sasarannya.

Sedangkan menuru (Yamit, 2013, 18) menyatakan bahwa:
“Kualitas merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan
dengan produk, jasa, manusia, proses dan lingkungan yang
memenuhi atau melebihi harapan”.

Dimensi kualitas produk menurut (Oentoro, 2012, 157) menyatakan

bahwa:



e.

Kinerja Produk (Performance)

Berkaitan dengan aspek fungsional suatu barang dan
merupakan Kkarakteristik utama yang dipertimbangkan pelanggan
dalam membeli barang tersebut. Konsumen akan kecewa apabila
harapan mereka terhadap dimensi ini kurang terpenuhi.
Keragaman Produk (feature)

Untuk menambah fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-
pilihan produk dan pengembangannya.

Kehandalan (realibility)

Hal yang berkaitan dengan probabilitas dan kemungkinan
suatu barang berhasil dijalankan fungsinya setiap kali digunakan
dalam periode waktu tertentunya dan dalam kondisi tertentu pula.
Kesesuaian produk (Conformance)

Hal yang berkaitan dengan tingkat kesesuaian terhadap
spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan
keinginan pelanggan. Konfirmasi merefleksikan derajat ketepatan
antara karakteristik desain produk dengan karatkteristik kualitas
standar yang jauh telah ditetapkan.

Ketahanan (Durability)

Yaitu suatu refleksi umur ekonomis berupa ukuran daya tahan atau

masa pakai barang.



Kemampuan Melayani (Serviceability)

Yaitu karakteristik yang berkaitan dengan kecepatan,
kompetensi, kemudahan, dan akurasi dlaam memberikan layanan
untuk perbaikan barang.

Estetika (Aesthetics)

Merupakan karakterstik yang bersifat subjektif mengenai
nilai-nilai estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi
dan preferensi individual.

Fit and finish

Sifat subjekif berkaitan dengan perasaan pelanggan
mengenai keberadaan produk tersebut sebagai produk berkualitas.
Berkaitan dengan perasaan pelanggan mengenai keberadaan
produk tersebut sebagi produk yang berkualitas.

Keunggulan

Berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu
barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan
dalam periode tertentu dan kondisi tertentu pula.

Jaminan
Proses yang berorientasi untuk menjamin bahwa kualitas

produk memenuhi beberapa standar yang telah ditentukan.



Harga

Pengertian harga merupakan elemen penting dalam strategi

pema