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ABSTRAK

Azri, Fahri. 2020. SKRIPSI. Judul: “Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Word Of
Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Oleh Konsumen Handphone
Xiaomi Di UIN Malang”

Pembimbing : Fani Firmansyah, SE., MM.

Kata Kunci  : Harga, Kualitas Produk, Word Of Mouth

Berkembangnya teknologi zaman sekarang cukup tinggi, salah satunya berada
di bidang komunikasi. Perkembangan teknologi komunikasi cukup pesat dan
membuat alat-alat komunikasi ikut mengalami perkembangan. Salah satu alat
komunikasi yang cukup pesat dalam perkembangannya adalah telepon genggam atau
handphone. Penelitian ini mempunyai tujuan untuk dapat mengetahui pengaruh dari
harga, kualitas produk, dan word of mouth terhadap keputusan pembelian oleh
konsumen handphone xiaomi.

Metode dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Lokasi penelitian berada di
UIN Malang dengan jumlah sampel yang digunakan sebanyak 130 responden.
Metode analisis yang digunakan adalah regresi berganda, sedangkan uji instrumen
menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas.

Penelitian ini memperoleh hasil bahwa harga, kualitas produk, dan word of
mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara simultan.
Sedangkan uji parsial mendapatkan hasil bahwa harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Dari variabel harga, kualitas produk, dan word of mouth yang mempunyai
pengaruh dominan terhadap keputusan pembelian adalah kualitas produk.

Xiv



ABSTRACT

Azri, Fahri. 2020. THESIS. Title: “The Influence of Price, Product Quality, and Word
Of Mouthon Purchase Decision by Xiaomi Mobile Phone Consumers
in UIN Malang”

Pembimbing : Fani Firmansyah, SE., MM.

Kata Kunci  : Price, Product quality, Word Of Mouth

The development of technology today is quite massive, one of them which is
in the field of communication. The development of communication technology is
quite rapid and it makes communication devices have also developed. One of the
communication devices which is quite rapid in its development is mobile phone
or handphone. This study aims to determine the influence of price, product quality,
and word of mouth on purchase decisions by Xiaomi mobile phone consumers.

The method used in this research is quantitative. The research location is in
UIN Malang with total sample of 130 respondents. The method analysis used is
multiple regression, while the instruments used are validity test and reliability test.

The result of the study obtained that price, product quality, and word of
mouth significantly influence purchase decisions simultaneously. While partial test
result shows that price has a significant effect on purchase decisions, product quality
has a significant effect on purchase decisions, word of mouth has a significant effect
on purchase decisions. From the variables of price, product quality, and word of
mouth, the variable that dominantly influences the purchase decisions is product
quality.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Berkembangnya teknologi zaman sekarang cukup tinggi, salah satunya
berada di bidang komunikasi. Perkembangan teknologi komunikasi cukup pesat dan
membuat alat-alat komunikasi ikut mengalami perkembangan. Salah satu alat
komunikasi yang cukup pesat dalam perkembangannya adalah telepon genggam atau
handphone (Hp) yang biasa disebut oleh masyarakat pada umumnya. Jika dulu
handphone hanya mempunyai kegunaan sebagai sarana untuk telepon dan berkirim
pesan singkat saja, maka saat ini dapat digunakan untuk memotret, mendengarkan
musik, mengirim gambar dan bermain media sosial.

Pada masa kini perusahaan-perusahaan Handphone semakin marak dan
gencar dalam memasarkan produk mereka di Indonesia, jumlah total penduduk
terbesar keempat di Dunia yang mencapai 237,6 Juta jiwa ini membuat Indonesia
menjadi pasar yang cukup potensial bagi perusahaan-perusahaan Handphone Dunia.
Berikut beberapa merek Handphone yang cukup terkenal di Indonesia pada masa
kini diantaranya Iphone, Samsung, Oppo, Vivo dan Xiaomi. Perusahaan-perusahaan
telepon seluler tersebut berlomba-lomba untuk menghadirkan sebuah produk yang

dapat memenuhi kebutuhan setiap konsumennya. Salah satu perusahaan telepon



seluler yang cukup cepat dalam menghadirkan produk-produk baru mereka adalah
Xiaomi, dalam kurun waktu satu tahun Xiaomi beberapa kali mengeluarkan produk
handphonedengan tipe dan fitur baru. Xiaomi merupakan perusahaan di bidang
teknologi yang memproduksi beberapa produk selain telepon seluler diantaranya, Mi
TV, Mi Power Bank, Mi Pad, Mi Box Yi Action Camera.Handphone merek Xiaomi
sendiri mempunyai spesifikasi yang cukup tinggi, denganh kualitas cukup baik, dan

harga yang mampu bersaing dengan produk handphone merek lainnya.

Tabel 1.1
Market ShareHandphone di Indonesia
2018 Top Handphone 2019 Top Handphone
Companies Companies
Company Market Share Company Market Share
Samsung 27.0% Samsung 26.9%
Xiaomi 20.7% Oppo 21.5%
Oppo 19.7% Vivo 17.0%
Vivo 11.8% Xiaomi 16.8%
Realme 1.6% Realme 6.1%
Others 19.2% Others 11.7%
Total shipment 100% Total shipment 100%
Volumes (in Volumes (in
millions) millions)

Sumber: Selular.id

Data yang dilansir oleh peneliti dari Selular.id menerangkan bahwa menurut
International Data Corporation (IDC) menyebutkan dalam 2 tahun terakhir ini pasar
di Indonesia untuk Handphone didominasi merek-merek seperti Oppo, Xiaomi,
Samsung, Vivo dan Realme. Market Share beberapa merek handphone tersebut ada
yang mengalami kenaikan dan penurunan tidak terlalu signifikan. Samsung masih

menjadi penguasa pasar dikarenakan mampu memberi penawaran perangkat dengan



fitur, spesifikasi dan harga yang lebih kompetitif. Sedangkan Market Share dari
Xiaomi mengalami kenaikan dan penurunan karena persaingan dengan merek lain
semakin ketat dan mengaharuskan untuk terus melakukan inovasi agar dapat
mempertahankan pelanggannya.

Perkembangan industri ini semakin pesat dan ketat, sehingga mengharuskan

perusahaan-perusahaan handphone untuk terus melakukan inovasi-inovasi terbaru
dari produk yang mereka tawarkan kepada konsumen. Selain mempertimbangkan
untuk memperbaiki kualitas produk perusahaan juga harus bisa menetapkan harga
yang sesuai dengan pangsa pasar setiap tipe produk mereka.
Hasan (2008: 298) hargamerupakan segala bentuk biaya moneter yang
dikeluarkan oleh konsumen untuk memiliki, memperoleh, memanfaatkan kombinasi
dari sejumlah barang dengan pelayanan atas suatu produk.Kotler dan Keller (2007:
77) mengemukakan bahwa harga merupakan unsurdari bauran pemasaran yang bisa
menghasilkan suatu pendapatan dan sedangkan yang lainnya menghasilkan biaya.
Perusahaan diharapkan bisa menetapkan harga jual setiap tipe produk yang mereka
tawarkan sesuai dengan kemampuan membeli pangsa pasar sasaran mereka.

Selain dari segi harga, kualitas produk juga komponen yang perlu
diperhatikan setiap perusahaan saat memberi penawaran produk kepada konsumen
mereka. Kotler & Keller (2009: 143) berpendapat bahwa kualitas produk yaitu
produk barang dan jasa yang memenuhi serta melebihi ekpektasi dari pelanggan.
Kualitas produk menjadi hal yang cukup penting untuk mendapat perhatian lebih

karena produk yang ditawarkan akan dibeli oleh konsumen dan dinikmati



kegunaannya. Jika produk yang dibayangkan oleh konsumen sebelumnya dan sesuai
dengan apa yang dinikmati sekarang maka akan mendapat respon yang baik dan akan
menimbulkan loyalitas oleh konsumen.

Konsumen yang mempunyai respon baik terhadap suatu produk secara tidak
langsung akan memberi arahan kepada kerabat dekat maupun teman mereka untuk
melakukan pembelian atas suatu produk tersebut.Kotler & Keller (2009: 254)
menyatakan bahwa aspek kunci jaringan sosial adalah berita dari mulut ke mulut
(word of mouth) serta jumlah dan sifat komunikasi antara berbagai pihak.Word of
mouth menjadi hal yang penting dan mempunyai pengaruh besar dan positif karena
dapat mempengaruhi konsumen baru saat akan membeli suatu produk karena
mendapat rekomendasi yang baik dari pembeli sebelumnya.

Namun kenyataannya, peneliti mendapati bahwa konsumen saat melakukan
keputusan pembelian cenderung melihat harga sebagai faktor utama yang
dipertimbangkan. Setelah harga baru kualitas produk menjadi faktor keduanya,
sedangkan word of mouth menjadi faktor terakhir dari ketiga faktor di atas yang
menjadi pertimbangan yang dilakukan oleh konsumen. Pernyataan yang ini hasil dari
riset awal yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya, dan mendapatkan hasil seperti di

bawah ini:



Tabel 1.2
Hasil Riset Awal
Tanggapan Frekuensi Persentase jawaban Total
konsumen
mengenai harga,
kualitas produk, Ya Tidak
dan sumber
informasi yang
didapat dari
sumber terdekat
(kerabat/teman)
Harga Hp Xiaomi 60 98,3% 1,7% 100%
terjangkau semua
kalangan
Kualitas produk 60 78,3% 21,7% 100%
HpXiaomi bagus
Tertarik membeli 60 45% 55% 100%
Hp merek Xiaomi
karena informasi
dari sumber
terdekat
Sumber: Data diolah oleh peneliti.

Data tersebut merupakan riset awal yang dilakukan oleh peneliti, cara
pengambilan data menggunakan kuisioner dalam Google Form yang disebar melalui
grup-grup WhatsApp. Kuisioner tersebut berisi beberapa pertanyaan dan
mendapatkan responden berjumlah 60 orang setiap pertanyaan, pertama adalah
“Harga Hp Xiaomi terjangkau semua kalangan” 98,3% menjawab Ya, kedua adalah
“Kualitas produk Hp Xiaomi bagus” mendapatkan jawaban Ya sebanyak78,3%, dan
pertanyaan ketiga adalah “Tertarik membeli Hp merek Xiaomi karena informasi dari
sumber terdekat” 45% menjawab Ya.

Handphone bagi setiap mahasiswa seakan-akan sudah menjadi kebutuhan

pokok, begitu juga dengan mahasiswa di Universitas Islam Negeri Maulana Malik



Ibrahim Malang. Selain digunakan sebagai sarana untuk komunikasi juga sebagai
penunjang untuk kegiatan-kegiatan mahasiswa lainnya, karena handphone pada masa
kini sudah cukup canggih. Handphone yang digunakan oleh mahasiswa di
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang mereknya cukup
bermacam-macam, salah satunya adalah merek xiaomi. Peneliti sering menjumpai
bahwa mahasiswa di Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang
banyak yang menggunakan atau memilih handphone merek xiaomi sebagai pilihan
mereka.

Berdasarkan latar belakang di atas, terdapat fenomena yang menarik dan
diperlukan penelitian lebih lanjut dengan judul “Pengaruh Harga, Kualitas
Produk, dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada
pengguna Handphone xiaomi di Universitas Islam Negeri Maulana Malik

Ibrahim Malang)”.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka bisa dirumuskan masalah sebagai
berikut:
1. Apakah terdapat pengaruh antara variabel Harga, Kualitas Produk, dan Word
Of Mouth terhadap keputusan pembelian secara simultan pada pengguna Hp

Xiaomi di Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang?



2. Apakah terdapat pengaruh antara variabel Harga, Kualitas Produk, dan Word
Of Mouth terhadap keputusan pembelian secara parsial pada pengguna Hp
Xiaomi di Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang?

3. Faktor yang paling dominan dari variabel Harga, Kualitas Produk, dan Word
OF Mouth terhadap variabel Keputusan pembelian pada pengguna Hp

Xiaomi di Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang?

1.3. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas maka dapat dikemukakan tujuan
penelitian sebagai berikut:

1. Untuk menganalisis dan menjelaskan pengaruh secara simultan variabel
Harga, Kualitas Produk, dan Word Of Mouth terhadap Keputusan pembelian
pada pengguna Hp Xiaomi di UIN Malang.

2. Untuk menganalisis dan menjelaskan pengaruhsecara parsial variabel Harga,
Kualitas Produk, dan Word Of Mouth terhadap Keputusan pembelian pada
pengguna Hp Xiaomi di UIN Malang.

3. Untuk mencari tahu dari variabel Harga, Kualitas Produk, dan Word Of
Mouth mana yang paling dominan berpengaruh terhadap variabel Keputusan

pembelian.



