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ABSTRAK 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan promosi 
terhadap keputusan pembelian di toko online. Metode dalam penelitian ini bersifat kualitatif. 
kualitas produk adalah produk dengan kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan yang telah 
ditentukan. Promosi adalah kegiatan menawarkan produk kepada konsumen. Keputusan 
pembelian adalah hasil akhir dalam penentuan pembeli. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
banyak orang lebih memilih berbelanja di toko online daripada membeli secara langsung. 
 

ABSTRACT  
The purpose of this research are to find out the effect of promotion on purchasing decisions in 
online stores and product quality's effect. The method used in this research is qualitative. 
Product quality is a product with ability to meet predetermined needs. Promotion is the activity of 
offering product to consumers. The purchasing decisions is a final result in buyer's 
determination. The result of this research shows that many people prefer to instead of shopping  
at offline stores. 
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PENDAHULUAN 
 

Di  era globalisasi saat ini, perkembangan teknologi dan informasi yang pesat, termasuk internet, 
telah banyak memberikan dampak  positif bagi perkembangan  bisnis dan pemasaran. Saat ini, banyak 
orang menggunakan internet sebagai media pemasaran untuk e-commerce. Internet memiliki banyak 
manfaat terutama dalam bidang jual beli atau trading. Dengan adanya internet, kehidupan manusia 
menjadi lebih mudah. Salah satunya  adalah belanja online. Kelebihan belanja online adalah dapat 
diakses secara praktis  dimana saja dan kapan saja. Toko online akan selalu  buka dan akan selalu dapat 
melihat produk yang tersedia disana.  

Kehadiran situs belanja online menimbulkan berbagai dampak positif dan negatif dalam 
kehidupan masyarakat, diantaranya adalah perubahan perilaku sosial dan kebiasaan konsumsi, hal ini 
merupakan salah satu dampak positif dari keberadaan situs belanja online ini yaitu masyarakat dapat 
menjadi wirausaha dengan cara berwirausaha. Dalam penjualan barang atau jasa yang dapat 
menghasilkan pendapatan. Dan dampak negatif yang ditimbulkan dari berkembangnya situs belanja 
online adalah menimbulkan budaya konsumtif di masyarakat karena mengikuti trend dan gaya hidup  
menimbulkan sikap boros, terutama membeli produk yang tidak sesuai dengan kebutuhannya, tetapi 
malah membeli barang dengan keinginan sesaat.  

Keputusan pembelian adalah pemikiran di mana individu mengevaluasi pilihan yang berbeda dan 
memutuskan untuk memilih produk di antara banyak pilihan. Menurut Kotler & Keller (2009), keputusan 
pembelian didefinisikan sebagai langkah dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-
benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan kegiatan individu yang terlibat langsung dalam 
proses pembelian barang yang disediakan oleh perusahaan. Sedangkan menurut Assauri (2004: 141), 
keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan keputusan  pembelian yang meliputi penentuan 
apa yang akan dibeli atau tidak dibeli dan keputusan ini berasal dari kegiatan sebelumnya.  

Menurut Schiffman dan Kanuk (2008), keputusan pembelian adalah pilihan konsumen dari dua  
atau lebih alternatif. Menurut Peter dan Olson (2013), keputusan pembelian adalah proses terintegrasi 
yang digunakan untuk menggabungkan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih alternatif 
perilaku  dan memilih satu. Keputusan membeli merupakan bagian dari perilaku konsumen. 

Menurut Wahjono (2010), produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan di pasar untuk 
diperhatikan, dibutuhkan, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan 
manusia. Menurut Machfoedz (2005), kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk 
menjalankan fungsinya, termasuk daya tahan, keandalan, kemudahan penggunaan dan perbaikan, dan 
karakteristik lainnya. 

Menurut A. Hamdani, promosi merupakan salah satu variabel  bauran pemasaran yang sangat 
penting bagi perusahaan untuk menyampaikan produk  dan keinginannya. 
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Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, termasuk kualitas produk, 
promosi, kualitas layanan, dll. Dalam hal ini faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah 
kualitas produk dan promosi. 
 

LANDASAN TEORI 
 
Kualitas Produk  

Menurut Kotler & Armstrong (2001), kualitas adalah karakteristik suatu produk dalam 
kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan yang telah ditentukan. Produk adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi untuk memuaskan 
keinginan atau kebutuhan. Suatu produk dianggap unggul oleh konsumen jika dianggap memiliki nilai  
lebih dari produk pesaing. 

