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Abstrak: Saat ini dunia usaha semakin berkembang salah satunya dibuktikan dengan 

semakin banyaknya penawaran produk, dalam bisnisnya dunia usaha berkewajiban untuk 

menghasilkan produk dengan nilai dan mutu yang sangat baik sehingga akan terjadi minat 

konsumen baru. Tentunya konsumen selalu menginginkan produk yang berkualitas seimbang 

dengan harga yang telah dibayarkan, sehingga hal tersebut berpengaruh dengan minat beli 

konsumen karena dalam memutuskan pembelian suatu produk atau barang dimulai dengan 

kesadaran akan kepuasan kebutuhan dan keinginan. Jenis penelitian ini adalah studi kepustakaan 

bertujuan untuk memperkuat teori, fenomena dan mereview hal-hal yang mempengaruhi keputusan 

pembelian melalui minat beli, meliputi: kualitas produk dan harga. Hasil dari artikel ini: kualitas 

produk dan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat beli. 

 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Harga, Minat Beli, Keputusan Pembelian 

 

PENDAHULUAN 

Saat ini dunia usaha semakin berkembang salah satunya dibuktikan dengan semakin 

banyaknya penawaran produk, dalam bisnisnya dunia usaha berkewajiban untuk 

menghasilkan produk dengan nilai dan mutu yang sangat baik sehingga akan terjadi minat 

konsumen baru. Perusahaan tentunya ingin memperoleh keuntungan karena dapat membuat 

kelangsungan hidup perusahaan dapat tercapai. 

 

Salah satu kebutuhan terpenting bagi wanita adalah kosmetik. Tanpa disadari dalam 

aktivitasnya, wanita tidak akan pernah bisa melarikan diri dari kosmetik. Seiring waktu, 

kosmetik meningkatkan pengembangan dan penjualan, sehingga banyak trend baru yang 

bermunculan. Trend pengguna kosmetik di Bekasi semakin peduli dengan kesadaran 

berpenampilan menarik. 
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Wardah merupakan brand lokal yang menciptakan brand image halal pada produknya. 

Wardah mampu menarik perhatian konsumen Indonesia dan menanamkan nilai halal ke 

produk yang mereka jual. Hal ini membuat konsumen merasa aman saat menggunakan 

produk tersebut. Jika produk berkualitas tinggi maka dapat memenuhi harapan konsumen. 

Kosmetik Wardah menghadirkan formula kreatif yang terjamin, halal dan efisien sehingga 

terpenuhi kebutuhan dan juga selera setiap wanita. Sampai saat ini Wardah tetap konsisten 

dengan kualitas produknya dengan memanfaatkan dasar manufaktur yang kuat. Tidak hanya 

produk kecantikan saja, Wardah pun tetap mengembangkan produk-produk lain yang lengkap 

sejak awal. Peningkatan nilai penjualan serta jumlah konsumen biasanya dicapai dengan 

meningkatkan pangsa pasar perusahaan. Namun, untuk memikat minat konsumen tidaklah 

mudah karena perusahaan perlu mengadakan langkah-langkah pemasaran yang terpadu. 

 

Jika perusahaan ingin produknya dapat bersaing di pasar serta dapat memuaskan 

kebutuhan konsumen, tentunya perlu meningkatkan kualitas produknya, karena merupakan 

hal terpenting yang harus diperjuangkan oleh perusahaan. Produk dengan kualitas tinggi 

dapat memuaskan harapan konsumen. Perusahaan telah melakukan berbagai macam upaya 

untuk menghasilkan produk yang berkualitas meliputi penerapan kontrol yang ketat di semua 

proses, mulai dari pembuatan bahan baku hingga menjadi produk akhir. Konsumen pun 

semakin peka terhadap suatu produk. Tentunya konsumen selalu menginginkan produk yang 

berkualitas seimbang dengan harga yang telah dibayarkan, walaupun sebagian orang 

beranggapan bahwa produk yang harganya mahal merupakan produk yang berkualitas. Minat 

beli terjadi ketika konsumen tertarik terhadap suatu produk yang dilihatnya, maka akan 

menimbulkan keinginan untuk membeli dan memiliki produk tersebut (Amstrong & Philip, 

2012). 