1.4. Manfaat Penelitian
Manfaat yang bisa didapat dari penelitian ini ada dua aspek, pertama secara
teoritis dan kedua secara praktis.
1.4.1 Manfaat Teoritis
Hasil dari penelitiandapat memberikan sebuah gambaran dari fenomena yang
ada mengenai Harga, Kualitas Produk, dan Word Of Mouth terhadap keputusan
pembelian.
1.4.2 Manfaat Praktis
Terdapat beberapa manfaat secara praktis yang bisa didapat melalui
penelitian ini untuk bebeapa pihak:

1. Bagi penulis, dari penelitian dapat memberikan tambahan ilmu dan
pengetahuan baru. Membantu penulis untuk dapat berpikir secara kritis dan
diharapkan untuk mampu mengimplementasikan ilmu Manajemen pemasaran
yang didapatkan selama perkuliahan berlangsung.

2. Bagi civitas akademika Fakultas Ekonomi Universitas Islam Negeri Maulana
Malik Ibrahim Malang, hasil dari penelitian ini dapat dimanfaatkan sebagai
kajian ilmiah dan sumber refrensi bagi penelitian lain.

3. Bagi khalayak ramai, bisa menjadi bahan untuk acuan penelitian yang akan
dilakukan

4. Output dari penelitian berupa sebuah artikel yang akan diupload pada jurnal

Igtishoduna UIN Malang
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TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu
Peneliti menggunakan beberapadari penelitian terdahulu sebagai berikut:
Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

No | Nama Peneliti, Judul, | Teknik Analisis, Hasil

Tahun Populasi, Sampel,
Variabel

1. | Ike Venessa danZainul | Teknik Analisis: -Citra perusahan
Arifin, Explanatory research memiliki pengaruh
Pengaruh Citra Merek | dengan pendekatan secara signifikan dan
(Brand Image) dan kuantitatif positif terhadap
Harga Terhadap Pupulasi: Mahasiswa variabel struktur
Keputusan Pembelian | program studi keputusan pembelian
Konsumen, administrasi bisnis konsumen
2017 fakultas ilmu -Citra konsumen

administrasi bisnis
Univesritas Brawijaya
Malang tahun angkatan
2013/2014 dan
2014/2015 pengguna
kartu pra-bayar Simpati
Sampel: 90

Variabel: Citra
perusahaan, Citra
konsumen, Citra produk,
Harga

memiliki pengaruh
secara signifikan dan
positif terhadap
variabel struktur
keputusan pembelian
konsumen

-Citra produk
memiliki pengaruh
secara signifikan
danpositif terhadap
variabel struktur
keputusan pembelian
konsumen

-Harga memiliki
pengaruh secara
signifikan dan positif
terhadap

variabel struktur
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keputusan pembelian
konsumen
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Sarini Kodu,

Harga, Kualitas
Produk dan Kualitas
Pelayanan
Pengaruhnya Terhadap
Keputusan Pembelian
Mobil Toyota Avanza,
2013

Teknik Analisis:
Analisis Regresi Linear
Berganda
Pupulasi:pembelimobil
Toyota Avanza pada
PT. Hasjrat Abadi
Manado

tahun 2012
berjumlah 1.894
Sampel: 240
Variabel: Harga,
Kualitas Produk,
Kualitas Pelayanan

yang

-Harga berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
-Kualitas produk
berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
-Kualitas pelayanan
berpengaruh
signifikan terhadap
keputusanpembelian

Akhmad Husen, Seno
Sumowo, dan Akhmad
Fahrur Rozi, Pengaruh
Citra Merek dan Word
Of Mouth Terhadap
Keputusan Pembelian
Konsumen Mie Ayam
Solo Bangsal Jember,
2018

Teknik Analisis:
Analisis Regresi Linear
Berganda
Pupulasi:Pelanggan
yang melakukan
pembelian lebih dari 5
kali, Laki-laki dan
Perempuan berusia di
atas 17 tahun
Sampel:96
Variabel:Lokasi, Citra
Merek, Word Of Mouth,
Keputusan Pembelian

-Lokasi memiliki
pengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian

-Citra Merek
memiliki pengaruh
positif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian

-Word Of
Mouthmemiliki
pengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian
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Ucik Nur Hidayati,
PengaruhWord Of
Mouth dan Kualitas
Produk Terhadap
Keputusan Pembelian
(Studi Pada Konsumen
Ladies Boutique
Malang Town Square),
2019

Teknik
Analisis:Analisis
Regresi Linear Berganda
Pupulasi:Konsumen
Ladies Boutique di
Malang Town Square
Sampel:110
Variabel:Word Of
Mouth, Kualitas Produk,
Keputusan Pembelian

-Word Of Mouth
memiliki pengaruh
langsung terhadap
keputusan pembelian
-Kualitas Produk
memiliki pengaruh
langsung terhadap
keputusan pembelian

Ifayatul Musfiroh,
Pengaruh Brand Image
dan Kualitas Produk
Terhadap Keputusan
Pembelian
SmartphoneSamsung
di Kota Malang,

2019

Teknik
Analisis:Analisis
Regresi Linear Berganda
Pupulasi:Konsumen
SmartphoneSamsungdi
Kota Malang

Sampel:90
Variabel:Brand Image,
Kualitas Produk,
KeputusanPembelian

-Brand Image
memiliki pengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
-Kualitas Produk
memiliki pengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian

Peter A. Voyer&
Chatura Ranaweera,
The Impact OF Word
Of Mouth On Service
Purchase Decisions,
2015

Teknik Analisis:
Pemodelan Persamaan
Struktural
Pupulasi:keputusan
pembelian konsumen
melalui word of mouth
Sampel: 165
Variabel:Word Of
Mouth, Keputusan
Pembelian

-word of mouth
memiliki pengaruh
besar kepada
konsumen
-interaksi yang
signifikan antara
kekuatan mengikat
dan keterlibatan
keputusan pembelian
layanan kontribusi
yang unik untuk
literatur layanan
word of mouth

Wahyu Oky Saputra,
Pengaruh Gaya Hidup,
Harga, dan
Kemudahan Terhadap
Keputusan Pembelian
Produk Pada Situs E-
Commerce Lazada di
UIN Malang.

Teknik Analisis:
Analisis Regresi Linear
Berganda

Pupulasi:

Pengguna E-Commerce
Lazada di UIN Malang
Sampel:100
Variabel:Gaya Hidup,

-Variabel gaya
hidup, harga, dan
kemudahan  secara
simultan

berpengaruh  positif
kepada variabel

keputusan pembelian
-Variabel gaya
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2019 Harga, Kemudahan, hidup, harga, dan
Keputusan Pembelian kemudahan  secara
parsial berpengaruh
positif kepada
variabel  keputusan
pembelian

-Variabel harga
berpengaruh  paling
dominan kepada
variabel  keputusan
pembelian

7. | Fahri Azri, Teknik Analisis: -variabel harga,
Pengaruh Harga, Analisis Regresi Linear | kualitas produk, dan
Kualitas Produk, dan Berganda word of mouth

Word Of Mouth Pupulasi:Pengguna berpengaruh secara
Terhadap Keputusan Handphone Xiaomi di simultan terhadap
Pembelian Konsumen | UIN Malang variabel keputusan
Pengguna Handphone | Sampel:130 pembelian

Xiaomi di UIN Variabel:Harga, - variabel harga,
Malang. Kualitas Produk, Word kualitas produk, dan
2020 Of Mouth, Keputusan word of mouth
Pembelian masing-masing
mempunyai
pengaruh secara
parsial terhadap
variabel keputusan
pembelian

-variabel bebas yang
paling berpengaruh
terhadap variabel
terikat adalah
variabel kualitas
produk

Sumber: Diolah oleh peneliti
Penelitian yang dilakukan olehSarini Kodu (2013) dengan judul
“Harga,Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Pengaruhnya
TerhadapKeputusanPembelian Mobil Toyota Avanza” memiliki tujuan untuk

mengetahui pengaruh dari Harga, Kualitas Produk, dan Kualitas Pelayanan
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pengaruhnya terhadap keputusan  pembelian mobil Toyota Avanza. Hasil dari
penelitian ini adalah Harga, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan secara simultan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.

Penelitian lain yang dilakukan oleh lke Venessa dan Zainul Arifin (2017)
yang berjudul “Pengaruh Citra Merek (Brand Image) dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen”mendapatkan hasil bahwa Variabel citra perusahaan, citra
konsumen, citra produk dan harga mempunyai pengaruh secara bersama-sama dan
positif terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil lain adalah variabel citra
perusahaan memiliki pengaruh signifikan dan positif terhadap variabel keputusan
pembelian, variabel citra konsumen memiliki pengaruh signifikan dan positif
terhadap variabel keputusan pembelian, variabel citra produk memiliki pengaruh
signifikan dan positif terhadap variabel keputusan pembelian, variabel harga
memiliki pengaruh signifikan dan positif terhadap variabel keputusan pembelian.
Berikutnya penelitian dari Akhmad Husen, Seno Sumowo, dan Akhmad Fahrur Rozi
(2018) dengan judul “Pengaruh Lokasi, Citra Merek dan Word Of Mouth Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Mie Ayam Solo Bangsal Jember” yang memiliki
tujuan untuk mengetahui pengaruh dari variabel lokasi, citra merek dan word of
mouth terhadap variabel keputusan pembelian. Penelitian ini mendapatkan hasil
bahwa variabel lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian, variabel citra merek memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap variabel keputusan pembelian, variabel word of mouth memiliki pengaruh

positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
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Penelitian lain dilakukan oleh Ucik Nur Hidayati (2019) yang berjudul
“Pengaruh Word Of Mouth dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
(Studi Pada Konsumen Ladies Boutique Malang Town Square)” dengan tujuan untuk
mengetahui pengaruh dari variabel word of mouth dan kualitas produk terhadap
variabel keputusan pembelian. Hasil dari penelitian ini adalah Word Of Mouth
memiliki pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian, dan Kualitas Produk
juga memiliki pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian.

Berikutnya merupakan penelitian dari Ifayatul Musfiroh (2019) dengan judul
“Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Smartphone Samsung di Kota Malang” yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh
dari variabel citra merek dan kualitas produk terhadap variabel keputusan pembelian.
Hasilnya adalah variabel citra merek memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian dan variabel kualitas produk juga memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Berikutnya penelitian yang dilakukan oleh Wahyu Okky Saputra (2019)
dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup, Harga dan Kemudahan Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Pada Situs E-Commerce Lazada (Studi Pada Mahasiswa
Pengguna E-Commerce Lazada Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim
Malang)” dengan tujuan penelitian untuk mengetahui pengaruh dari variabel gaya
hidup, harga dan kemudahan terhadap keputusan pembelian produk pada situs E-
Commerce lazada. Hasil yang didapatkan dari penelitian ini adalah variabel gaya

hidup, harga dan kemudahan berpengaruh positif secara simultan terhadap variabel
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keputusan pembelian, selain secara simultan juga pengaruh secara parsial dan positif,
variabel harga memiliki pengaruh paling dominan terhadap variabel keputusan
pembelian dibandingkan dengan variabel gaya hidup dan variabel kemudahan.

Berikut adalah jurnal Internasional oleh Peter A. Voyer & Chatura
Ranaweera The Impact OF Word Of Mouth On Service Purchase Decisions (2015),
tujuan penelitian dari jurnal ini adalah untuk mengetahui seberapa besar dampak dari
pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian layanan oleh konsumen.
Hasil yang didapatkan adalah bahwa word of mouth memiliki pengaruh besar kepada
konsumeninteraksi yang signifikan antara kekuatan mengikat dan keterlibatan
keputusan pembelian layanan kontribusi yang unik untuk literatur layanan word of
mouth.

