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ABSTRACT 

Knowing what makes people buy housewares (such kitchen appliances, decorations, and household items) 

is crucial in the cutthroat home goods market. The purpose of this research is to examine the relationship 

between product interest as an intermediary variable and the impact of product price and quality 

perceptions on the purchase of houseware items. This study is quantitative in nature and used a statistical 

method to calculate a sample size. The sample size was 96 respondents, and the parameters were an infinite 

population, a 10% margin of error, and a 95% confidence level. People living in Medan who use Wiego 

Houseware were randomly chosen for the sample. A kind of Structural Equation Modeling (SEM) called 

SmartPLS 4.0 was used to evaluate the data. Factor loadings more than 0.7 and AVE values greater than 

0.5 were deemed valid according to the validity test findings. Reliability, as measured by composite 

reliability and Cronbach's alpha, was deemed trustworthy at values above 0.7. The t-test results show that 

there is a negative and significant effect of price (X1) on purchase decision (Y), a positive and significant 

effect of product quality (X2) on purchase interest (Z), a negative and insignificant effect of purchase 

interest (Z) on purchase decision (Y), a positive effect of product quality (X2) on purchase interest (Y), and 

a positive and significant effect of Price (X1) on purchase interest (Z). 

Keywords: Price Perception, Product Quality, Purchase Interest, Purchase Decision 

 

ABSTRAK 

Untuk berhasil di pasar barang rumah tangga yang sangat kompetitif, Anda perlu memahami apa yang 

membuat orang membeli barang-barang seperti peralatan dapur, dekorasi, dan alat-alat rumah tangga. 

Dengan minat pembelian sebagai variabel perantara, studi bermaksud guna menyelidiki dampak harga 

produk dan persepsi kualitas terhadap pilihan pembelian barang rumah tangga. Karena sifat kuantitatif studi 

ini, diperlukan 96 peserta untuk menghitung ukuran sampel menggunakan metode Cochran, 

mengasumsikan populasi tak terbatas, margin kesalahan 10%, serta tingkat kepercayaan 95%. Peserta studi 

ini dipilih secara acak dari penduduk Medan yang menggunakan produk Wiego Houseware.  SEM 

mempergunakan SmartPLS 4.0, yang berbasis varians, dipergunakan mengkaji data. Hasil uji validitas 

memperlihatkan faktor dengan beban >0,7 serta nilai AVE >0,5 dianggap valid; temuan tes reliabilitas 

memperlihatkan  reliabilitas komposit serta nilai Cronbach's alpha > 0,7 dianggap reliabel. Dari hasil uji t, 

simpulanya  ada hubungan negatif dan secara statistik signifikan Harga (X1) serta Keputusan Pembelian 

(Y), serta hubungan positif secara signifikan dari harga (X1) atas minat beli (Z). Demikian pula, Kualitas 

Produk (X2) ada efek positif serta secara statistik signifikan atas Keputusan Pembelian (Y), tetapi hanya 

ada hubungan lemah beserta minat Pembelian (Z). Terakhir, Keputusan Pembelian (Y) dipengaruhi secara 

negatif serta tak signifikan secara statistik minat Pembelian (Z). 

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

Banyak hal telah berubah dalam 

kehidupan orang-orang selama 

bertahun-tahun, terutama dalam hal 

memenuhi kebutuhan dasar mereka. 

Pencarian solusi praktis untuk semua 

masalah menjadi tren yang menonjol. 

Banyak industri telah merasakan 

dampak perubahan ini, termasuk sektor 

ritel (Ayumi dkk., 2021). Menurut 

Karaundang dkk. (2021), toko ritel 

adalah tempat yang menawarkan 

barang-barang rumah tangga dan 

kebutuhan pokok melalui sistem self-

service, memungkinkan pelanggan 

mengambil apa yang mereka butuhkan 

tanpa bantuan salesperson. 

Mempercepat aktivitas rumah 

tangga, menjaga kebersihan, serta 

menciptakan lingkungan yang lebih 

teratur cara di mana peralatan rumah 

tangga berkontribusi pada kenyamanan 

serta efisiensi keseharian. Meskipun ibu 

rumah tangga merupakan pengguna 

utama peralatan rumah tangga pada 

awalnya, daya tariknya kini meluas ke 

demografi lain, seperti remaja. 

Tenriyola dkk. (2024) mencantumkan 

berbagai macam peralatan rumah 

tangga, termasuk yang digunakan untuk 

membersihkan, memasak, dan mandi, 

serta peralatan pendukung.  

Menurut Andhika (2023), 

pelanggan lebih cenderung melakukan 

pembelian ketika mereka percaya 

produk atau layanan tersebut sepadan 

dengan harganya. Karenannya persepsi 

harga merupakan faktor kunci dalam 

mempengaruhi pilihan pembelian 

konsumen. Namun, jika mereka merasa 

harga terlalu tinggi, mereka mungkin 

berpikir dua kali, dan jika terlalu murah, 

mereka mungkin bertanya apakah 

kualitasnya baik (Calista dkk., 2024). 