 

Konsumen memutuskan dalam membeli suatu produk dimulai dengan kesadaran akan 

kepuasan kebutuhan dan keinginan. (Schiffman & Kanuk, 2004) berpendapat bahwa 

keputusan pembelian merupakan pilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan. Artinya 

seseorang dalam mengambil sebuah keputusan haruslah ada beberapa alternatif pilihan. Dari 

pernyataan tersebut dapat dibilang konsumen merupakan pemegang peranan penting dalam 

suatu bisnis. 

 

Dari penjelasan uraian di atas, artikel ini menganalisis sejauh mana kualitas produk (X1) 

dan harga (X2) mempengaruhi keputusan pembelian (Y2) melalui minat beli (Y1) konsumen. 

Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dalam artikel kajian literatur ini sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian?  

2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli? 

3. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 

4. Apakah harga berpengaruh terhadap minat beli? 

5. Apakah minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 
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KAJIAN PUSTAKA 

Kualitas Produk 

Dalam melakukan suatu bisnis berupa produk atau jasa, perusahaan perlu mempunyai 

kualitas yang baik berdasarkan biaya yang ditawarkan supaya dapat bertahan dalam melawan 

persaingan terpenting dalam persaingan yang berkaitan dengan kualitas produk. (Kotler & 

Keller, 2012) berpendapat bahwa kualitas merupakan keseluruhan dari keistimewaan suatu 

produk atau jasa dalam mempengaruhi kemampuannya untuk melengkapi kebutuhan yang 

dinyatakan.  Kemudian menurut (Lupiyoadi & Hamdani, 2006) konsumen akan tertarik dan 

menghargai suatu produk berdasarkan kualitas, kinerja dan pelengkap kreatif yang terbaik. 

 

Hal ini sama dengan pendapat dari (Kotler & Amstrong, 2008) yang berpendapat jika 

kualitas produk yang dihasilkan bagus, maka semakin besar peluang konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. (Kotler & Amstrong, 2008) juga menyampaikan bahwa 

“kualitas produk merupakan kemampuan produk dalam menjalankan suatu fungsinya 

meliputi daya tahan, keandalan, ketapatan, kemudahan, pengoperasian dan perbaikan serta 

atribut lainnya”. Jika suatu produk sudah sesuai dengan fungsinya, produk tersebut bisa 

dikatakan berkualitas dengan baik. Menaikkan kualitas produk atau layanan yang dijual 

sangat diharuskan oleh perusahaan, karena apabila pelanggan merasa puas akan 

menimbulkan pembelian ulang. 

 

Dimensi kualitas produk menurut (Lupiyoadi & Hamdani, 2006) sebagai berikut: 

1. Kinerja (Performance) yang mengacu pada aspek fungsional barang dan merupakan 

karakteristik utama yang dipertimbangkan konsumen saat membeli suatu barang. 

2. Tampilan (Features) yaitu karakteristik atau ciri-ciri pelengkap dari kinerja. 

3. Kesesuaian (Conformance) hal yang mempengaruhi dimensi kesesuaian pada kriteria 

tertentu berdasarkan keinginan pelanggan. Konfirmasi mencerminkan sejauh mana 

karakteristik bentuk produk dan karakteristik operasi menyanggupi standar yang 

ditentukan. 

4. Daya tahan (Durability) yang berkaitan erat dengan waktu penggunaan produk. 

5. Keindahan (Aesthetics) yaitu suatu keunikkan produk dengan melihat kuliatas produk 

menggunakan alat indera. 

6. Kualitas yang diimpresi (Perceived quality), yaitu bentuk serta tanggung jawab 

perusahaannya. Biasanya karena ketidaktahuan pada unsur atau karakteristik dari produk 

yang dibeli, maka pembeli menentukan kualitas dari segi harga, merek dan reputasi 

perusahaan. 