Terdapat perbedaan dan persamaan dari penelitian terdahulu yang telah

dipaparkan di atas dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti. Berikut perbedaan

dan persamaan disajikan dalam bentuk tabel di bawah ini:

Tabel 2.2
Perbedaan dan Persamaan dengan Penelitian Terdahulu
No. Nama Peneliti, Perbedaan Persamaan
Judul, Tahun — .
Penelitian Penelitian
Terdahulu saat ini
1. Ike Venessa -Menggunakan | -Menggunakan | -Variabel
danZainul Arifin, dua variabel tiga variabel harga,
Pengaruh Citra bebas bebas variabel
Merek (Brand -menggunakan | -Analisis keputusan
Image) dan Harga Explanatory regresi linear pembelian
Terhadap Keputusan | research berganda
Pembelian dengan
Konsumen, pendekatan
2017 kuantitatif
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Sarini Kodu, -Lokasi -Lokasi -Variabel
Harga, Kualitas penelitian penelitain harga,
Produk dan Kualitas | berada di Kota | berada di Kota | variabel
Pelayanan Manado Malang kualitas
Pengaruhnya -Penelitian produk,
Terhadap Keputusan terdapat variabel
Pembelian Mobil perspektif keputusan
Toyota Avanza, secara pembelian
2013 keislaman -Analisis
regresi linear
berganda
Akhmad Husen, -menggunakan | -menggunakan | -variabel
Seno Sumowo, dan | dua variabel tiga variabel word of
Akhmad Fahrur bebas bebas mouth,
Rozi, Pengaruh Citra -Penelitian variabel
Merek dan Word Of terdapat keputusan
Mouth Terhadap perspektif pembelian
Keputusan secara -Analisis
Pembelian keislaman regresi linear
Konsumen Mie berganda
Ayam Solo Bangsal
Jember,
2018
Ucik Nur Hidayati, | -Menggunakan | -Menggunakan | -Variabel
PengaruhWord Of dua variabel tiga variabel word of
Mouth dan Kualitas | bebas bebas mouth,
Produk Terhadap variabel
Keputusan kualitas
Pembelian (Studi produk,
Pada Konsumen variabel
Ladies Boutique keputusan
Malang Town pembelian
Square), - Analisis
2019 regresi linear
berganda
Ifayatul Musfiroh, -Menggunakan | -Menggunakan | -Variabel
Pengaruh Brand dua variabel tiga variabel kualitas
Image dan Kualitas | bebas bebas produk,
Produk Terhadap variabel
Keputusan keputusan
Pembelian pembelian
SmartphoneSamsung - Analisis
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di Kota Malang, regresi linear
2019 berganda
Peter A. Voyer & | -Pemodelan -Analisis -Variabel
Chatura Ranaweera, | persamaan regresi linear word of

The Impact OF struktural berganda mouth

Word Of Mouth On

Service Purchase

Decisions,

2015

Wahyu Oky Saputra, | -Pengguna -Pengguna -Analisis
Pengaruh Gaya Situs E- Handphone regresi linear
Hidup, Harga, dan | Commerce Xiaomi di berganda
Kemudahan Lazada di Universitas -

Terhadap Universitas Islam Negeri menggunakan
Keputusan Islam Negeri Maulana Malik | tiga variabel
Pembelian Produk Maulana Malik | Ibrahim bebas

Pada Situs E- Ibrahim Malang

Commerce Lazada | Malang

di UIN Malang.

2019

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Harga
A. Pengertian
Kotler dan Keller (2007: 77) mendefinisikan harga adalah satu unsur
bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya
menghasilkan biaya. Perusahaan diharapkan bisa menetapkan harga jual setiap tipe
produk yang mereka tawarkan sesuai dengan kemampuan membeli pangsa pasar
sasaran mereka. Sedangkan dalam buku lain Kotler dan Amstrong (2006: 430)
semua nilai-nilai

mendefinisikan harga adalah jumlah dari yang konsumen

tebus sehingga mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan barang
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atau jasa. Peneliti berpendapat bahwa harga adalah suatu nilai yang terdapat pada
barang maupun jasa yang akan ditebus oleh konsumen untuk bisa mendapatkan
atau memanfaatkannya.
B. Peranan Harga
Perusahaan dalam menetakan harga atas suatu produk barang maupun jasa
memiliki dampak ekonomi bagi perusahaan dan konsumen (mikro) maupun
dampak ekonomi secara umum (makro). Harga mempunyai beberapa peranan
diantaranya:
1. Bagi perekonomian
Harga atas suatu produk barang maupun jasa akan berpengaruh terhadap upah
dan laba perusahaan. Dikarenakan harga adalah regulator dasar dalam
perekonomian, berpengaruh terhadap alokasi faktor produksi seperti, modal,
tenaga kerja, dan bahan baku.
2. Bagi konsumen
Harga menjadi salah satu faktor yang menjadi pertimbangan bagi konsumen
dalam memutuskan untuk mengambil keputusan pembelian atas suatu produk
barang maupun jasa. Selain itu terdapat beberapa faktor lain diantaranya
kualitas produk, citra merek, fitur dan nilai produk.
3. Bagi perusahaan
Harga menjadi salah satu faktor penting bagi perusahaan. Karena peranan dari

harga bagi perusahaan adalah dapat mendatangkan pemasukan, oleh karena
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itu perusahaan dalam menetapkan harga diperhitungkan dari berbagai aspek

yang telah dilalui.
C. Penetapan Harga

Thamrin & Francis (2012: 171) dalam bukunya berpendapat bahwa penetapan
harga merupakan suatu masalah ketika perusahaan harus menentukan harga untuk
pertama kali. Hal ini terjadi ketika perusahaan mengembangkan atau memperoleh
suatu produk baru, ketika ia memperkenalkan produk lamanya ke saluran distribusi
baru atau ke daerah geografis baru, dan ketika ia melakukan tender memasuki suatu
tawaran kontrak kerja baru.

Dalam melakukan penetapan harga atas suatu produk barang maupun jasa,
produsen diharuskan mempunyai beberapa strategi. Berikut beberapa strategi
penetapan harga yang dapat dilakukan oleh produsen, diantaranya:

1. Penetapan harga segmentasi

Penetapan harga ini produsen dapat menyesuaikan harga dengan target pasar

yang mereka tuju, seperti segmentasi harga produk celana dengan pakaian,

produk pakaian anak-anak dengan pakaian orang dewasa, produk sepatu
dengan sendal.
2. Penetapan harga psikologis

Dalam hal ini produsen memainkan psikologi harga, misalnya konsumen

mempunyai anggapan bahwa produk yang harganya tinggi maka mempunyai

kualitas yang tinggi pula. Sekecil apapun perbedaan dalam menetapkan harga

dapat menjadi tanda bedanya suatu produk.
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3. Penetapan harga promosi
Harga promosi merupakan potongan harga atau harga produk dibawah dari
harga dasar. Produsen atau penjual dalam menetapkan harga promosi
biasanya hanya dalam momentum tertentu saja, dan dalam jangka waktu
pendek.

4. Penetapan harga dinamis
Dalam hal ini produsen atau penjual menyesuaikan harga supaya dapat
memenuhi karakteristik dan kebutuhan konsumen. Penetapan harga dinamis
dalam kurun waktu satu tahun dapat terjadi beberapa kali dengan
menyesuaikan situasi yang terjadi pada saat itu.

D. Indikator-indikator Harga
Stanton (1998: 30) menyatakan bahwa harga mempunyai empat indikator,
diantaranya:

1. Keterjangkauan harga, aspek dalam menetapkan harga oleh penjual atau
produsen yang telah disesuaikan dengan kemampuan membeli oleh
konsumen.

2. Daya saing harga, penjual atau produsen melakukan penetapan harga yang
berbeda dengan produsen lain dengan satu jenis barang yang sama.

3. Kesesuain harga dengan kualitas produk, penetapan harga yang dilakukan
oleh penjual atau produsen dengan memperhatikan kualitas produk yang

ditawarkan kepada konsumen.
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4. Kesesuain harga dengan manfaat produk, penetapan harga oleh penjual atau
produsen dengan memperhatikan manfaat yang didapat konsumen saat
menggunakan produk atau jasa.

E. Harga Dalam Perspektif Islam
Segala sesuatu yang ada di dunia ini sudah diatur di dalam agama Islam, dari
bidang kesehatan, kerukunan, pendidikan dan juga perekonomian. Penetapan harga

dalam perspektif Islam terdapat pada ayat An-Nisa’ ayat 29:

% 0 8 i e 0% S e 5 0 B Y T e
(Yol oK B8l &y & 1K\l

“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang bathil (tidak benar). Kecuali dengan jalan
perdagangan yang berlaku atas suka sama suka diantara kamu. Janganlah kamu
membunuh dirimu, sesungguhnya Allah maha penyayang kepadamu.” (Q.S An-
Nisa’ ayat 29)

Menurut Al-Tabari (2001: 83) menafsirkan memakan harta dengan cara batil
pada surat an-Nisa tersebut janganlah diantara kalian memakan harta orang lain
dengan cara yang diharamkan, seperti lotre, riba dan sebagainya dari harta Allah
yang diharamkan Allah dari padanya.

Berdasarkan ayat di atas, dapat dijelaskan kembali bahwa Kkita dilarang
memakan harta orang lain dengan cara yang tidak benar. Jika dikaitkan dengan

faktor harga kita dilarang mengambil keuntungan yang relatif tinggi dari penetapan

harga yang dilakukan oleh penjual atau produsen.
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Sedangkan dalam hadits shahih yang diriwayatkan oleh Anas RA sebagai berikut:

ale dl Lo Oy U8 0 5228 a2 o I Gyt 6 2 J6 T e Sk Ssi5
S 88 BT s I8 G5 By Lo L el g8l By s

“Rasulullah bersabda: sesungguhnya Allah SWT Dzat yang maha menetapkan
harga, yang maha memegang, yang maha melepas, dan yang memberikan rezeki.
Aku sangat berharap bisa bertemu Allah SWT tanpa seorang pun dari kalian yang
menuntunku dengan tuduhan kedzaliman dalam darah dan harta.” (HR. Anas Ra)
Pendapat dari Ulama mengenai hadits tersebut adalah keharaman penguasa
dalam menetapkan harga walau harga sedang tidak stabil. Karena jika ditetapkan
terlalu tinggi maka akan merugikan pembeli, sedangkan bila ditetapkan terlalu
rendah maka akan merugikan pembeli. Penetapan harga adalah hak pihak yang
sedang melakukan transaksi, penguasa tidak berhak mencampuri itu.
2.2.2 Kualitas Produk
A. Pengertian
Kotler & Keller (2009: 143) berpendapat bahwa kualitas produk adalah produk
barang atau jasa yang memenuhi dan melebihi ekpektasi dari pelanggan. Sedangkan
Mowen & Minor (2002: 90) berpendapat bahwa kualitas produk sebagai bahan

evaluasi menyeluruh dari pelanggan atas barang dan jasa. Dari pendapat ahli-ahli di

atas maka dapat disimpulkan oleh peneliti bahwa kualitas produk adalah sebuah
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produk barang maupun jasa yang telah melebihi ekspektasi dari konsumen dan

dapat sebagai bahan pertimbangan atau evaluasi oleh konsumen.

B. Manfaat
Kualitas produk memiliki beberapa manfaat di dalamnya. Menurut Ariani

(2003) mengidentifikasi tujuh peran pentingnya kualitas, diantaranya adalah:

1. Meningkatkan reputasi perusahaan
Sebuah produk yang bagus dapat mengangkat reputasi perusahaan menurut
persepsi dari konsumen. Karena perusahaan yang bagus juga pasti mempunyai
produk yang memiliki kualitas bagus.

2. Menurunkan biaya
Sebuah perusahaan tidak perlu mengeluarkan biaya tinggi untuk menghasilkan
sebuah produk maupun jasa. Perusahaan berorientasi pada (customer
satisfication), yang mendasarkan tipe, waktu dan jumlah produk yang
dihasilkan sesuai harapan komsumen.

3. Meningkatkan pangsa pasar
Dengan menekan harga ke biaya minimal akan meningkatkan pangsa pasar.
Tetapi kualitas produk masih tetap menjadi prioritas.

4. Adanya tanggung jawab produk
Perusahaan akan bertanggung jawab atas desain, proses dan pendistribusian
suatu produk untuk tetap dapat memenuhi kebetuhan konsumen.

5. Untuk penampilan produk
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Produk yang memiliki kualitas baik, maka tampilannya akan mudah dikenali
oleh konsumen.
Indikator Kualitas Produk

Tjiptono (2008: 25) berpendapat ada delapan dimensi Kkualitas yang

dikembangkan dan dapat digunakan sebagai kerangka perencanaan strategis dan

analisis, terutama untuk produk manufaktur. Berikut delapan dimensi tersebut:

1.

Kinerja

Merupakan karakteristik operasi pokok dari sebuah produk.

Keistimewaan tambahan

Merupakan aspek tambahan atau nilai tambah dari fungsi utama suatu barang.
Keandalan

Kemungkinan kecil dari sebuah produk dapat mengalami kerusakan.
Kesesuaian spesifikasi

Yaitu sejauh mana karakteristik desain produk dari operasi dapat memenuhi
standar yang telah ditetapkan sebelumnya.

Ketahanan

Merupakan dapat berapa lama sebuah produk dapat dimanfaatkan manfaatnya,
biasanya berkaitan dengan umur ekonomis dan teknis sebuah produk.
Kemampuan pelayanan

Produk itu berkualitas ditentukan atas dasar kemudahan dalam diperbaiki.
Estetika

Merupakan daya tarik dari sebuah produk terhadap panca indera.
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Kualitas yang dipersiapkan
Merupakan citra serta reputasi sebuah produk dan tanggung jawab dari
perusahaannya.

Dalam membuat suatu produk terdapat beberapa tingkatan untuk produk,

produsen harus dapat membedakan dan memahami beberapa tingkat produk

tersebut. Kotler dan Amstrong (2001: 279) menjelaskan bahwa dalam

merencanakan penawaran suatu produk, pemasar harus memahami lima tingkat

produk diantaranya:

1.

Produk Inti (Core Product)

Merupakan inti atau sesungguhnya dari produk yang ingin diperoleh dan
didapatkan oleh seorang konsumen atas produk tersebut.