Selain itu, menurut Siaputra (2024), 

pelanggan lebih cenderung melakukan 

pembelian ulang ketika mereka 

memiliki kesan baik berkaitan harga. 

Setiap keputusan pembelian 

konsumen dipengaruhi oleh kualitas 

produk. Berlandaskan Satdiah et al. 

(2023), konsumen lebih cenderung 

membeli produk berkualitas tinggi. 

Guna tetap unggul dalam persaingan, 

bisnis perlu menjaga standar kualitas 

produk tetap tinggi. Hal ini hanya dapat 

dicapai jika bisnis terus mendorong 

batas inovasi kualitas produk (Aghitsni 

& Busyra, 2022).  

Stimulus yang diberikan oleh 

perusahaan dapat memicu minat 

pembelian konsumen. Tujuan dari 

stimulus ini adalah untuk mendorong 

orang agar membeli lebih banyak barang 

(Ayumi & Budiatmo, 2021). Seseorang 

akan mengambil tindakan ketika mereka 

memiliki minat untuk membeli. 

Keinginan seseorang terhadap suatu 

produk atau layanan berkembang 

menjadi keputusan untuk membelinya 

setelah mereka melewati tahap antisipasi 

(Solvaroyani et al., 2021). 

Guna mempromosikan produk 

mereka di platform media sosial TikTok, 

bisnis merekam serta membagikan video 

produk yang menonjolkan fitur dan 

manfaat produk mereka dengan harapan 

menarik pelanggan baru serta 

meningkatkan penjualan (Barus et al., 

2021). 

Produk dapat dilihat secara 

langsung melalui video di platform 

TikTok. Hal ini memberikan gambaran 

yang lebih akurat tentang fitur, bahan, 

dan kualitas produk dibandingkan 

dengan foto statis yang terlihat di situs 

lain. Selain itu, penonton dapat menilai 

kualitas produk berkat ulasan detail serta 

jujur yang diposting di TikTok. Menurut 

Alyani (2025), hal ini memperlihatkan 

konsumen semakin sadar akan kualitas 

produk, yang memengaruhi pilihan 

pembelian mereka. 

Setiap orang yang ingin membeli 

produk atau menggunakan layanan ingin 

mendapatkan produk berkualitas baik 
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sesuai dengan uang yang mereka 

bayarkan, sehingga kualitas produk 

sangat penting untuk menarik pelanggan 

mempergunakan produk ditawarkan. 

Harga ada dampak pada kecenderungan 

konsumen untuk membeli, hanya kalah 

dari kualitas produk. Pelanggan akan 

lebih tertarik membeli jika harga 

ditetapkan dengan benar (Hartati, 2021).  

Berlandaskan isu tadi jadi peneliti 

akan aktualisasikan studi berjudull 

“Pengaruh Persepsi Harga dan 

Kualitas Produk terhadap Keputusan 

Pembelian dengan Minat Beli sebagai 

Variabel Intervening pada Konsumen 

toko peralatan rumah tangga di 

Medan melalui Media Sosial TikTok” 

Rumusan masalah   

1. Bagaimana pengaruh Persepsi Harga 

terhadap Keputusan Pembelian pada 

toko peralatan rumah tangga di 

Medan?  

2. Bagaimana pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian pada 

toko peralatan rumah tangga di 

Medan?  

3. Bagaimana pengaruh persepsi harga 

terhadap minat beli pada toko 

peralatan rumah tangga di Medan?  

4. Bagaimana pengaruh kualitas produk 

terhadap minat beli pada toko 

peralatan rumah tangga di Medan?  

5. Bagaimana pengaruh Minat Beli 

terhadap keputusan pembelian pada 

toko peralatan rumah tangga di 

Medan?  

 

Tujuan penelitian  

Visi studi ini guna:  

1. Menemukan keberpengaruhan 

persepsi harga atas Keputusan 

Pembelian toko peralatan rumah 

tangga di Medan.  

2. Menemukan keberpengaruhan 

kualitas produk atas keputusan 

pembelian toko peralatan rumah 

tangga di Medan.  

3. Menemukan keberpengaruhan 

persepsi harga atas minat beli toko 

peralatan rumah tangga di Medan.  

4. Menemukan keberpengaruhan 

kualitas produk atas minat beli toko 

peralatan rumah tangga di Medan.  

5. Menemukan keberpengaruhan minat 

beli atas keputusan pembelian toko 

peralatan rumah tangga di Medan.  

  

Manfaat Penelitian  

1. Menambah literatur serta jadi acuan 

studi kedepanya, terutama terkait 

strategi pemasaran digital pada 

TikTok sektor ritel peralatan rumah 

tangga.  