 

Dapat disimpulkan bahwa dalam menjalankan suatu bisnis perusahaan perlu 

meningkatkan kualitas produk yang terjamin, karena konsumen akan merasa terpenuhi 

kebutuhannya jika perusahaan dapat menawarkan kualitas, kinerja, dan pelengkap kreatif 

terbaik, yang pada hasilnya akan membawa pelanggan untuk melangsungkan pembelian 

kembali. Kualitas produk pun memiliki dimensi yaitu kinerja (performance), tampilan 

(features), kesesuaian (conformance), daya tahan (durability), keindahan (aesthetics) dan 

kualitas yang diimpresi (perceived quality). 
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Variabel kualitas produk telah banyak di teliti oleh peneliti sebelumnya diantaranya 

adalah: (Desfiandi, Fionita, & Ali, 2017), (Agussalim & Hapzi, 2017), (Ali, Narulita, & 

Nurmahdi, 2018), (Agussalim & Hapzi, 2017), (Ali, Evi, & Nurmahdi, 2018), (Prihartono & 

Ali, 2020), (Riyanto, Adila, & Ali, 2017), (Fadhli & Nia, 2021), (Zulkarnain & Abdul, 2021), 

(Dunan & Yolanda, 2021), (Caesaro, 2020), (Lesmana, 2019), dan lain-lain. 

 

Harga 

Salah satu faktor yang paling penting berkaitan dengan penyedia produk dan jasa adalah 

harga. Harga digunakan untuk memenangkan persaingan dari para pesaing, maka dari itu 

harga perlu ditetapkan. (Tjiptono, 2008) berpendapat bahwa salah satu variabel pemasaran 

yang terpenting adalah harga, karena harga dapat mengaruhi konsumen untuk memutuskan 

membeli produk dengan berbagai macam alasan. Kemudian menurut (Kotler & Amstrong, 

2009), harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan dengan suatu produk atau jasa. 

 

Menurut (Kotler & Keller, 2009) berpendapat bahwa harga merupakan elemen bauran 

pemasaran yang menghasilkan biaya. Dalam hal ini, harga dipergunakan oleh penjual untuk 

membedakan penawarannya dari pesaing. Harga pun dianggap sebagai bagian dari fungsi 

diferensiasi produk dalam pemasaran. 

 

Tujuan penetapan harga bagi perusahaan menurut (Artika & Sasi, 2016) sebagai berikut: 

1. Meningkatkan penjualan. 

2. Mempertahankan dan memperbaiki market share. 

3. Menstabilkan investasi. 

4. Mencapai laba maksimum. 

 

Adapun indikator harga menurut (Artika & Sasi, 2016) sebagai berikut: 

1. Keterjangkauan harga. 

2. Penyesuaian harga dengan kualitas produk. 

3. Daya saing harga. 

4. Penyesuaian harga dengan keunggulan produk. 

5. Harga mempengaruhi daya beli konsumen. 

 

Dapat diambil kesimpulkan bahwa harga merupakan sejumlah biaya terdiri dari barang 

dan layanan yang ditawarkan untuk menggantikan hak milik atas barang dan jasa untuk pihak 

lain dan menjadi salah satu faktor penentu konsumen dalam menentukan keputusan untuk 

membeli barang dan layanan. Dalam penentuan suatu harga, perusahaan akan gagal jika 

menerapkan harga yang terlalu tinggi dan akan sangat menguntungkan jika perusahaan 

menerapkan harga yang terjangkau. Selain itu dalam penetapannya harga pun terdapat 

beberapa indikator diantaranya keterjangkauan harga, penyesuaian biaya terhadap kualitas 

produk, daya saing harga, penyesuaian harga dengan keunggulan produk dan harga 

berpengaruh dengan daya beli konsumen. 
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Variabel harga telah banyak di teliti oleh peneliti sebelumnya diantaranya adalah: 

(Ikhsani & Ali, 2017), (Yunita & Ali, 2017b), (Brata, Baruna Hadi & Ali, 2017), (Anggita & 

Hapzi, 2017), (Fauzi, Hafidh, & Ali, 2021) (R. M. Sari & Prihartono, 2021), (Novansa & Ali, 

2017), dan lain-lain. 

Minat Beli 

Menurut (Kotler & Keller, 2016) minat pembeli adalah seberapa besar kemungkinan 

konsumen membeli suatu merek dan jasa, atau seberapa besar kemungkinan konsumen 

beralih dari satu merek ke merek lain. Ketika kelebihannya sangat besar daripada 

pengorbanannya, insentif untuk membeli lebih besar. 