Produk Dasar (Generic Product)

Dasar produk yang dapat memenuhi fungsi paling dasar dari sebuah produk
(perencanaan produk minimum agar dapat berfungsi).

Produk Harapan (Expected Product)

Produsen menawarkan berbagai atribut produk yang telah dibuat kepada
konsumen dan sesuai atas harapan mereka.

Produk Pelengkap (Augmented Product)

Penambahan atribut produk sehingga dapat memberikan tambahan kepuasan
dan bisa menjadi pembeda dengan produk pesaing yang sejenis.

Produk Potensial (Potential Product)
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Perubahan dan pengembangan suatu produk yang dapat terjadi di masa

mendatang.

D. Kualitas Produk Dalam Perspektif Islam

Dalam membuat produk setiap produsen tentu saja sudah mengukur tingkat
kualitas produk yang akan mereka produksi. Menurut agama Islam kualitas bisa
dalam bentuk kehalalan suatu produk, ini dijelaskan dalam surat Al-Bagarah ayat
168:

$ie 00y & i okt 145 5 b Pl o5 g o0
(VA
“Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang terdapat di
bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah syaitan; karena
sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu.” (Q.S Al-Bagarah ayat
168)

Syeikh Imam Al-Qurthubi dalam buku Fathurrahman (2007) menerangkan
bahwa kata halal itu sendiri adalah membebaskan atau melepaskan. Disebut halal
karena ikatan larangan yang mengikat sesuatu itu telah dilepaskan.

Ayat ini menjelaskan bahwa kita diharuskan memakan makanan yang baik dan
halal. Produsen diharuskan melakukan produksi sebuah produk yang telah dijamin
kualitas yang sebaik mungkin untuk konsumen yang akan membeli produk mereka,
hal ini disebabkan karena produk dengan kualitas yang baik akan mendapatkan

respon yang baik dan memungkinkan konsumen untuk melakukan pembelian

kembali produk yang produsen tawarkan kepada konsumen.
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2.2.3 Word Of Mouth
A. Pengertian

Lupiyoadi (2014) berpendapat bahwa word of mouth adalah suatu bentuk
promosi yang berupa rekomendasi dari mulut ke mulut tentang kebaikan dalam
suatu produk. Sedangkan Kotler & Keller (2009: 254) mempunyai pendapat
berbeda bahwa aspek kunci jaringan sosial adalah berita dari mulut ke mulut (word
of mouth) serta jumlah dan sifat komunikasi antara berbagai pihak. Peneliti sendiri
berpendapat bahwa word of mouth merupakan peranan yang cukup potensial untuk
memberitahu atau mengedukasi konsumen baru mengenai suatu produk.

Menurut Gilly et al (1998: 84) dalam jurnal Peter A. Voyer & Chatura
Ranaweera The Impact OF Word Of Mouth On Service Purchase Decisions (2015)
dijelaskan bahwa word of mouth adalah bentuk perubahan sikap dan perilaku
pembelian yang dihasilkan dari pertukaran informasi antar pribadi.

B. Indikator Word Of Mouth

Senovitz (2009: 17) dalam bukunya menyebutkan bahwa ada lima indikator
word of mouth supaya menyebar:
1. Talkers (Pembicara)

Pembicara disini adalah konsumen yang telah melakukan penggunaan atas

manfaat suatu barang dan membicarakan barang tersebut.

2. Topics (Topik)
Topik disini berkaitan dengan bahan atau materi yang dibicarakan oleh

pembicara.
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3. Tools (Alat)

Alat penyebaran salah satunya melalui media sosial
4. Taking Part (Partisipasi)

Peran perusahaan terhadap tersebarnya materi WOM
5. Tracking (Pengawasan)

Bentuk tindakan agar tidak tercipta citra jelek
C. Efek Berita Word Of Mouth

Kotler & Keller (2009: 260) berpendapat dalam bukunya bahwa berita dari
mulut ke mulut 80% terjadi secara offline, cukup banyak pemasar berkonsentrasi
pada pengaruh online karena berdasarkan pada kemudahan dalam penelusurannya.
Efek dari berita word of mouth sendiri dapat berdampak baik dan buruk bagi
perusahaan. Dampak baik terjadi jika pembawa berita menceritakan hal-hal yang
bersifat positif, sedangkan dampak buruk dapat terlihat jika pembawa berita
menyebarkan berita negatif mengenai perusahaan.

Peter A. Voyer & Chatura Ranaweera The Impact OF Word Of Mouth On
Service Purchase Decisions (2015) menerangkan dalam jurnalnya bahwa Word Of
Mouth merupakan driver atau kendali ekonomi yang besar, lebih dari dua pertiga
dari ekonomi di Amerika Serikat dipengaruhi aktivitas Word of mouth. Dijelaskan
juga bahwa pengaruh dari word of mouth yang paling dominan adalah dari keluarga
dan teman dekat, sedangkan dari rekan kerja atau teman biasa informasi word of

mouth tidak digunakan atau cenderung diabaikan.
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D. Word Of Mouth Dalam Perspektif Islam

Word Of Mouth atau komunikasi pesan dalam penyampaiannya dianjurkan
menggunakan kosa kata yang mudah dipahami oleh audiens atau penerima
informasi. Dalam agama Islam telah diatur bahwa dalam melakukan komunikasi
dan penyampaian pesan diharuskan untuk menggunakan kaidah-kaidah atau
prinsip-prinsip komunikasi islam. Berikut terdapat enam gaya bicara yang termasuk

dalam prinsip komunikasi islam jika dilihat dari sisi terminologi qaulan:

1. Yedloe  (perkataan yang benar)

N

. ¥g3))sre (perkataan yang mudah dimengerti)

w

. Ye8lg,S”  (perkataan yang mulia)
4. Ysanlads (perkataan yang membekas pada jiwa)

5. Yesl] (perkataan yang lemah lembut)

(o2}

. Vsigde 2s (perkataan yang baik)

Potongan-potongan ayat Al-Qur’an di atas merupakan beberapa bentuk dalam
komunikasi yang dianjurkan oleh agama Islam. Pertama adalah perkataan yang
benar, ketika melakukan komunikasi atau penyampaian berita kita dianjurkan
untuk mengucapkan hal yang sebenarnya terjadi. Sedangkan kedua ialah
perkataan yang mudah dimengerti, dimana kita saat melakukan komunikasi dan
saat menyampaikan sesuatu kita dianjurkan untuk mengucapkan atau
menyampaikan sesuatu tersebut dengan bahasa maupun kata-kata yang mudah

dimengerti. Ketiga adalah perkataan yang mulia, maksutnya disini adalah kita
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dianjurkan untuk menggunakan bahasa dan kata yang halus dan tidak
merendahkan. Keempat adalah perkataan yang membekas pada jiwa, maksutnya
disini saat melakukan komunikasi Kita dianjurkan untuk menggunakan kalimat
yang mudah diingat. Kelima ialah perkataan yang lemah lembut, kita dianjurkan
dalam melakukan komunikasi untuk menggunakan bahasa dan kata yang baik,
tidak melukai hati dan perasaan orang lain. Keenam adalah perkataan yang baik,
kita dianjurkan saat melakukan komunikasi atau melakukan penyampaian berita

dengan menggunakan perkataan yang tidak menyinggung orang lain.

2.2.4 Keputusan Pembelian
A. Pengertian

Kotler (2005: 202) menjelaskan mengenai keputusan pembelian adalah tahap
dimana konsumen memiliki pilihan dan siap melakukan pembelian atau pertukaran
antara uang dan janji untuk membayar hak kepemilikan atau penggunaan atas
barang dan jasa. Sedangkan dalam buku lain Kotler & Amstrong menerangkan
bahwa keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling disukai
dari berbagai alternatif yang ada. Peneliti berpendapat bahwa keputusan pembelian
merupakan tahap konsumen melakukan pertukaran atas uang yang dimiliki demi
mendapatkan manfaat atas barang maupun jasa.
B. Faktor-faktor Pengaruh Pembelian

Konsumen dalam memutuskan saat akan membeli suatu produk maupun jasa

memiliki beberapa faktor yang dapat mempengaruhinya. Kotler (2008: 25) dalam
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bukunya menyebutkan bahwa perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh

beberapa faktor, diantaranta adalah:

1.

Faktor kebudayaan

Faktor ini terdiri atas budaya, sub budaya, dan kelas sosial. Budaya merupakan
penentu perilaku dan keinginan yang mendasar. Sub budaya terdiri dari
kebangsaan, kelompok, ras, agama dan terakhir wilayah geografis. Kelas sosial
merupakan pembagian dalam masyarakat yang homogen dan permanen, setiap
anggotanya memiliki nilai yang sama. Kebudayaan sendiri mempunyai
pengaruh yang cukup luas dan cukup mendalam terhadap perilaku konsumen.
Faktor sosial

Faktor sosial terdiri dari kelompok acuan, keluarga, peran dan status sosial.
Pengaruh dari faktor ini terjadi dapat secara langsung melalui tatap muka
maupun tidak langsung melalui sikap dan perilaku seseorang.

Faktor pribadi

Faktor  pribadi  karakteristik ~ yang  mempengaruhi  ialah  usia,
pekerjaan,kepribadian, lingkungan ekonomi, gaya hidup, siklus hidup dan
perilaku seseorang.

Faktor psikologis

Dalam keputusan pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh beberapa
faktor. Diantaranya, persepsi, pembelajaran, motivasi dan keyakinan serta

pendirian.
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C. Tahap-tahap Keputusan Pembelian
Konsumen pada saat melakukan proses keputusan pembelian akan melewati
beberapa tahap dalam pengambilan keputusan pembelian. Kotler & Armstrong
(2008: 179) menyatakan dalam bukunya bahwa terdapat lima tahap dalam

proses pengambilan keputusan pembelian. Diantaranya:

Pengenalan Pencarian Informasi
Masalah 'l:

Perilaku Setelah :: Keputusan : Evaluasi Alternatif
[ Pembelian } [ Pembelian } [

Sumber: Kotler & Keller (2008)
D. Keputusan Pembelian Dalam Perspektif Islam

Keputusan pembelian oleh konsumen dipengaruhi beberapa pertimbangan dan
tahap-tahap yang akan dilalui sebelum mengambil keputusan. Dalam agama Islam
telah diatur tentang keputusan pembelian yang terdapat di Al-Qur’an Surat Al-

Imran ayat 159, sebagai berikut:

cﬂc<¥/ 3 Lou7 °/°/<3</°;,%‘r/og e P
cpten § e a0y 8 B e 55 e Dgs s

P
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“Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah lembut terhadap
mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah mereka
menjauhkan diri dari sekelilingmu. Karena itu maafkanlah mereka, mohonkanlah
ampun bagi mereka, dan bermusyawarahlah dengan mereka dalam urusan itu.
Kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, maka bertawakkallah kepada

Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang bertawakkal kepada-Nya.”
(Q.S Al-Imran ayat 159)
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Menurut Imam Ar-Razi dalam buku Nuzula (2012) mengungkapkan bahwa
tujuan diutusnya Nabi Muhammad yaitu untuk menyampaikan kebenaran terutama
tentang kewajiban yang harus dilakukan oleh manusia. Sedangkan menurut Imam
Imam Ibnu Katsir (2001) menjelaskan bahwa ayat ini sebagai petunjuk bahwa
dalam diri Nabi Muhammad terdapat akhlak yang baik dan sifat lemah lembut.

Dalam ayat ini jika dikaitkan dengan keputusan pembelian bahwa konsumen

saat akan melakukan keputusan pembelian dianjurkan untuk mencari tahu tentang
harga dan kondisi sebuah produk dengan produsen atau penjual terkait.Hal ini
disebabkan supaya dapat memudahkan konsumen dan membuat konsumen tidak

merasa dirugikan jika pembelian barang tidak sesuai dengan ekspektasi yang telah

mereka tetapkan sebelumnya atas produk barang atau jasa tersebut.

2.3 Kerangka Konseptual

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual

\ Keputusan Pembelian

(Y)
a

Harga (X1)

Kualitas Produk (X2)

Word Of Mouth (X3)

Sumber: Diolah oleh peneliti.
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Keterangan:---.--- > Berpengaruh secara simultan
2 Berpengaruh secara parsial

Berdasarkan kerangka konseptual di atas, dijelaskan bahwa setiap variabel
mempunyai pengaruh secara bersama-sama atau simultan dan pengaruh secara
sendiri-sendiri atau parsial. Garis lurus menunjukkan pengaruh antara variabel Harga
(X1), Kualitas Produk (X2), dan Word Of Mouth (X3) berpengaruh secara parsial
terhadap variabel Keputusan Pembelian (). Sedangkan garis lurus putus-putus
menunjukkan pengaruh antara variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Word

Of Mouth (X3) berpengaruh secara simultan terhadap variabel Keputusan Pembelian

().