2. Memberikan masukan praktis bagi 

toko peralatan rumah tangga di 

Medan dalam menyusun strategi 

pemasaran, terutama dalam menjaga 

persepsi harga, kualitas produk, serta 

tingkatkan minat beli konsumen guna 

berefek ke keputusan pembelian.  

3. Memberikan wawasan bagi 

konsumen mengenai pentingnya 

memperhatikan keseimbangan antara 

harga dan kualitas dalam 

pengambilan keputusan pembelian 

produk rumah tangga.  

  

Tinjauan Pustaka  

Pengertian Persepsi Harga  

Persepsi harga mengacu pada 

sampai dimana pelanggan mendalami 

serta memberikan makna informasi 

harga. Konsumen mengandalkan 

persepsi harga guna menimbang jumlah 

pengorbanan harus dilaksanakan atas 

nilai akan mereka peroleh atas barang 

serta jasa (Putra, 2021).  

 

Indikator Persepsi Harga  

Menurut (Nurul Agustin, 2022) ada 

empat tolak ukur Persepsi Harga yakni:  

(1) Keterjangkauan harga, (2) 

Kesesuaian harga beserta kualitas, (3) 

Daya saing harga, (4) Kesesuaian harga 

beserta manfaatnya.  
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Pengertian Kualitas Produk  

Jika sebuah bisnis ingin bersaing 

di pasar, ia harus membedakan produk 

dan layanannya dari pesaing. Salah satu 

cara untuk melakukannya adalah dengan 

fokus pada kualitas produk. Akibatnya, 

pembeli cenderung menganggap bahwa 

produk berkualitas tinggi memberikan 

nilai yang mereka harapkan (Yogi 

Nurfauzi, Habel Taime, Hafidz 

Hanafiah, Muhammad Yusuf, 2023)  

 

Indikator Kualitas Produk  

Berlandaskan (Kumrotin Evi Laili 

& Susanti Ari, 2021) Tolak ukur 

Kualitas produk seperti :   

“(1) Performance (kinerja), (2) 

Durability (daya tahan), (3) 

Comformance to specifications 

(kesesuaian dengan spesifikasi),  (4) 

Features (fitur), (5) Reliability 

(reliabilitas), (6) Aesthetics (estetika), 

(7) Perceived quaility (kesan kualitas)”  

 

Pengertian Minat Beli  

Ketika seorang pelanggan 

menunjukkan tanda tertarik membeli 

barang, hal ini dikenal minat pembelian. 

Berlandaskan Muhammad Hanapi S. 

dan Agus Sriyanto (2018), pelanggan 

ada keinginan tulus punya sesuatu 

dengan biaya tertentu ketika mereka 

puas beserta kualitas barang ditawarkan 

perusahaan.  

 

Indikator Minat Beli  

Berlandaskan (Abdul Kohar Septyadi et 

al., 2022) tolak ukur minat beli seperti:  

“(1) Minat transaksional, (2) 

Minat referensial, (3) Minat 

preferensial, (4) Minat eksplorati”  

 

Pengertian Keputusan Pembelian  

Konsumen mengubah pilihan 

mereka untuk menghindari risiko setelah 

mengidentifikasi produk melalui studi 

merek tertentu, sandingkan kualitas 

produk beserta alternatifnya, serta 

akhirnya memutuskan produk paling 

diinginkan (Nurliyanti dkk., 2022)  

 

Indikator Keputusan Pembelian  

Berlandaskan  (Ahmad Sahri 

Romadon, Meirisa Andini Pramusinto, 

2023) tolak ukur keputusan pembelian, 

seperti:  

“(1) Kemantapan pada sebuah produk, 

(2) Kebiasaan dalam membeli produk, 

(3) Memberikan rekomendasi kepada 

orang lain”  

  

 

Kerangka Konseptual  

 
Gambar 1.1 kerangka Konseptual 
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Penelitian Terdahulu  

No  Nama &  

Tahun  

Peneliti  

Judul Penelitian  Variabel 

Penelitian  

Hasil Penelitian  

1  Williams  

Louis  

Aditya,  

Dewi  

Mustikasari  

Immanuel  

(2019)  

Pengaruh kualitas 

produk dan persepsi 

harga terhadap minat 

beli calon konsumen 

cucu  

X1:  kualitas 

Produk  

X2: persepsi  

Harga  

Y: minat Beli  

Kualitas Produk, serta 

Persepsi Harga ada 

keberpengaruhan secara  

signifikan atas minat beli  

  

  

2  Bagus  

Kapirossi,  

Rokh Eddy  

Prabowo  

(2023)  

Pengaruh kualitas 

produk, persepsi harga, 

dan citra merek 

terhadap  

keputusan pembelian 

(Studi di  

Antariksa  Kopi  

Semarang)  