 

Adapun indikator yang terdapat pada minat beli menurut (Ferdinand, 2006): 

a. Minat transaksional 

b. Minat referensial 

c. Minat preferensial 

d.  Minat eksploratif 

 

Variabel minat beli telah banyak di teliti oleh peneliti sebelumnya diantaranya adalah: 

(Desfiandi, Desfiandi, & Ali, 2017), (Richardo, Hussin, Bin Norman, & Ali, 2020), (Yunita 

& Ali, 2017a), (Renaldi, 2021), (Al Hafizi, 2021), (Safitri, 2020), (Novansa & Ali, 2017), 

(Indika & Jovita, 2017), (Fure, 2013), dan lain-lain. 

Keputusan Pembelian 

Dalam memilih sesuatu produk tentulah memerlukan keputusan. Jika tidak ada pilihan 

yang dibuat, dapat dikatakan bahwa tidak ada keputusan yang dapat dibuat. Menurut 

(Morissan, 2010) keputusan pembelian merupakan langkah selanjutnya setelah niat atau 

kemauan untuk melangsungkan pembelian suatu produk. Sedangkan Kotler dan Amstrong 

dalam (Bagaskara, 2014) memberikan pendapat, keputusan pembelian yaitu proses pada 

suatu keputusan pembelian pada konsumen yang bersungguh-sungguh untuk membeli barang 

tersebut. Kemudian menurut (Malau, 2017) terdapat 5 tahap metode saat memutuskan 

pembelian yaitu membutuhkan pengakuan, pencarian informasi, mengevaluasi alternatif 

keputusan dan sikap pasca-pembelian. 

 

Dari uraian diatas bisa diambil kesimpulan bahwa keputusan dalam membeli suatu 

produk terjadi berawal dari niat untuk melakukan pembelian, setelah niat beli telah terkumpul 

dengan beberapa proses keputusan pembelian. Dan jika suatu produk dikatakan dapat 

memenuhi kepuasan konsumen maka akan terjadi tindakan lebih lanjut dalam pembelian 

produk atau jasa. 

Basu, Swastha dan Irawan dalam (Baskara, 2017) terdapat tujuh komponen utama dalam 

struktur keputusan pembelian yang terdiri dari: 

1. Keputusan mengenai jenis produk 

2. Keputusan mengenai bentuk produk 

3. Keputusan tentang merek 
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4. Keputusan tentang penjualnya 

5. Keputusan tentang jumlah produk 

6. Keputusan tentang waktu membeli 

7. Keputusan tentang proses pembayaran 

 

Variabel keputusan pembelian telah banyak di teliti oleh peneliti sebelumnya diantaranya 

adalah: (Ikhsani & Ali, 2017), (Richardo et al., 2020), (Ali, Evi, et al., 2018), (Ali, Evi, et al., 

2018), (Novansa & Ali, 2017), (Solihin, 2020), (Fristiana, Dessy Amelia & Listyorini, 2012), 

dan lain-lain. 

Tabel 1. Penelitian Terdahulu 

No Author (tahun) Hasil Riset terdahulu Persamaan dengan 

artikel ini 

Perbedaan dengan 

artikel ini 

1 (Ikhsani & Ali, 

2017) 

Kualitas produk, harga dan 

brand awareness 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian  

Kualitas produk dan 

harga berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian. 

brand awareness 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

2 (Munawaroh, 

2011) 

Kualitas produk 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian, 

promosi dan desain tidak 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Kualitas produk 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Promosi dan desain tidak 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

3 (Nurantoro & 

Noersanti, 2020) 

Harga, kualitas produk dan 

promosi berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Harga dan kualitas 

produk berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Promosi berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian. 

4 (Brata, Baruna 

Hadi & Ali, 

2017) 

Kualitas produk, harga, 

promosi dan lokasi 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Kualitas produk dan 

harga berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Promosi dan lokasi 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

5 (Annafik & 

Rahardjo, 2012) 

Kualitas produk, harga dan 

daya tarik iklan 

berpengaruh secara 

bersama-sama terhadap 

minat beli. 

Kualitas produk dan 

harga berpengaruh 

positif terhadap minat 

beli. 

Daya tarik iklan 

berpengaruh terhadap 

minat beli. 

6 (Satria, 2017) Harga, promosi dan 

kualitas produk 

berpengaruh terhadap 

minat beli. 

Harga dan kualitas 

produk berpengaruh 

terhadap minat beli. 