Menurut (Saputra, Hidayat dan Sunarti, 2017), kualitas produk merupakan faktor penting yang 
menentukan pilihan konsumen terhadap suatu produk. Produk yang ditawarkan harus benar-benar 
produk yang teruji kualitasnya. Karena bagi konsumen yang diutamakan adalah kualitas dari produk itu 
sendiri. Konsumen akan lebih menyukai dan memilih produk dengan kualitas yang  lebih tinggi dari 
produk sejenis lainnya, memenuhi kebutuhan dan keinginannya 
 
Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk  

Menurut (Arianty, 2015) mendeskripsikan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas 
produk antara lain sebagai berikut: 
1. Performance (kinerja) 
2. Features (keragaman produk)  
3. Reability (keandalan) 
4. Conformance (kesesuaian) 
5. Durability (daya tahan dan ketahanan) 
6. Serviceability (kemampun pelayanan) 
7. Asthetics (estetika) 
8. Perceived quality (kualitas yang dipersepsikan) 

 
Promosi 

Menurut A. Hamdani, promosi merupakan salah satu variabel  bauran pemasaran yang sangat 
penting bagi perusahaan untuk menyampaikan produk  dan keinginannya. 

Menurut Angipora (2007: 194), promosi adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh suatu 
perusahaan dengan tujuan utama menginformasikan, membujuk, mempengaruhi dan mengingatkan 
konsumen untuk membeli produk yang dihasilkan. 

Menurut (Arianty, 2013) Faktor-faktor yang mempengaruhi promosi adalah : 
1) Dana yang digunakan untuk promosi 
2) Sifat pasar 
3) Jenis – jenis produk 
4) Tahap – tahap dalam siklus kehidupan  

 

 

METODE PENELITIAN 
 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kualitatif, 
penelitian yang analisisnya tidak dilakukan dengan prosedur statistik atau bentuk hitungan lainnya dan 
hanya melakukan penelitian dengan analisis data dan observasi. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa banyak sekali orang yang lebih milih belanja di 

toko online dibandingkan membeli langsung dikarenakan Kualitas produk bisa dilihat dari review 
pelanggan yang sudah pernah belanja di toko tersebut. Harga produk toko online lebih terjangkau dan 
kebanyakan lebih memilih yang lebih murah tetapi tetap berkualitas bagus. Promosi yang dilakukan 
dengan adanya berbagai macam jenis seperti diskon, gratis ongkir, dll. Hal ini membuat pelanggan lebih 
banyak memilih belanja di toko online. 

Keputusan pembelian merupakan salah satu tahapan dari proses keputusan  pembelian sebelum 
dilakukan tindakan pasca pembelian. Ketika memasuki tahap keputusan pembelian sebelumnya, 
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konsumen  dihadapkan pada beberapa pilihan, dan pada tahap ini konsumen mengambil tindakan untuk 
memutuskan  membeli produk berdasarkan pilihan yang disajikan. 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 195), keputusan pembelian konsumen adalah keputusan 
pembelian akhir yang dibuat oleh individu dan rumah tangga yang membeli barang atau jasa untuk 
konsumsi pribadi.  
Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian menurut (Arianty, 2013) antara lain : 
 
Faktor Budaya 

Faktor budaya memiliki pengaruh  paling luas dan paling dalam terhadap perilaku konsumen. 
Pemasar perlu memahami  peran mereka. Peran yang perlu dipahami dan diperhatikan adalah: 
1)  Kebudayaan 
2)  Sub Budaya 
3)  Kelas Sosial 

 
Faktor-faktor Sosial 
Faktor-faktor sosial terdiri dari beberapa bagian yaitu : 
1)  Kelompok Referensi 
2)  Keluarga 
3)  Peran dan Status 

 
Faktor-faktor Pribadi 
Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi diantaranya, yaitu : 
1)  Usia dan Tahap Daur Hidup 
2)  Pekerjaan 
3)  Situasi Ekonomi 
4)  Gaya hidup  
5)  Kepribadian dan konsep diri 

 
Faktor-Faktor Psikologis 
Pilihan-pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh 4 faktor psikologis utama yaitu : 
1) Motivasi 
2)  Persepsi 
3)  Pembelajaran  
4) Kualitas Produk dan Sikap Kualitas Produk  

 
 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Menurut Kotler & Armstrong (2001), kualitas adalah karakteristik suatu produk dalam 

kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan yang telah ditentukan. Produk adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi untuk memuaskan 
keinginan atau kebutuhan. Suatu produk dianggap unggul oleh konsumen jika dianggap memiliki nilai  
lebih dari produk pesaing. 

Menurut A. Hamdani, promosi merupakan salah satu variabel  bauran pemasaran yang sangat 
penting bagi perusahaan untuk menyampaikan produk  dan keinginannya. Menurut Kotler dan Keller 
(2016: 195), keputusan pembelian konsumen adalah keputusan pembelian akhir yang dibuat oleh 
individu dan rumah tangga yang membeli barang atau jasa untuk konsumsi pribadi. 
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