X1: kualitas 

produk X2: 

persepsi harga  

X3:  citra  

merek Y: 

keputusan 

pembelian   

Kualitas produk, persepsi 

harga, serta citra merek ada 

keberpengaruhan positif 

serta signifikan atas 

keputusan pembelian  

3  Lusyana  

Widiyanti,  

Hapzi Ali, 

Dhian Tyas  

Untari  

(2023)  

Determinasi  

Keputusan  

Pembelian Melalui  

Minat  Beli  

Analisis:  Kualitas  

Produk Dan Promosi 

Pada  

Marketplace  

Shopee  

X1:  kualitas 

produk X2: 

promosi Y1: 

minat beli Y2:  

keputusan 

pembelian  

1. Kualitas produk, 

serta promosi ada 

keberpengaruhan positif 

serta signifikan atas 

keputusan pembelian  

2. Kualitas produk, 

serta promosi ada 

keberpengaruhan positif 

serta  

signifikan atas minat beli 3. 

Minat beli ada 

keberpengaruhan positif 

serta signifikan atas 

keputusan pembelian  

4. Minat beli bisa memediasi 

kualitas produk, serta 

promosi atas keputusan 

pembelian  

Hipotesis Penelitian  

H1: Secara parsial Persepsi Harga 

berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian.  

H2: Secara parsial Kualitas Produk 

berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian.  

H3: Secara parsial Persepsi Harga 

berpengaruh terhadap Minat Beli.  

H4: Secara parsial Kualitas Produk 

berpengaruh terhadap Minat Beli.  

H5: secara parsial Minat Beli 

berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian.  

 

METODE PENELITIAN  

Tempat Penelitian  

Studi dilakukan di Wiego 

Houseware yang berada di Jl. Marelan 

Raya No.81, Rengas Pulau, Kec. Medan 

Marelan, Kota Medan, Sumatera Utara 

20255.  
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Metode Penelitian  

Studi mempergunakan pendekatan 

deskriptif kuantitatif. Visi studi guna 

identifikasi elemen saling 

mempengaruhi satu sama lain serta atas 

variabel dependen serta independen.  

 

Pendekatan Penelitian  

Angka serta statistik ialah tulang 

punggung studi kuantitatif. Prosedur 

ilmiah dipakai jenis studi guna jelaskan 

hubungan variabel. Studi sifatnya 

objektif serta sistematis, serta data 

dikumpulkan beragam cara contohnya 

kuesioner, iterview serta pengamatan.   

 

Jenis Penelitian  

Survei deskriptif dipakai guna tes 

ini. Menggunakan instrumen seperti 

kuesioner, survei deskriptif berusaha 

menggambarkan secara tepat serta 

komprehensif karakteristik, tindakan, 

atau kejadian populasi atau sampel tanpa 

mempengaruhi elemen tertentu.  

 

Populasi dan Sampel  
Populasi studi meliputi semua 

pengunjung tak dikenal dicabang Wiego 

Houseware di Medan Marelan. Guna 

tentukan sampel , dipakailah formula 

Cochran, yaitu:  

𝑍2 𝑝𝑞 

n = 𝑒2  

Ket:  

n = Total Sampel  

Z = Standar skor ∞ dipilih (1,96) p = 

Proporsi estimasi atas kejadian populasi 

(0,5) q = 1-p (1-0,5 = 0,5) e = standar 

deviasi/ kelonggaran (10%)  

Jadi bila pakai formula Cochran, total 

sampel studi:  

n =   

n =   

n =   

n = 96,04  

 Putuskan menggunakan 96 

peserta jadi ukuran sampel. Sampling 

insidental, dimana tiap orang memenuhi 

syarat yang secara kebetulan ditemui 

dipertimbangkan dimasukkan dalam 

sampel, menjadi metode dipilih studi ini. 

Alih- menyusun daftar populasi dahulu, 

peneliti bisa mengunjungi lokasi studi 

serta pilih peserta acak hingga ukuran 

sampel diperlukan terpenuhi. Mengacu 

Sugiyono (2016), halaman 124. 

Pelanggan pernah berbelanja di toko 

perlengkapan rumah tangga Medan 

Marelan Wiego Houseware jadi sampel 

studi ini.  

 

Teknik Pengumpulan Data  

Dengan menggunakan observasi, 

interview dan kuisioner   

 

Jenis dan Sumber Data Penelitian  

Data kuantitatif ialah data dipakai. 

Data primer serta data sekunder ialah 

sumber informasi. Angka statistik 

membentuk kumpulan data kuantitatif 

dipakai studi. Kuesioner dibagikan 

kepada pelanggan Wiego Houseware di 

lokasi Medan Marelan guna kumpulkan 

data primer. Buku referensi dipakai guna 

support jurnal studi berfungsi sumber 

data sekunder.   