Promosi berpengaruh 

terhadap minat beli. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://dinastirev.org/JIMT


Volume 3, Issue 3, Januari 2022                                          E-ISSN 2686-4924 P-ISSN 2686-5246  

 

 

Available Online: https://dinastirev.org/JIMT  Page 308 

 

No Author (tahun) Hasil Riset terdahulu Persamaan dengan 

artikel ini 

Perbedaan dengan 

artikel ini 

7 (Solihin, 2020) 

 

Kepercayaan dan promosi 

berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli, minat 

beli berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian, 

kepercayaan dan promosi 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian serta 

minat beli mampu 

memediasi pengaruh 

kepercayaan dan promosi 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Minat beli 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Kepercayaan dan 

promosi berpengaruh 

terhadap minat beli, 

kepercayaan dan 

promosi berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian serta minat 

beli mampu memediasi 

pengaruh kepercayaan 

dan promosi terhadap 

keputusan pembelian. 

8 (Al Hafizi & Ali, 

2021) 

1. Multi Channel 

Marketing dan diskon 

berpengaruh terhadap 

minat beli. 

2. Multi Channel 

Marketing dan diskon 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Minat beli berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian. 

4. Minat beli dapat 

memediasi pengaruh 

diskon terhadap 

keputusan pembelian. 

Minat beli 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

 

1. Multi Channel 

Marketing dan diskon 

berpengaruh terhadap 

minat beli. 

2. Multi Channel 

Marketing dan diskon 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Minat beli dapat 

memediasi pengaruh 

diskon terhadap 

keputusan pembelian 

Sumber: Google Scholar 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah studi kepustakaan. Menurut Arikunto dalam (Pusparani, 2021) 

studi kepustakaan merupakan studi penelitian yang dimana berbagai informasi mengenai 

penelitian ini bersumber dari buku, ensiklopedi, jurnal ilmiah dan dokumen. Penelitian studi 

kepustakaan ini adalah penelitian yang mengkaji atau mengkritisi pengetahuan, gagasan, atau 

kesimpulan yang terkandung dalam isi karya tulis ilmiah serta merumuskan kontribusi teoritis 

dan metodelogis pada topik tertentu (Ali & Limakrisna, 2013). Selain itu dalam menganalisis 

artikel ilmiah berdasarkan artikel ilmiah bereputasi dan juga dari artikel ilmiah yang belum 

terkenal. Semua artikel ilmiah ini dikutip dan bersumber dari Google Scholar. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Dalam melakukan suatu bisnis berupa produk atau jasa, perusahaan perlu mempunyai 

kualitas yang baik berdasarkan biaya yang ditawarkan supaya dapat bertahan dalam melawan 

persaingan terpenting dengan persaingan berkaitan dengan kualitas produk. (Kotler & 
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Amstrong, 2008) berpendapat jika kualitas produk yang dihasilkan bagus, maka semakin 

besar peluang konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

 

Menurut peneliti (Munawaroh, 2011) berpendapat bahwa kualitas produk dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh penelitian Ismayanti dalam 

penelitian (Ikhsani & Ali, 2017), kualitas produk berdampak langsung terhadap keputusan. 

Secara tidak langsung, kualitas mempengaruhi konsumen, tentunya konsumen tidak berminat 

untuk beli produk lain yang tidak termasuk dengan harapannya. Semakin besar kualitas 

produk, semakin besar keputusan pembelian konsumen. 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 

Jika suatu produk dikatakan berkualitas, maka konsumen akan memiliki keinginan 

membeli barang tersebut sehingga menimbulkan adanya minat beli dalam suatu produk yang 

akan benar-benar mempengaruhi keputusan dalam pembelian (Saidani, B., & Arifin, 2012). 

 

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Mohd Sam dan Md Nor Hayati Tahir dalam 

penelitian (Annafik & Rahardjo, 2012) berpendapat bahwa kualitas produk berpengaruh 

dengan minat beli. Hal ini sejalan oleh penelitian (Satria, 2017) yang membuktikan bahwa 

kualitas produk berpengaruh positif secara simultan dan parsial terhadap minat beli 

konsumen. Hal ini berarti produk yang berkualitas secara tidak sadar akan menghasilkan 

dampak yang baik bagi minat konsumen untuk melakukan pembelian. 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

(Tjiptono, 2008) berpendapat bahwa salah satu variabel pemasaran yang terpenting 

adalah harga, karena harga dapat mengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk 

dengan berbagai macam alasan. Keputusan penetapan harga mempengaruhi kuantitas yang 

dijual perusahaan dan pendapatan yang dihasilkan perusahaan. 