2.4 Hipotesis

Berdasarkan dari konsep penelitian yang ada, maka pengajuan hipotesis dari

penelitian ini adalah:

1. Variabel harga (X1), kualitas produk (X2) dan word of mouth (X3)
berpengaruh secara simultan terhadap variabel keputusan pembelian (Y)
pada pengguna handphone Xiaomi di Universitas Islam Negeri Malang.

2. Variabel harga (X1), kualitas produk (X2) dan word of mouth (X3)
berpengaruh secara parsial terhadap variabel keputusan pembelian () pada

pengguna handphone Xiaomi di Universitas Islam Negeri Malang Malang.
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3. Manakah variabel dominan antara variabel harga (X1), kualitas produk
(X2), word of mouth (X3) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) pada

pengguna handphone Xiaomi di Universitas Islam Negeri Malang Malang.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif,
dengan menggunakan metode survey. Sugiono (2010: 6) berpendapat bahwa metode
survey adalah metode yang digunakan guna mendapatkan data dari tempat tertentu
yang ilmiah, tetapi peneliti mengumpulkan data dengan mengedarkan kuesioner,
wawancara terstruktur, dan sebagainya.

Masyhuri & Asnawi (2009: 20) mengemukakan pendapat bahwa pendekatan
penelitian kuantitatif adalah penelitian yang identik dengan penelitan deduktif.
Pendekatan deduktif merupakan pendekatan yang berasal dari persoalan umum

(teori) ke hal yang khusus sehingga penelitian harus ada landasan teori.

3.2 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian merupakan tempat dimana peneliti melakukan penelitian
untuk menangkap keadaan dan mendapatkan data yang sebenarnya dari objek yang
diteliti. Peneliti harus memilih serta menetapkan waktu dan tempat yang cukup
memungkinkan dalam mencari keterangan pengambilan data supaya data yang
diperoleh cukup akurat. Lokasi yang dipilih dalam penelitian ini adalah di

Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang.
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3.3 Populasi dan Sampel

3.1.1 Populasi

Masyhuri  dan  Asnawi (2009: 117) populasi adalah serumpun atau
sekelompok objek yang menjadi masalah sasaran yang diteliti . Sedangkan
menurut Sugiyono (2015: 117) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri
atas: objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Populasi dalam penelitian ini masih belum diketahui.
3.1.2 Sampel

Dalam melakukan penarikan jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian
apabila populasi belum diketahui secara pasti jumlahnya, maka menggunakan
teknik yang sesuai dengan teori Malhotra (2006: 291) paling sedikit harus empat
atau lima kali dengan jumlah item pertanyaan. Penelitian ini menggunakan 26 item

pertanyaan, dan mengambil 130 sampel, didapat dari (5 x 26 item pertanyaan).

3.4 Teknik Pengambilan Sampel

Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel Accidental Sampling,
yaitu metode dengan cara pengambilan sampel secara kebetulan yang dijumpai oleh
peneliti saat melakukan penelitian maka anggota populasi tersebut bisa menjadi
sampel. Sumarni dan Wahyuni (2006:78) berpendapat bahwa pengambilan

sampel Accidental Sampling adalah menentukan sampel berdasarkan kebetulan
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yang ditemui atau siapapun yang dipandang oleh peneliti cocok sebagai sumber

data.

3.5 Data dan Jenis Data
Masyhuri dan Asnawi (2009:153) data adalah catatan keterangan sesuai
bukti kebenaran atau bahan-bahan yang dipakai sebagai dukungan penlitian.
Data merupakan sekumpulan informasi yang menerangkan tentang objek penelitian.
Jika dilihat dari sumber datanya, data bisa diperoleh dari sumber data primer
dan sekunder:
1. Data Primer
Sugiyono (2010: 137) menyatakan bahwa sumber primer adalah sumber data
yang langsung memberikan data pengumpul data. Peneliti dalam mendapatkan
data primer dari penelitian ini adalah melalui kuisioner yang disebar kepada
sampel. Setelah data-data terkumpul kemudian data diolah oleh peneliti
sehingga akan menjadi informasi mengenai keadaan objek penelitian.
2. Data Sekunder
Indriantoro dalam Asnawi & Masyhuri (2009: 156) menyatakan bahwa data
sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh peneliti secara
tidak langsung melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh instansi
terkait, atau pihak lain). Peneliti dalam mendapatkan data sekunder
menggunakan studi literatur dari buku-buku, penelitian terdahulu serta jurnal

terkait yang berhubungan dengan penelitian.
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3.6 Teknik Pengumpulan Data
Peneliti dalam mengumpulkan data yang dibutuhkan untuk mendapatkan
informasi yang cukup relevan dan akurat menggunakan metode sebagai berikut:
1. Metode Kuisioner.
Sugiyono (2004: 135) menyatakan pendapat bahwa metode kuisioner yaitu
teknik pengumpulan data yag dilakukan dengan cara memberi seperangkat
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab oleh
responden.
2. Metode Wawancara.
Sugiyono (2004: 135) berpendapat bahwa metode wawancara adalah teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan melakukan tanya jawab secara

langsung kepada responden.

3.7 Devinisi Operasional Variabel
Setelah ditetapkan variabel bebas (Independent Variabel) dan variabel terikat
(Dependent Variabel), maka dilakukan penjelasan atau pendefinisian terhadap
masing-masing variabel sebagai berikut:
1. Variabel Bebas (Independent Variable)

a. Harga
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Kotler dan Keller (2007: 77) mendefinisikan harga adalah satu unsur
bauran pemasaran Yyang menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya
menghasilkan biaya.
b. Kualitas Produk
Kotler & Keller (2009: 143) berpendapat bahwa kualitas produk adalah
produk barang atau jasa yang memenuhi dan melebihi ekpektasi dari
pelanggan.
c. Word Of Mouth
Kotler & Keller (2009: 254) mempunyai pendapat berbeda bahwa aspek
kunci jaringan sosial adalah berita dari mulut ke mulut (word of mouth)
serta jumlah dan sifat komunikasi antara berbagai pihak
2. Variabel Terikat (Dependent Variable)
Kotler (2005: 202) menjelaskan mengenai keputusan pembelian adalah tahap
dimana konsumen memiliki pilihan dan siap melakukan pembelian atau
pertukaran antara uang dan janji untuk membayar hak kepemilikan atau

penggunaan atas barang dan jasa.

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel
No Variabel Definisi Variabel Indikator
1. Harga Harga merupakan suatu | 1. Keterjangkauan harga
(X1) nilai yang harus
(Stanton, dibayarkan oleh konsumen
1998) untuk mendapatkan | 2. Daya saing harga
manfaat  dari  sebuah
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produk. 3. Kesesuaian harga
dengan kualitas produk
4. Kesusaian harga
dengan manfaat
produk
Kualitas Kualitas produk adalah | 1. Kinerja
Produk sebuah  produk barang
(X2) maupun jasa yang telah
(Tjiptono, melebihi ekspektasi dari
2008) konsumen dan  dapat A
digunakan sebagai bahan | 2. Keistimewaan
pertimbangan atau tambahan
evaluasi oleh konsumen.
3. Keandalan
4. Kesesuaian spesifikasi
5. Ketahanan
6. Kemampuan
pelayanan
7. Estetika
8. Kualitas yang
dipersiapkan
Word Of Word Of Mouth | 1. Talkers
Mouth merupakan peranan yang | 2.
(X3) cukup potensial untuk -
(Senovitz, memberitahu dan 3. Topics
2009) mengedukasi  konsumen | 4. Tools
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baru  mengenai  suatu | 5. Taking part
produk.
6. Tracking
4. Keputusan Keputusan pembelian | 1. Pengenalan masalah
Pembelian merupakan tahap
(Y) konsumen melakukan
(Kotler, pertukaran atas uang yang | 2. Pencarian informasi
2005) dimiliki demi
mendapatkan manfaat atas ["3  Evaluasi alternatif
barang maupun jasa.
4. Keputusan pembelian
5. Perilaku setelah
pembelian

Sumber: Peneliti Terdahulu

3.8 Skala Pengukuran

Sugiyono (2004: 86) berpendapat bahwa skala likert adalah skala yang

digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau kelompok

tentang fenomena sosial. Pada umumnya skala liker menggunakan lima angka

penilaian. Berikut tabel skor untuk skala pengukuran likert:

Tabel 3.2
Skala Likert
Pilihan Jawaban Skor
Sangat Setuju 5
Setuju 4
Netral 3
Tidak Setuju 2
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Sangat Tidak Setuju 1
Sumber: Indriantono & Supomo (2012: 104)

3.9 Uji Instrumen
3.9.1 Uji Validitas

Arikunto (2006: 211) berpendapat bahwa validitas adalah suatu ukuran yang
menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan atau kesahihan suatu instrumen. Dari
validnya suatu instrumen maka informasi yang didapat juga akan tingkat akurasinya
lebih tinggi.

Penelitian ini dalam melakukan uji validitas menggunakan program statistik
berupa SPSS. Dilaukan dengan memakai teknik korelasi, dengan melakukan
perbandingan hail iKoefesien korelasi (r hitung) dengan r table.

3.9.2 Uji Reliabilitas

Ferdinand (2006: 71) menyatakan bahwa reliabilitas sebagai sebuah skala atau
instrumen pengukur data, dan data yang dihasilkan disebut reliabel atau terpercaya
apabila instrumen itu secara konsisten memunculkan hasil yang sama setiap kali

dilakukan pengukuran.

3.10 Analisis Data
3.10.1 Uji Asumsi Klasik
Merupakan persyaratan statistik yang harus dilakukan pada analisis regresi

berganda. Hal ini dilakukan untuk menambah keyakinan bahwa persamaan regresi
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yang didapat adalah linear dan valid yang hasilnya dapat digunakan untuk mencari
peramalan, maka akan dilakukan pengujian asumsi multikoliniearitas. Uji
multikolinearitas memiliki tujuan untuk mengetahui apakah model regresi
ditemukan korelasi antar variabel bebas.
3.10.2 Uji Hipotesis

1.) Uji Simultan (Uji F)

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah secara bersama-sama variabel bebas

berpengaruh terhadap variabel terikat (Sugiyono, 2005: 259).

Tahapan Uji F:

a. Uji Hipotesis

Ho : Pengaruh antara variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2) dan

Word Of Mouth (X3) terhadap variabel Keputusan Pembelian () tidak ada.

Ha : Terdapat pengaruh antara variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2)

dan Word Of Mouth (X3) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y).

b. Tingkat Signifikansi

Peneliti menggunakan tingkat signifikansi sebesar 5% (0.05)

c. Menentukan uji F-hitung

R?(k-1)
(1-R?)/(n-3)

Fhitung=
Keterangan:
R? : Koefisien diterminan

k : Jumlah variabel
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n : Jumlah sampel
Apabila :
1. Fhitung< Ftabelmaka Ho diterima dan Ha ditolak, tidak terdapat
pengaruh simultan dari variabel X dan'Y.
2. Fnitung > Ftabel Ho ditolak dan Ha diterima, terdapat pengaruh simultan
dari variabel X dan Y.
2.) Uji signifikan parameter individual (Uji T)
Untuk mengetahui masing-masing variabel secara parsial terhadap variabel
terikat maka diperlukannya Uji T.
Tahapan Uji T:
a. Menentukan hipotesis
Ho : Tidak ada pengaruh antara variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2)
dan Word Of Mouth (X3) terhadap variabel Keputusan Pembelian ().
Ha : Ada pengaruh antara variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2) dan
Word Of Mouth (X3) terhadap variabel Keputusan Pembelian ().
b. Menentukan titik signifikansi
Peneliti menggunakan tingkat signifikansi sebesar 5% (0.05)
c. Menentukan T-hitung

rxy /(n—2)

Tirxy?

Thitung=

Keterangan:

T - Nilai Uji T
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r : Koefisien korelasi
n : Jumlah sampel
Apabila :

1. Thitung<Ttabeimaka Ho diterima dan Ha ditolak.

2. Thitung >Ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima.
3.10.3 Analisis Regresi Berganda
Santoso & Ashari (2005: 242) menyatakan bahwa analisis regresi berganda adalah
persamaan regresi dengan menggunakan dua atau lebih variabel independen. Dalam

penelitian ini persamaan regresi sebagai berikut:

Y =at+pl X1 +B2 X2 +B3 X3 + e

Keterangan:

Y = Variabel terikat (keputusan pembelian)

a = Konstanta

X1 = Harga

X2 = Kualitas produk

X3 = Word of mouth

B1 = Koefisien regresi variabel harga

2 = Koefisien regresi variabel kualitas produk
B3 = koefisien regresi variabel word of mouth

e = Standar error



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian
4.1.1 Profil Perusahaan
A. Deskripsi Usaha

Salah satu perusahan elektronik yang bernama Xiaomi ini mulai didirikan pada
tanggal 6 Juni 2010, nama asli dari perusahaan ini adalah &/ FEER 7% 125 F],
didirikan oleh Lei jun dan memiliki kantor pusat di Beijing, Tiongkok.Produk
Handphone pertama yang diluncurkan pada tanggal 13 agustus 2010 adalah Xiomi
Mi 1. Xiaomi resmi meluncurkan produk untuk pasar Internasional pada tahun 2014
yang dimulai di Singapura. Perusahaan ini juga mempunyai slogan “Just for fans”
yang berarti hanya untuk penggemar. Saat ini memliki nilai lebih dari 10 Miliar
USD dan memilik lebih dari 3000 karyawan.