 

Teknik Analisis Data  

Guna mengkaji data, program 

SMART-PLS dipakai, serta metode 

PLSSEM diterapkan. Pendekatan ini 

difokuskan pada evaluasi model 

pengukuran (model luar) serta model 

struktural (model dalam) guna tes serta 

menilai hubungan variabel model studi.  

 

Uji validitas   

Visi tetapkan validitas konvergen 

guna memperlihatkan korelasi 

signifikan hasil tes serta hasil alat ukur 

lain tes konstruksi sama, jadi pastikan 

kuesioner atau tes yang dipergunakan 

akurat mengukur konstruksi 
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=diinginkan. Jika nilai beban luar (> 

0,60 atau 0,70, serta rerata (AVE) > 

0,50, jadi tes tersebut dikatakan ada 

validitas konvergen.  

.Uji reliabilitas  

1. Keandalan Integral studi, tes cara 

guna tentukan apakah indikator ada 

nilai dapat diandalkan pada variabel. 

Skor Keandalan Komposit 0.70 atau 

lebih dianggap sangat baik. Tes guna 

pastikan alat ukur konstruksi benar, 

konsisten, serta sesuai. 

2. Keandalan serta konsistensi internal 

dari alat studi , seperti kuesioner atau 

skala tes, bisa dievaluasi pakai 

Cronbach's alpha. Metrik ini menilai 

kekuatan hubungan item 

(pertanyaan) didalam alat ukur 

konstruk sama. Keandalan umumnya 

dikatakan memadai saat nilai 

koefisien capai0,7 atau lebih.  

 

Koefisien Determinasi (R-square)  

R² ialah ukuran kekuatan prediktif 

model, atau sampai dimana variabel 

independen bisa jelaskan variasi 

variabel dependen regresi. Nilai R² 0.50 

memperlihatkan efek moderat, 0.25 

memperlihatkan dampak lemah, serta 

0.75 memperlihatkan keberpengaruhan 

kuat.  

 

Uji Hipotesis  

Bootstrapping dipakai guna 

tentukan kriteria penerimaan hipotesis, 

memungkinkan menemukan hubungan 

variabel dependen serta variabel 

independen. Dengan nilai P < 0,5 serta 

nilai t-statistik > t-table 1,96, hipotesis 

dianggap diterima serta signifikan.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Perusahaan  

Wiego Houseware ialah 

perusahaan bergerak di bidang 

penyediaan dan penjualan produk 

peralatan rumah tangga (houseware) 

yang beroperasi di kota Medan. Wiego 

Houseware menyediakan berbagai 

produk kebutuhan rumah tangga yang 

meliputi peralatan dapur, penyimpanan, 

serta perlengkapan rumah lainnya 

dengan desain yang fungsional dan 

modern.  

Produk-produk Wiego Houseware 

dipasarkan melalui saluran penjualan 

secara offline guna menjangkau 

konsumen secara langsung. Dengan 

mengutamakan kualitas produk, harga 

yang kompetitif, serta kemudahan bagi 

konsumen dalam memperoleh produk, 

Wiego Houseware berupaya memenuhi 

kebutuhan masyarakat akan peralatan 

rumah tangga yang praktis dan tahan 

lama.  

 

3.2 Karakteristik Responden 

Konsumen peralatan rumah 

tangga di Medan mempergunakan 

platform media sosial TikTok guna 

berbelanja ada persepsi harga serta 

kualitas produk memengaruhi keputusan 

pembelian mereka. Visi studi guna 

menyajikan profil partisipan isi 

kuesioner tentang topik ini. Relevansi 

partisipan atas isu studi, terutama 

pengguna Wiego Houseware, 

ditentukan karakteristik ini. 

Jenis kelamin, usia, serta seberapa 

sering orang menggunakan platform 

media sosial TikTok merupakan 

beberapa kriteria yang digunakan untuk 

mengumpulkan data karakteristik 

responden. Tujuan pengelompokan ini 

adalah untuk mendapatkan wawasan 

tentang kebiasaan belanja konsumen 

produk Wiego Houseware dan 

persentase responden yang masuk ke 

dalam setiap kategori. Berdasarkan data 

yang dikumpulkan, sebagian besar 

responden termasuk dalam kategori 

konsumen produktif. Hal ini 

menunjukkan bahwa responden yang 

mengikuti survei memiliki pengetahuan 

tentang cara mengevaluasi kualitas dan 
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nilai peralatan rumah tangga dari Wiego 

Houseware.  

Data yang disediakan dianggap 

valid menggambarkan hubungan 

variabel yang diteliti, karena 

karakteristik partisipan didapat 

memperlihatkan kebanyakan partisipan 

ada latar belakang selaras kebutuhan 

studi.  