 

Dalam penelitian (Nurantoro & Noersanti, 2020) menunjukkan harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Ini dapat diartikan bahwa dalam penentuan suatu harga, 

perusahaan akan gagal jika menerapkan harga yang terlalu tinggi dan akan sangat 

menguntungkan jika perusahaan menerapkan harga yang terjangkau. Karena harga yang 

sesuai dengan konsumen akan meningkatkan keputusan pembelian (Brata, Baruna Hadi & 

Ali, 2017). 

 

Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli 

Menurut (Kotler & Keller, 2016) minat pembeli adalah seberapa besar kemungkinan 

konsumen membeli suatu merek dan jasa, atau seberapa besar kemungkinan konsumen 

beralih dari satu merek ke merek lain. Jika manfaat lebih besar daripada pengorbanan untuk 

mendapatkannya, maka dorongan untuk membeli lebih tinggi. Jika suatu produk mempunyai 

harga yang relatif murah maka akan menimbulkan minat beli konsumen yang tinggi. Hal 

https://dinastirev.org/JIMT


Volume 3, Issue 3, Januari 2022                                          E-ISSN 2686-4924 P-ISSN 2686-5246  

 

 

Available Online: https://dinastirev.org/JIMT  Page 310 

 

tersebut dibuktikan dalam penelitian (Satria, 2017) bahwa harga sangat berpengaruh untuk 

menarik minat konsumen dalam membeli produk. 

Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

Sebelum membeli sebuah produk, biasanya konsumen mempunyai kebutuhan, dari 

kebutuhan maka akan menimbulkan keinginan untuk membeli sebuah barang dengan merek 

tertentu. Pada saat akan membeli produk, konsumen akan terlebih dahulu mencari informasi 

mengenai tentang produk yang akan dibelinya. 

 

Menurut penelitian Hapzi Ali dalam penelitian (Al Hafizi & Ali, 2021) berpendapat 

bahwa minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut di dukung oleh 

penelitian (Solihin, 2020) yang menunjukkan minat beli berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Minat beli pelanggan merupakan suatu hal penting untuk memutuskan 

pembelian suatu produk (Sriyanto & Kuncoro, 2019). 

 

KERANGKA KONSEPTUAL 

Berdasarkan kajian pustaka teori dan pengaruh antar variabel maka model konseptual 

artikel ini sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 

Rerangka Konseptual 

 

Kualitas produk (X1) dan harga (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y2) 

melalui minat beli (Y1). Selain dari dua variabel bebas ini yang mempengaruhi keputusan 

pembelian melalui minat beli, terdapat banyak variabel lain yang dapat mempengaruhinya 

antara lain adalah: 

1. Promosi (X3) : (Brata, Baruna Hadi & Ali, 2017); (Nurantoro & Noersanti, 2020); 

(Solihin, 2020). 

2. Citra merek (X4) : (Artika & Sasi, 2016); (Bagaskara, 2014); (Baskara, 2017); (Fristiana, 

Dessy Amelia & Listyorini, 2012); (Agussalim & Hapzi, 2017). 

3. Desain (X5) : (Munawaroh, 2011) 

4. Iklan (X6) : (Renaldi, 2021); (Annafik & Rahardjo, 2012); 

5. Brand awareness (X7) : (Ikhsani & Ali, 2017); (Novansa & Ali, 2017); dan 

6. Diskon (X8) : (Al Hafizi & Ali, 2021). 
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KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Atas dasar perumusan masalah serta hasil dan pembahasan tentang artikel ini, dapat 

dirumuskan hipotesis untuk riset lebih lanjut: 

1. Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

2. Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli. 

3. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

4. Harga berpengaruh terhadap minat beli. 

5. Minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran untuk artikel ini adalah bahwa masih 

terdapat banyak faktor atau variabel lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

melalui minat beli oleh karena itu masih sangat diperlukan kajian yang lebih lanjut untuk 

mecari variabel-variabel atau faktor-faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian melalui minat beli selain dari yang di teliti pada artikel ini seperti Promosi (X3), 

Citra merek (X4), Desain (X5), Iklan (X6), Brand awareness (X7) dan Diskon (X8). 
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