Salah satu produk dari Xiaomi adalah Xiaomi phone, ada dua seri ponsel dari
Xiaomi. Yang pertama adalah seri Mi, ponsel ini memiliki pasar sasaran untuk
menengah ke atas. Kedua adalah seri Redmi, pasar sasarannya adalah untuk kelas
menengah ke bawah.

Di Indonesia sendiri Handphone merek Xiaomi sudah memiliki peminat yang
cukup banyak, dari seri Mi dan seri Redmi mempunyai cukup diminati konsumen

di Indonesia karena memiliki fitur-fitur unggulan dan harga yang terjangkau. Saat

48
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ini service center Xiaomi sudah tersebar di beberapa kota. Memudahkan konsumen
yang ingin melakukan konsultasi dan perbaikan ponsel miliknya. Berikut adalah

beberapa ponsel dari terbaru dari Xiaomi:
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Tabel 4.1
Produk Handphone Xiamoi
No. | Nama Gambar Produk Harga
Produk
1. | Redmi8 Rp.
1.799.000
2. |Redmi 8 Rp.
A Pro 1.549.000
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.| Redmi Rp.
Note 8 1.949.000

.| Redmi Rp.
Note 8 2.999.000
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Mi Note Rp.

10 Pro 6.999.000
g

Mi 8 Lite Rp.

3.699.000
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7. [MiA2 Rp.
2.999.000

8. | Mi A2 Rp.
Lite 1.899.000

3

}, =

Sumber: Mi.co.id

B. Tujuan Perusahaan
Tujuan awal dari Xiaomi adalah untuk menyediakan fungsional tambahan yang

belum ditawarkan di Android biasa dan memberikan user interfance yang cukup
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mudah digunakan. Tujuan ini berkembang disesuaikan dengan visi dan misi yang

ada pada perusahaan.

C. Visi dan Misi Perusahaan

Visi perusahaan Xiaomi yaitu menjadi perusahaan Global dengan fokus untuk

menciptakan pengalaman pada pengguna dari segala aspek.

Misi perusahaan Xiaomi adalah:

1.

2.

3

4.

5

Merancang
Mengembangkan
Menjual telepon cerdas
Menjual aplikasi seluler

Dan elektronik

D. Logo Perusahaan

Gambar 4.1
Logo Xiaomi

Sumber: Mi.co.oid

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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Gambar di atas merupakan logo resmi dari perusahaan Xiaomi. Tulisan MI
pada logo merupakan singkatan dari Mobile Internet. Singkatan lainnya adalah
Mission Impossible, dikarenakan saat mendirikan perusahaan ini terdapat hambatan-
hambatan yang mustahil untuk dihadapi.

4.1.2 Gambaran Umum Responden

Untuk mendapatkan data yang diperlukan, peneliti membutuhkan sejumlah
responden sebanyak 130 untuk menjawab beberapa pertanyaan yang telah diajukan
agar mendapatkan data yang akan dianalisa. Responden yang berhasil didapatkan
berdasarkan jenis kelamin, fakultas, dan semester sebagai beikut:
A. Jenis Kelamin

Responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.2
Kuesioner Tersebar
Jenis Kelamin Frekuensi Presentase
Laki-laki 53 41%
Perempuan 77 59%
Jumlah 130 100%

Sumber: Data diolah oleh peneliti

Berdasarkan karakteristik responden dilihat dari jenis kelamin pada tabel di
atas menunjukkan responden laki-laki sebanyak 53 pengguna atau 41%, sedangkan
responden perempuan sebanyak 77 pengguna atau 59%. Hasil ini menunjukkan
bahwa lebih dominan pengguna Handphone merek Xiaomi yaitu perempuan

dibandingkan laki-laki di Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang.



B. Fakultas

Responden berdasarkan fakultas terdapat dalam tabel berikut:
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Tabel 4.3
Data Jumlah Responden Per-Fakultas
No. Fakultas Frekuensi Presentase
1. | Syariah 14 28%
2. Kedokteran dan llmu 4 11%
Kesehatan
3. | Sains dan Teknologi 24 19%
4, Ekonomi 36 6%
5. | llmu Tarbiyah dan 25 18%
Keguruan
6. | Psikologi 8 15%
7. Humaniora 19 3%
Jumlah 130 100%

Sumber: Data diolah oleh peneliti

Berdasarkan dari tabel data rekap di atas dapat diketahui bahwa responden

menurut Fakultas dalam penelitian ini adalah paling banyak dari Fakultas Ekonomi

sebanyak 36 orang atau 28%. Dari Fakultas Tarbiyah dan Keguruan terbanyak

kedua dengan jumlah 25 orang atau 19%, selanjutnya dari Fakultas Sains dan

Teknologi sebanyak 24 orang atau 18%. Sedangkan dari Fakultas Humaniora ada

19 orang atau 15%, Fakultas Syariah ada sebanyak 14 orang atau 11%, Fakultas

Psikologi sebanyak 8 orang atau 6%, dan yang terakhir dari Fakultas Kedokteran

dan limu Kesehatan sebanyak 4 orang atau 3%.
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C. Semester
Tabel 4.4
Data Responden Per-Semester
Semester Frekuensi Presentase
Satu - -
Dua 22 17%
Tiga - -
Empat 14 11%
Lima - -
Enam 19 15%
Tujuh - -
Delapan 75 57%
Jumlah 130 100%

Sumber: Data diolah oleh peneliti

Responden berdasarkan tiap semester dapat dilihat pada tabel data rekap di atas
diketahui bahwa responden paling banyak yaiu dari semester delapan (8) dengan
jumlah 75 orang atau 57%. Selanjutnya dari semester dua (2) dengan banyak
jumlah 22 orang atau 17%, dari semester empat (4) sebanyak 14 orang atau 11%,
sedangkan dari semester enam (6) sebanyak 19 orang atau 15%.

D. Data Jumlah Mahasiswa

Tabel 4.5
Data Jumlah Mahasiswa
No. | Kode/Program | Status | Jenjang Data Tahun Data Tahun
Studi 2018/2019 2019/2020
Jumlah Jumlah
Mahasiswa Mahasiswa
1. |62201/ Aktif S1 638 635
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Akuntansi

48201/

Farmasi

Aktif

S1

421

466

79203/
Bahasa dan
Sastra Arab

Aktif

S1

837

863

74234/
Hukum
Ekonomi

Syariah

Aktif

S1

958

932

46201/
Biologi

Aktif

S1

616

610

61201/

Manajemen

Aktif

S1

1.105

1.123

44201/
Matematika

Aktif

S1

621

606

74230/
Hukum

Keluarga Islam

Aktif

S1

962

983

86231/
Manajemen
Pendidikan

Islam

Aktif

S1

295

343

10.

88204/
Pendidikan
Bahasa Arab

Aktif

S1

647

627

11.

47201/

Kimia

Aktif

S1

568

581
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12.

76231/
lImu Al-Qur’an

dan Tasrif

Aktif

S1

82

165

13.

74235/
Hukum Tata

Negara

Aktif

S1

439

520

14.

86208/
Pendidikan
Agama Islam

Aktif

S1

1.060

1.085

15.

86232/
Pendidikan
Guru Madrasah
Ibtidaiyah

Aktif

S1

669

692

16.

73201/
Psikologi

Aktif

S1

1.198

1.229

17.

71202/
Perpustakaan
dan limu

Informasi

Aktif

S1

38

109

18.

86233/
Pendidikan
Islam Anak Usia
Dini

Aktif

S1

164

215

19.

87220/
Pendidikan llmu
Pengetahuan

Sosial

Aktif

S1

745

746

20.

61206/

Aktif

S1

507

556
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Perbankan

Syariah

21.

79202/

Sastra Inggris

Aktif

S1

1.021

1.102

22.

55201/
Teknik

Informatika

Aktif

S1

678

738

23.

84202/
Tadris

Matematika

Aktif

S1

80

140

24.

88203/
Tadris Bahasa

Inggris

Aktif

S1

83

161

25.

23201/
Teknik
Arsitektur

Aktif

S1

626

631

26.

86235/

DMS
Pendidikan
Guru Madrasah
Ibtidaiyah

Aktif

S1

27.

86216/
DMS
Pendidikan

Agama Islam

Aktif

S1

28.

11201/
Pendidikan

Aktif

S1

149

197




61

Dokter

Jumlah

15.207

16.055

Sumber: Forlap.ristekdikti.go.id

4.1.3 Uji Instrumen

A. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur dan mengetahui bahwa suatu

instrumen pertanyaan dalam kuesioner itu valid dan dapat digunakan lebih lanjut

untuk mengumpulkan data dalam penelitian. Dalam penelitian ini uji validitas

dilakukan kepada tanggapan dari 30 responden dengan melakukan perbandingan

nilai korelasi dari tanggapan responden yang sudah terkumpul dengan nilai

rtablepada taraf signifikansi 5%. Rumus dalam mencari nilai rtavle adalah df = n-2,

jadi rrable dalam penelitian didapat dari df = 30-2 yaitu 28, distribusi nilai rtaole 28

dengan tingkat signifikansi 5% adalah 0,374. Jika nilai korelasi lebih besar dari

nilai rable maka instrumen tersebut dikatakan valid. Berikut hasil uji validitas

disajikan dalam bentuk tabel:

Tabel 4.6
Hasil Uji Validitas

Variabel Item | Pearson Correlation Rtable Keterangan
Harga X1.1 0,567 0,374 Valid
X1.2 0,763 0,374 Valid
X1.3 0,755 0,374 Valid
X1.4 0,837 0,374 Valid
X1.5 0,735 0,374 Valid
Kualitas Produk X2.1 0,746 0,374 Valid
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X2.2 0,806 0,374 | Valid
X23 | 0,825 0374 | Valid
X2.4 | 0837 0,374 | Valid
X25 | 0,648 0,374 | Valid
X2.6 | 0457 0374 | Valid
X2.7 | 0,756 0,374 | Valid
X2.8 | 0,746 0,374 | Valid
X2.9 | 0,846 0374 | Valid
Word Of Mouth | X3.1 | 0,861 0374 | Valid
X32 | 0,792 0374 | Valid
X33 | 0,840 0374 | Valid
X34 | 0,884 0374 | Valid
X35 | 0,804 0374 | Valid
X36 | 0,594 0374 | Valid
Keputusan Y11 0,853 0,374 Valid
bembelian Yi2 |0,793 0374 | Valid
Y13 | 0,558 0374 | Valid
Y14 | 00962 0374 | Valid
Y15 0843 0374 | Valid
Y16 | 0,867 0374 | Valid

Sumber: Data diolah oleh peneliti.

Dari tabel di atas maka dapat diketahui bahwa semua item di setiap variabel

dinyatakan valid karena nilai dari person correlation lebih besar dari nilai rtaole.
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B. Uji Reliabilitas

Tabel 4.7
Hasil Uji Realibilitas
Variabel Nilai Cronbach Alpha ltable Keterangan
Harga 0,774 0,374 Reliabel
Kualitas Produk 0,904 0,374 Reliabel
Word Of Mouth 0,887 0,374 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,898 0,374 Reliabel

Sumber: Data diolah oleh peneliti.

Dilihat dari tabel di atas bahwa dapat diketahui semua variabel mempunyai
nilai cronbach alpha yang lebih besar dari nilai rtable maka yang dikumpulkan dapat
dikatakan reliabel.

4.1.4 Uji Asumsi Klasik

Dalam penelitian ini peneliti melakukan uji asumsi klasik dengan
menggunakan uji multikolinearitas. Uji multikolinearitas digunakan untuk
mengetahui apakah model regresi ditemukan korelasi antar variabel bebas. Uji
multikolinearitas dapat diketahui dengan melihat beberapa hal berikut:

1. Nilai Toleranceapabila lebih besar dari 0,100 maka tidak terjadi

multikolinearitas.

2. Nilai Varian Inflation Factor (VIF) lebih kecil dari 10,00 maka tidak

terjadi multikolinearitas.
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Tabel 4.8
Hasil Uji Multikolinearitas
Sig
Variabel Bebas Tolerance VIF Keterangan
Harga (X1) 0,496 2,017 Tidak terjadi
Kualitas Produk (X2) 0,356 2,809 Tidak terjadi
Word Of Mouth (X3) 0,599 1,669 Tidak terjadi

Sumber: Data diolah oleh peneliti.

Dari tabel data di atas dapat diketahui bahwa semua nilai dari tolerance lebih

besar dari 0,100 dan semua nilai dari Varian Inflation Factor (VIF) lebih kecil dari

10,00 maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas pada variabel

bebas secara keseluruhan.