 

Analisis Statistik Data  

Program SmartPLS dipakai guna 

analisis data studi. Dengan pilih 

program ini mengingat dukungan 

bawaan (SEM) serta kemampuannya 

dalam mengolah data studi dikumpulkan 

melalui survei. Model indikator reflektif 

serta formatif bisa dievaluasi pakai 

SmartPLS, serta program ini tetap 

efektif bahkan saat pakai alat ukur 

berbasis skala Likert serta jumlah 

sampel yang sangat kecil. 

Cara SmartPLS terdiri dari dua 

bagian utama. Model luar harus dites 

dahulu guna evaluasi kualitas indikator, 

termasuk reliabilitas konstruk, validitas 

diskriminatif, serta validitas konvergen. 

Langkah kedua memeriksa asumsi 

internal model penelitian mengkaji 

hubungan variabel laten guna tentukan 

besarnya serta arah pengaruhnya. Dalam 

dua langkah ini, SmartPLS bantu 

peneliti fahami kelayakan model serta 

hubungan faktor-seperti persepsi harga, 

kualitas produk, minat membeli, serta 

perilaku membeli sebenarnya.  

 

Outer Model  

Model eksternal dalam SmartPLS 

berfungsi untuk menilai keterkaitan 

antara setiap indikator dengan variabel 

laten yang diwakilinya. Tahap evaluasi 

ini membantu mengetahui sejauh mana 

indikator-indikator tersebut benar-benar 

mampu menggambarkan konstruk yang 

ingin diukur dalam penelitian. Salah satu 

komponen penting dalam pengujian 

outer model adalah nilai factor loading, 

yang menunjukkan seberapa kuat 

hubungan atau korelasi antara masing-

masing indikator dengan variabel laten 

yang menjadi acuannya.  

 

Convergent Validity  

Validitas konvergen dipakai guna 

menelusuri sampai dimana tiap 

indikator bisa merefleksikan variabel 

laten diukurnya. Dilaksanakan guna 

menelisik skor factor loading tiap 

indikator. Ghozali (2021), indikator 

dikatakan ada validitas konvergen baik 

bilamana skor factor loading > 0,70. 

Skor tersebut dapat dilihat melalui 

tampilan model pada SmartPLS serta 

pada tabel hasil perhitungan yang 

ditampilkan berikut.  

 
Gambar 3.1 Model Path Factor Loading 
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Gambar outer model tersebut 

menunjukkan hubungan tiap indikator 

beserta variabel laten diukurnya. Nilai 

yang terlihat di samping masing-masing 

indikator merupakan nilai factor 

loading, yaitu ukuran seberapa baik 

indikator tersebut merepresentasikan 

variabelnya. Pada model ini, semua 

indikator variabel persepsi harga, 

kualitas produk, minat beli, serta 

keputusan pembelian ada skor loading > 

0,70 sehingga dapat disimpulkan 

seluruh indikator telah memenuhi 

kriteria convergent validity. Artinya, 

setiap indikator dinilai layak dan mampu 

menggambarkan konstruk yang diteliti. 

Nilai-nilai tersebut juga sudah 

ditampilkan kembali dalam tabel outer 

loading untuk memperjelas kualitas 

indikator dalam penelitian ini.  

 
Gambar 3.2 Nilai Factor Loading 

Tabel di atas menunjukkan nilai 

loading untuk setiap indikator pada 

variabel Tampilan Web, Harga, 

Kepercayaan, dan Minat Beli. Seluruh 

skor loading sudah > 0,70. Artinya, tiap 

pertanyaan atau indikator yang 

digunakan sudah cocok dan benar-benar 

mewakili variabel yang diukur. Dengan 

kata lain, indikator-indikator tersebut 

sudah valid dan bisa dipakai untuk 

analisis selanjutnya.  

 

Discriminant Validity dan Reliabilitas  

Visi ini guna pastikan semua 

variabel studi secara signifikan berbeda 

satu sama lain. Temuan tes dilihat dari 

nilai AVE (skor AVE >0,5 

memperlihatkan indikator dari variabel 

bisa jelaskan variabel tersebut baik 

tanpa mempengaruhi variabel lain. Nilai 

validitas diskriminan naik selaras 

berkurangnya hubungan variabel 

independen. 

Selain itu, reliabilitas dites melihat 

apakah indikatortiap variabel bekerja 

secara konsisten. CR serta Cronbach's 

Alpha jadi dua ukuran reliabilitas. Jika 

nilainya > 0,70, kedua angka ini 

dianggap baik. Indikator dikatakan 

stabil serta reliabel guna memprediksi 

variabel sama jika skor reliabilitas 

memenuhi standar disebutkan. 

Hasil tes validitas diskriminatif 

serta reliabilitas memperlihatkan  

indikator dipakai studi ini valid serta 

konsisten, jadi bisa dipakai kajian 

lanjutan.  
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Gambar 3.3 Nilai Uji Relaibilitas 

Semua variabel dalam instrumen 

studia sda skor Cronbach's Alpha dan 

Composite Reliability > 0.70, seperti 

diperlihatkan tabel di atas. Karenannya, 

instrumen tersebut dapat dianggap dapat 

diandalkan. Selain itu, setiap indikator 

berhasil menjelaskan variabel dengan 

baik karena nilai AVE lebih dari 0.50. 