4.1.5 Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui apakah terdapat

hubungan antar variabel bebas dengan variabel terikat dan untuk mengetahui

pengaruh variabel bebas secara simultan dan parsial terhadap variabel terikat.

Berikut hasil dari uji regresi linear berganda:

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Tabel 4.9

Unstandardized

Standardized

Model Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 1,866 1,652
Harga (X1) 0,246 0,105 0,196
Kualitas Produk (X2) 0,344 0,076 0,450
Word Of Mouth (X3) 0,214 0,007 0,212

Sumber: Data diolah oleh peneliti.
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Berdasarkan dari tabel data di atas maka dapat diketahui persamaan regresi

yang digunakan dalam penelitian ini adalah: Y: 1,866 + 0,246X1 + 0,344X2 +

0,216X3 +e

Keterangan:

Y = Keputusan Pembelian

X1 =Harga

X2 = Kualitas Produk

X3 = Word Of Mouth

e = Epsilon (pengaruh faktor lain)

4.1.6 Koefisien Determinasi

Tabel 4.10
Hasil Koefisien Determinasi (R?)
Model R R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 0,750 0,563 0,553 3.200

Sumber: Data diolah oleh peneliti

Berdasarkan tabel data Koefisien Determinasi (R?) di atas diperoleh nilai dari R

Square sebanyak 0,563. Artinya pengaruh dari variabel bebas yang terdiri dari

Harga, Kualitas Produk, dan Word Of Mouth terhadap variabel terikat yaitu

Keputusan Pembelian sebesar 56,3%. Sisanya sebesar 43,7% dipengaruhi oleh

variabel lain.

4.1.7 Uji Hipotesis

Uji hipotesis digunakan untuk mengetahui kebenaran suatu pernyataan secara

statistik dan untuk menarik sebuah kesimpulan apakah pernyataan tersebut ditolak
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atau diterima. Hipotesa merupakan asumsi awal atau pernyataan sementara yang

dibuat untuk dilakukan pengujian terhadap kebenarannya.

A. Uji Simultan (Uji-F)

Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel bebas terhadap

variabel terikat secara simultan atau secara bersama-sama. Tingkat signifikansi

yang digunakan dalam penelitian ini adalah 5% atau 0,05. Kriterianya sebagai

berikut:

1. Fhitung < Ftabel maka Ho diterima dan Ha ditolak, tidak terdapat pengaruh

simultan dari variabel X dan Y.

2. Fnitung > Ftabel Ho ditolak dan Ha diterima, terdapat pengaruh simultan dari

variabel X dan Y.

Hasil uji F disajikan dalam tabel berikut:

Tabel 4.11
Hasil Uji-F
Model 1 | Sum Of Squares Df Mean Square F Sig.
Regression | 1664,311 3 554, 770 54,162 ,000°
Residual 1290,581 126 10,243
Total 2954,892 129

Sumber: Data diolah oleh peneliti.

Berdasarkan dari tabel data hasil uji-f di atas yang didapatkan dari hasil

pengujian menggunakan SPSS maka dapat dilihat bahwa nilai signifikansi 0,000 <

0,05 dan nilai F hitung 54,162 > F tabel 2,68 yang berarti bahwa semua variabel

bebas yaitu Harga, Kualitas Produk, dan word of mouth mempunyai pengaruh
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secara simultan atau bersama-sama terhadap variabel terikat yaitu keputusan
pembelian.

B. Uji Parsial (Uji-T)

Uji T digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel bebas terhadap
variabel terikat secara parsial. Tingkat signifikansi yang digunakan dalam
penelitian ini adalah 5% atau 0,05. Kriterianya sebagai berikut:

1. Thitung <Ttabel maka Ho diterima dan Ha ditolak.

2. Thitung >Ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima.

Hasil uji-t disajikan dalam tabel berikut:

Tabel 4.12
Hasil Uji-T
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model 1 B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 1,866 1,652 1,129 0,261
Harga (X1) 0,246 0,105 0,196 2,340 0,021
Kualitas Produk 0,344 0,076 0,450 4,560 0,000
(X2)
Word Of Mouth 0,214 0,077 0,212 2,783 0,006
(X3)

Sumber: Data diolah oleh peneliti.
Dari tabel data uji-t di atas yang didapatkan dari hasil pengujian menggunakan
SPSS dapat disimpulkan sebagai berikut:
1. Uji Parsial (Uji-T) Variabel Harga
Hasil pengujian dari variabel harga (X1) didapatkan nilai t hitung sebesar

2,340 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,978 dan nilai signifikansi 0,021
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lebih kecil dari 0,05. Maka ada pengaruh antara variabel harga terhadap
variabel keputusan pembelian.
2. Uji Parsial (Uji-T) Variabel Kualitas Produk (X2)
Hasil dari pengujian variabel kualitas produk (X2) diketahui nilai t hitung
sebesar 4,560 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,978 dan nilai
signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05. Maka dapat diketahui bahwa ada
pengaruh antara variabel kualitas produk terhadap variabel keputusan
pembelian.
3. Uji Parsial (Uji-T) Variabel Word Of Mouth (X3)
Hasil pengujian dari variabel Word Of Mouth (X3) didapatkan nilai t hitung
sebesar 2,783 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,978 dan nilai
signifikansi 0,006 lebih kecil dari 0,05. Maka diketahui ada pengaruh
antara variabel word of mouth terhadap variabel keputusan pembelian.
4.1.8 Variabel Paling Dominan
Dalam menentukan variabel bebas mana yang mempunyai nilai atau pengaruh
paling dominan terhadap variabel terikat dapat dilakukan dengan cara
membandingkan nilai koefisien regresi (Beta) antara variabel bebas dengan variabel
bebas lainnya. Variabel bebas yang memiliki pengaruh paling dominan terhadap

variabel terikat adalah yang memiliki nilai koefisien regresi (Beta) terbesar.
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Tabel 4.13
Ringkasan Hasil Analisis Regresi Berganda
Peringkat Variabel Kefisien Regresi (Beta) | Keterangan
1 Kualitas Produk (X2) 0,450 Signifikan
2 Word Of Mouth (X3) 0,212 Signifikan
3 Harga (X1) 0,196 Signifikan

Sumber: Data diolah oleh peneliti.
Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa variabel kualitas produk (X2)
mempunyai pengaruh paling dominan terhadap variabel keputusan pembelian (Y).
Karena nilai beta dari variabel kualitas produk (X2) lebih besar dibandingkan

dengan nilai beta dari variabel word of mouth (X3) dan variabel harga (X1).

4.2 Pembahasan
Penelitian ini mempunyai tiga hipotesis yang diuji untuk dapat diketahui
kebenarannya. Berikut adalah pembahasan dari ketiga uji hipotesis:

4.2.1 Pengaruh Variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Word Of
Mouth (X3) Terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) Secara
Simultan
Pengujian hipotesis yang pertama adalah menggunakan metode uji simultan.

Berdasarkan dari hasil uji simultan yang telah dilakukan menggunakan SPSS

menunjukkan hasil bahwa nilai f hitung sebesar54,162 lebih besar dari nilai f tabel

sebesar 2,68 dan tingkat signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Maka
disimpulkan bahwa secara bersama-sama seluruh variabel bebas yaitu variabel

harga (X1), variabel kualitas produk (X2), dan variabel word of mouth (X3)
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berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat yaitu variabel keputusan pembelian
(Y). Untuk hipotesis mengenai terdapat pengaruh antara variabel bebas terhadap
variabel terikat dapat diterima.

Dari kesimpulan di atas membuktikan bahwa harga, kualitas produk, dan word
of mouthmempunyai pengaruh yang signifikan terhadap langkah konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian terhadap handphone merek Xiaomi. Hal ini
dikarenakan konsumen merasa puas dengan harga yang dibayarkan dan manfaat
yang didapatkan dari produk tersebut. Kenyataan yang didapatkan dari kualitas
produk juga melebihi ekpektasi dari konsumen sehingga merasa puas. Dapat
diperkuat dengan teori Kotler dan Amstrong (2006: 430) harga merupakan nilai-
nilai yang harus konsumen bayar untuk mendapatkan manfaat dari produk atau jasa.
Jika konsumen merasakan kepuasan dari produk yang mereka bayar dari produsen
maka mereka akan memberikan respon dalam bentuk yang positif. Bisa dilihat dari
data yang didapatkan di atas menunjukkan hasil yang signifikan ini artinya
mendapatkan respon dalam bentuk yang positif dari responden.

Dalam aktivitias perdagangan kita sebagai orang-orang mukmin dianjurkan
untuk tidak melakukan pelanggaran dengan melakukan perdagangan dengan cara
yang tidak benar. Firman Allah dalam surat An-Nisa’ ayat 29:

(Yol oK B8l &y © 2K\l

“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta

sesamamu dengan jalan yang bathil (tidak benar). Kecuali dengan jalan
perdagangan yang berlaku atas suka sama suka diantara kamu. Janganlah kamu
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membunuh dirimu, sesungguhnya Allah maha penyayang kepadamu.” (Q.S An-
Nisa’ ayat 29).

4.2.2 Pengaruh Variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Word Of
Mouth (X3) Terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) Secara Parsial
Pengujian yang kedua menggunakan metode uji parsial. Didapatkan hasil uji
parsial yang telah dilakukan adalah sebagai berikut:
1. Variabel Harga (X1)
Hasil pengujian dari variabel harga (X1) didapatkan nilai t hitung sebesar 2,340
lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,978 dan nilai signifikansi 0,021 lebih kecil
dari 0,05. Maka variabel harga mempunyai pengaruh terhadap variabel
keputusan pembelian secara parsial. Jadi hipotesis bahwa variabel harga terdapat
pengaruh terhadap varaibel keputusan pembelian secara parsial dapat diterima.
Menurut Stanton (1998: 30) harga mempunyai empat indikator, yang pertama
yaitu keterjangkauan harga, kedua daya saing harga, ketiga kesesuain harga
dengan kualitas produk, keempat yaitu kesesuaian harga dengan manfaat produk.
Perlu diingat bahwa saat produsen akan menetapkan harga harus disesuaikan
dengan kemampuan beli konsumen, harga yang ditetapkan atas produk mampu
bersaing secara kompetitif dengan merek lain untuk produk sejenis, harga
dengan kualitas dan manfaat yang akan didapatkna harus mempunyai
kesesuaian. Adapun dalam kajian keislaman produsen dilarang menetapkan
harga terlalu tinggi dan tidak sesuai dengan kualitas dan manfaat produk. Sesuai

dengan hadits shahir yang diriwayatkan oleh Anas RA sebagai berikut:
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“Rasulullah bersabda: sesungguhnya Allah SWT Dzat yang maha menetapkan
harga, yang maha memegang, yang maha melepas, dan yang memberikan rezeki.

Aku sangat berharap bisa bertemu Allah SWT tanpa seorang pun dari kalian yang
menuntunku dengan tuduhan kedzaliman dalam darah dan harta.”

2. Variabel Kualitas Produk (X2)
Hasil dari pengujian variabel kualitas produk (X2) diketahui nilai t hitung
sebesar 4,560 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,978 dan nilai signifikansi
0,000 lebih kecil dari 0,05. Maka variabel kualitas produk mempunyai pengaruh
terhadap variabel keputusan pembelian secara parsial. Jadi hipotesis bahwa
terdapat pengaruh antara variabel kualitas produk terhadap variabel keputusan
pembelian secara parsial dapat diterima.

Tjipotono (2008: 25) ada delapan dimensi kualitas produk, yaiu Kkinerja,
keistimewaan tambahan, keandalan, kesesuaian spesifikasi, ketahanan,
kemampuan pelayanan, estetika, dan kualitas yang dipersiapkan. Produsen dapat
mengukur kualitas produk setiap produk dan disesuaikan dengan dimensi-
dimensi kualitas produk di atas. Hal ini dilakukan supaya dapat memenuhi
ekspektasi konsumen untuk produk yang ditawarkan. Dalam islam produk tidak
hanya bagus tetapi juga baik dan halal untuk digunakan, dijelaskan dalam surat

Al-Bagarah ayat 168:
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“Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang terdapat di
bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah syaitan; karena
sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu.” (Q.S Al-Bagarah ayat
168).

3. Variabel Word Of Mouth (X3)

Hasil pengujian dari variabel Word Of Mouth (X3) didapatkan nilai t hitung
sebesar 2,783 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,978 dan nilai signifikansi
0,006 lebih kecil dari 0,05. Maka variabel word of mouth berpengaruh terhadap
variabel keputusan pembelian secara parsial. Jadi hipotesis yang mengenai
terdapat pengaruh secara parsial antara variabel word of mouthterhadap variabel
keputusan pembelian dapat diterima.