Berdasarkan temuan ini, instrumen 

tersebut dapat diandalkan dan valid 

secara diskriminatif, memperlihatkan 

instrumen tersebut siap dipakai tes 

model lanjutan.  

 

Koefisien Determinasi  

Guna menemukan besaran faktor 

independen bisa jelaskan perubahan 

pada variabel dependen, dipakailah 

koefisien determinasi. Dengan melihat 

angka ini, bisa ditentukan apakah model 

ada dampak signifikan pada variabel 

diteliti atau tidak. Tabel menampilkan 

nilai koefisien determinasi dipakai studi. 

Angka  ini dbisa dipakai evaluasi 

kekuatan keseluruhan model.  

  
Gambar 3.4 Uji koefisien Determinasi 

Nilai R Kuadrat untuk variabel 

Keputusan Pembelian 0,934, sedangkan 

skor R Kuadrat Disesuaikan 0,932, 

seperti dilihat gambar. Tingkatan daya 

prediksi yang tinggi terlihat fakta model 

menjelaskan sekitar 93% varians dalam 

variabel Keputusan Pembelian melalui 

faktor mempengaruhinya. 

Selain itu, dengan nilai R Squared 

0.942 skor Adjusted R Squared 0.941, 

faktor model menjelaskan 94% variansi 

pada variabel minat beli. Ini jadi hasil 

yang cukup tinggi, sehingga dapat 

dikatakan model ini dapat memprediksi 

PI dengan akurat.. 

 

Uji T  

Pengaruh parsial tiap variabel 

independen terhadap variabel dependen 

dianalisis pakai tes T. Baik nilai T-

statistik maupun nilai P harus > 1,96 

serta <0,05, tiapnya guna bisa 

dimasukkan. Pengaruh signifikan 

variabel tersebut ditentukan jika serta 

hanya jika kedua persyaratan tersebut 

terpenuhi. Tabel berikut 

memperlihatkan skor T-Statistik serta P-

Value tiap hubungan variabel model, 

jadi memungkinkan  melihat hasil tes T.  

 
Gambar 3.5 Uji T 

Beberapa korelasi antar variabel 

terpengaruh secara signifikan, 

sementara yang lain tidak, berdasarkan 

hasil uji T dalam penelitian ini. Telah 

terbukti bahwa variabel harga secara 

signifikan mempengaruhi keputusan 
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pembelian dan minat pelanggan. Nilai 

T-Statistik 3.151 untuk hubungan harga-

keputusan pembelian dan 15.222 untuk 

hubungan harga-minat pembelian, 

keduanya melebihi 1.96 dengan nilai P 

yang sangat kecil, menunjukkan hal ini. 

Hasil seperti ini menunjukkan betapa 

pentingnya bagi pelanggan untuk 

memiliki kesan positif terhadap harga 

sebelum mereka membeli. 

Terdapat korelasi yang signifikan 

secara statistik (nilai T-Statistik 15,130) 

antara kualitas produk dan keputusan 

pembelian saat mempertimbangkan 

kualitas produk. Hal ini menunjukkan 

bahwa pendapat pelanggan tentang 

kualitas produk dapat memengaruhi 

keputusan mereka untuk membeli. Nilai 

T-Statistik 1,485 berada di bawah batas 

yang diperlukan, menunjukkan Kualitas 

Produk tidak secara signifikan 

memengaruhi Minat Pembelian. 

Kualitas produk dapat meningkatkan 

keputusan pembelian, tetapi tidak dapat 

meningkatkan minat pembelian, 

menurut hasil ini.  

Pada saat yang sama, nilai T-

Statistics 1,082 dan nilai P 0,280 

menunjukkan hubungan yang relatif 

lemah antara Minat Pembelian dan 

Keputusan Pembelian. Dengan nilai T-

Statistics di bawah 1,96, kita dapat 

melihat bahwa pengaruh minat 

pembelian terhadap keputusan 

pembelian hanya sedikit. Sebagai 

hasilnya, dalam kerangka penelitian ini, 

variabel Minat Pembelian tidak secara 

langsung berkontribusi dalam 

meningkatkan Keputusan Pembelian.  

Secara keseluruhan, uji T ini 

menunjukkan , di antara faktormodel, 

harga ada dampak terbesar, diikuti oleh 

kualitas produk dan minat pembelian. 

Bukti seperti ini menunjukkan bahwa 

harga merupakan faktor utama bagi 

pembeli saat mengambil keputusan 

akhir.  

Hasil dan Pembahasan  

Pengaruh Harga terhadap Keputusan 

Pembelian  

Guna memulai, tes premis  

variabel harga ada dampak langsung 

atas keputusan pembelian. Temuan 

perlihatkan adanya pengaruh negatif 

yang signifikan, karena nilai koefisien -

0.482 <0.000, T-Statistik (3.151) > 1.96, 

dan P-Value (0.002) < 0.05. Akibatnya, 

H0 ditolak serta Ha1 diterima. Hasil ini 

konsisten dengan studi oleh (Mulyadi, 

2022), yang menemukan konsumen 

secara signifikan dan negatif 

terpengaruh oleh harga saat melakukan 

pembelian.  

 

Pengaruh Harga terhadap Minat Beli  

Guna mengetahui bagaimana 

variabel harga mempengaruhi minat 

pembelian, kami meneliti hipotesis 

kedua. Temuan menunjukkan adanya 

keberpengaruhan positif serta 

signifikan, karena nilai koefisien 0.891 

> 0.000, T-Statistik (15.222) > 1.96, 

serta P-Value (0.000) < 0.05. 

Karenannya, H0 ditolak dan Ha2 

diterima. Hal ini mengonfirmasi hasil 

studi Septiani (2017), menemukan 

penetapan harga secara signifikan serta 

positif mempengaruhi keinginan untuk 

membeli.  

 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap 

Keputusan Pembelian  

Guna mengetahui bagaimana 

variabel Kualitas Produk mempengaruhi 

Keputusan Pembelian, meneliti 

hipotesis ketiga. Berdasarkan data, kami 

dapat menolak H0 dan menerima Ha3, 

menunjukkan pengaruh positif dan 

signifikan, karena nilai koefisien 1.509 

lebih besar dari 0.000, T-Statistik 

(15.130) lebih besar dari 1.96, dan P-

Value (0.000) lebih kecil dari 0.05. 

Syaifuddin (2024) menemukan bahwa 

kualitas produk secara signifikan 

mempengaruhi keputusan pembelian 
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secara positif, dan temuan kami sejalan 

dengan hal tersebut.  

 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap 

Minat Beli  

Guna mengetahui bagaimana 

variabel Kualitas Produk mempengaruhi 

Minat Pembelian, mengevaluasi 

hipotesis keempat. Berdasarkan data, 

kami dapat menerima H0 dan menolak 

Ha4, memperlihatkan keberpengaruhan 

positif namun tidak signifikan, karena 

nilai koefisien 0,086 lebih besar dari 

0,000, T-Statistik < 1,96, serta nilai P > 

0,05. Sesuai dengan kesimpulan ini 

adalah studi (Karo et al., 2022), 

menemukan Kualitas Produk sedikit 

mempengaruhi Minat Pembelian secara 

positif.  

 

Pengaruh Minat Beli terhadap 

Keputusan Pembelian  

Guna mengetahui bagaimana 

variabel Minat Pembelian 

mempengaruhi keputusan pembelian, 

meneliti hipotesis kelima. Berdasarkan 

data, bisa menerima H0 serta menolak 

Ha5, menunjukkan bahwa pengaruhnya 

negatif serta tak signifikan, karena nilai 

koefisien -0.137 < 0.000, T-Statistik 

(1.082) < 1.96, dan P-Value (0.280) > 

0.05. Hal ini mengonfirmasi hasil 

penelitian Meli et al. (2022), 

menemukan adanya hubungan kecil 

namun negatif minat pembelian serta 

keputusan pembelian.  

 

KESIMPULAN DAN SARAN  

Kesimpulan  

Selaras temuan studi serta bahasan 

simpulan studi ini ialah.  

1. Variabel Harga ada keberpengaruhan 

negatif serta signifikan atas 

Keputusan Pembelian.  

2. Variabel Harga ada keberpengaruhan 

positif serta signifikan atas Minat 

Beli.  

3. Variabel Kualitas Produk ada 

keberpengaruhan positif serta 

signifikan atas Keputusan 

Pembelian.  

4. Variabel Kualitas Produk ada 

keberpengaruhan positif namun tak  

signifikan atas Minat Beli.  

5. Variabel Minat Beli ada 

keberpengaruhan negatif serta tak 

signifikan atas Keputusan 

Pembelian.  

 

Saran  

a. Saran guna Perusahaan  

Perusahaan diharapkan dapat terus 

memperhatikan kebijakan harga guna 

selaras beserta kualitas produk 

ditawarkan. Persepsi harga yang wajar 

akan bantu tingkatkan keyakinan 

konsumen ambil keputusan pembelian.  

b. Saran guna Peneliti Selanjutnya  

Peneliti kedepanya harapanya bisa 

tambahkan variabel lain bisa jadi 

keberpengruhan keputusan pembelian, 

contohnya kualitas pelayanan, promosi, 

citra merek, serta menggunakan metode 

yang lebih beragam agar hasil penelitian 

jauh komprehensif.  
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