Lupiyoadi (2014)word of mouthmerupakan bentuk promosi yang berupa
rekomendasi dari mulut ke mulut tentang kebaikan suatu produk. Bentuk
promosi ini dilakukan oleh konsumen yang pernah mendapatkan manfaat fari
produk tersebut lalu merekomendasikan kepada kerabat dan teman-temannya.
Berita yang disampaikan merupakan hal-hal positif yang terdapat di dalam
produk. Dalam melakukan penyampaian pesan terdapat kaidah atau prinsip

komunikasi dalam islam. Berikut dianataranya:
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. Ysdlade  (perkataan yang benar)

. Ye¥l)ses  (perkataan yang mudah dimengerti)

. Yg3lg)lS”  (perkataan yang mulia)

(perkataan yang membekas pada jiwa)

Vel (perkataan yang lemah lembut)

o oA W N P
<
%
e

. Ysigde 2o (perkataan yang baik)

4.2.3 Variabel Paling Berpengaruh Dominan

Dari tabel 4.10 di atas dapat dilihat bahwa variabel yang mempunyai pengaruh
paling dominan berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian (Y) adalah
variabel kualitas produk (X2) dengan nilai Beta sebesar 0,450. Karena variabel
kualitas produk (X2) mempunyai nilai koefisien regresi (Beta) paling besar
dibandingkan variabel harga (X1) dan variabel word of mouth (X3). Ini
membuktikan bahwa kualitas produk menjadi pertimbangan utama bagi konsumen
sebelum melakukan keputusan pembelian daripada faktor harga dan word of

mouthsuatu barang maupun jasa.



BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasakandata hasil penelitian dan pembahasan yang telah dipaparkan pada

bab sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Hasil uji f yang telah dilakukan membuktikan bahwa terdapat pengaruh
secara simultan atau bersama-sama antara variabel harga, kualitas produk,
dan word of mouthberpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian
dapat diterima.

2. Hasil uji t yang telah dilakukan membuktikan bahwa:

a. Variabel harga berpengaruh secara parsial terhadap variabel keputusan
pembelian.

b. Variabel kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap variabel
keputusan pembelian.

c. Variabel word of mouthberpengaruh secara parsial terhadap variabel
keputusan pembelian.

3. Dari semua variabel bebas yaitu harga, kualitas produk, dan word of
mouthyang mempunyai pengaruh paling besar atau dominan berpengaruh

terhadap variabel keputusan pembelian adalah variabel kualitas produk.
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5.2 Saran

Berdasarkan paparan kesimpulan dari hasil penelitian di atas maka terdapat

beberapa saran sebagai berikut:

1. Bagi perusahaan Xiaomi untuk tetap mempertahankan dan bisa
meningkatkan kualitas produk mereka, jika dilihat dari hasil penelitian ini
diketahui bahwa konsumen lebih dominan mempertimbangkan Kkulitas
produk daripada variabel bebas lainnya sebelum melakukan keputusan
pembelian.

2. Bagi peneliti selanjutnya untuk dapat menambah teori-teori pendukung lain
yang belum terdapat dalam penelitian ini. Dan juga dapat menggunakan

metode perhitungan selain SPSS.
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Lampiran 1

Kuesioner Penelitian

A. KATA PENGANTAR

Yang terhormat saudara/i responden

Saya Fahri Azri (16510132), mahasiswa Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang. Saat ini sedang
melaksanakan penyusunan tugas akhir atau skripsi dengan judul “Pengaruh Harga,
Kualitas Produk, dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Oleh
Konsumen Handphone Xiaomi di UIN Malang”. Sebagai salah satu syarat untuk
menyelesaikan skripsi tersebut peneliti membutuhkan data untuk proses analisis,
informasi yang diberikan oleh responden dalam kuesioner ini hanya untuk keperluan

penelitian dan informasi pribadi akan dijamin kerahasiaannya.

B. PETUNJUK PENGISIAN

Responden mengisi identitas dengan lengkap, kemudian dapat memberikan
jawaban dengan memberikan tanda (V) pada salah satu pilihan jawaban yang
tersedia. Masing-masing pertanyaan terdapat lima pilihan jawaban yang mengacu
pada skala Likert:

a. Sangat Setuju (SS) =5
b. Setuju (S) =4
c. Netral (N) =3
d. Tidak Setuju =2

e. Sangat Tidak Setuju =1



C. IDENTITAS RESPONDEN

1. Nama :

2. Jenis Kelamin [ 1 Laki-laki [ 1 Perempuan

3. Fakultas [ ] Ekonomi [ ] Syariah
[ 1 Tarbiyah [ ] Saintek
[ 1 Psikologi [ ] Humaniora
[ ] Kedokteran dan

IImu Kesehatan

D. PERNYATAAN KUESIONER
a. Harga (X1)

No Pernyataan Alternatif Jawaban

S5 S N TS | STS

5 4 3 2 1

1. | Setujukah anda semua orang mampu
membeli Hp Xiaomi

2. | Setujukah anda Hp Xiaomi mampu
bersaing secara kompetitif secara harga

3 Setujukah anda kualitas yang didapat
sesuai dengan harga yang dibayar

4. | Setujukah anda harga yang dibayar
sesuai dengan manfaat yang didapat

5. | Setujukah anda harga yang
dipromosikan sesuai dengan kenyataan

o

Kualitas Produk (X2)

No Pertanyaan Alternatif Jawaban

SS S N TS | STS

5 4 3 2 1

1. | Fitur dasar Hp Xiaomi sesuai dengan
fungsinya

2. | Fitur Hp Xiaomi memiliki kegunaan




3. | Fitur Hp Xiaomi berfungsi dengan baik
setiap kali digunakan

4. | Produk Hp Xiaomi memiliki karakter
bahan yang berkualitas dan nyaman
ketika digunakan

5. | Produk Hp Xiaomi dapat digunakan
untuk jangka waktu yang cukup panjang

6. | Service store Hp Xiaomi mudah
ditemukan

7. | Desain Hp Xiaomi menarik

8. Hp Xiaomi mempunyai ciri khas sendiri
dari merek Hp lain

9. | Setujukah  anda  kualitas  yang
ditawarkan saat promosi sesuai dengan
kenyataan

. Word Of Mouth (X3)
No Pertanyaan Alternatif Jawaban
SS S N TS | STS
5 4 3 2 1

1. | Saya mengetahui atau mendapat
informasi mengenai Hp Xiaomi dari
teman dekat / keluarga

2. | Teman / saudara memberi informasi
berdasarkan pengalaman pribadi

3. | Teman / saudara memberi informasi
secara langsung

4. Informasi yang diberikan dari teman /
saudara adalah informasi yang positif

5. | Saya merasa produk yang sesuai
keinginan konsumen adalah alasan
teman / saudara merekomendasikan Hp
Xiaomi

6. | Informasi yang didapat sesuai dengan

kenyataan yang ada




d. Keputusan Pembelian (Y)

No Pertanyaan Alternatif Jawaban

SS S N TS | STS

5 4 3 2 1

1. | Saya membeli Hp Xiaomi sesuai
dengan kebutuhan

2. | Saya mencari informasi sebelum
membeli Hp Xiaomi

3. | Saya melakukan perbandingan Hp
Xiaomi dengan Hp merek lain sebelum
melakukan pembelian

4, Saya merasa Hp Merek Xiaomi sesuai
dengan kebutuhan dan keinginan

5. | Saya merasa puas dan akan melakukan
pembelian kembali Hp Xiaomi

6. | Saya merasa dengan menggunakan
Handphone Xiaomi ini  membantu
kegiatan dan pekerjaan sehari-hari




Lampiran 2

Data mahasiswa program sarjana UIN Malang berdasarkan PDDIkti tahun

2018-2020
Data Jumlah Mahasiswa

No. | Kode/Program | Status | Jenjang Data Tahun Data Tahun

Studi 2018/2019 2019/2020
Jumlah Jumlah
Mahasiswa Mahasiswa

1. | 62201/ Aktif S1 638 635
Akuntansi

2. | 48201/ Aktif S1 421 466
Farmasi

3. | 79203/ Aktif S1 837 863
Bahasa dan
Sastra Arab

4. | 74234/ Aktif S1 958 932
Hukum
Ekonomi
Syariah

5. | 46201/ Aktif S1 616 610
Biologi

6. 61201/ Aktif S1 1.105 1.123
Manajemen

7. | 44201/ Aktif S1 621 606
Matematika

8. | 74230/ Aktif S1 962 983
Hukum
Keluarga Islam




86231/
Manajemen
Pendidikan

Islam

Aktif

S1

295

343

10.

88204/
Pendidikan
Bahasa Arab

Aktif

S1

647

627

11.

47201/

Kimia

Aktif

S1

568

581

12.

76231/
lImu Al-Qur’an

dan Tasrif

Aktif

S1

82

165

13.

74235/
Hukum Tata

Negara

Aktif

S1

439

520

14.

86208/
Pendidikan

Agama Islam

Aktif

S1

1.060

1.085

15.

86232/
Pendidikan
Guru Madrasah
Ibtidaiyah

Aktif

51

669

692

16.

73201/
Psikologi

Aktif

S1

1.198

1.229

17.

71202/
Perpustakaan
dan limu

Informasi

Aktif

S1

38

109




18.

86233/
Pendidikan

Islam Anak Usia

Dini

Aktif

S1

164

215

19.

87220/

Pendidikan lImu

Pengetahuan

Sosial

Aktif

S1

745

746

20.

61206/
Perbankan

Syariah

Aktif

S1

507

556

21.

79202/
Sastra Inggris

Aktif

S1

1.021

1.102

22.

55201/
Teknik
Informatika

Aktif

S1

678

738

23.

84202/
Tadris

Matematika

Aktif

S1

80

140

24,

88203/
Tadris Bahasa

Inggris

Aktif

S1

83

161

25.

23201/
Teknik
Arsitektur

Aktif

S1

626

631




26.

86235/

DMS
Pendidikan
Guru Madrasah
Ibtidaiyah

Aktif

S1

27.

86216/
DMS
Pendidikan

Agama Islam

Aktif

S1

28.

11201/
Pendidikan
Dokter

Aktif

S1

149

1 9%

Jumlah

15.207

16.055
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Lampiran 4

Data kuesioner variabel word of mouth (X3) dan variabel keputusan

pembelian ()

No | Variabel Word Of Mouth (X3) Total | Variabel Keputusan Pembelian Total
(Y)

1 2 [3 Ja s 1 |2 [3 ]4 |5 [6
s 3| 2| 2|3 15 [ 3|3 [3[3|4] 3 19
2 11] 3| 3 1 | 3 14 | 2|5 |5|3[3] 1 19
3 14|45 |5|s 2 | 5| 4|2|a]|5] 5 25
4 15| 5| 5| 5|5 30 | 3|3 |5(3]|1] 3 18
5 13| 3| 3| 3] 3 18 | 3| 4 |4a|3]|3] 3 20
& lal 3| 2| a] a4 2 | 3| 3|3 |4a|5]| 4 22
7131 3| 3| 3] 3 19 | 4|5 |5|4a|3] 5 26
8 a4l a | a| a /| a 24 | 3|13 |4a|a|3] 3 20
03| 2| 2 | 2 1 14 | 2121212121 2 12
013 4| 4| 4| 4 23 | 4| 4 |a|alal| a 24
11

3/ 3 | 3| 3| 3 18 [ 3|3 [3[3|3] 3 18
12

4| 4 | 4| 3 | 4 24 | 4| 4|5 |4a|3]| 4 24
Bils| s |5 |5 |5 30 | 4|5 ]|5|5]|5]| 5 29
14

50 4 | 4 | 4 | 4 35 | 5| 2]12(3]|3] 3 18
15

4| 4| 3| 3| s 23 | 4|5 |5|4|3]| 4 25
16

21 5 | 4 1 1 18 [ 1] 3 [3]1]1] 1 10
17

20 4 | 4| 2| 2 19 [ 2|5 |5]2]3] 1 18
18

20 2| 2] 2| 4 15 [ 3] 3 [3[3[3] 3 18
19

3| 5 | 5 | 3 | 3 2 | 2|5 |5(3]|2] 3 20
20

21 3 | 2| 3 | 3 16 | 3| 4 |5|3|3] 3 21
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Lampiran 5

Hasil uji validitas dan realibilitas

Correlations

Correlations

%11 ¥1.2 %13 X1 .4 1.5 | Totalxd
X1.1 Pearson Correlation 1 447 293 277 197 567
Sig. (2-tailed) 013 116 139 298 001
M 30 30 30 30 30 30
X1.2 Pearson Correlation 447 1 443 827 433 763
Sig. (2-tailed) 013 014 000 017 000
N 30 30 30 30 30 30
¥1.3 Pearson Correlation 283 443 1 585 a7 755
Sig. (2-tailed) 116 014 001 042 000
N 30 30 30 i eli] eli]
X1.4 Pearson Correlation 277 627 595 1 768 837
Sig. (2-tailed) 139 000 001 000 000
M 30 30 30 30 ki ki
X1.5 Pearson Gorrelation 197 433 374 768 1 725
Sig. (2-tailed) 298 017 042 000 000
M 30 30 30 30 30 30
Total_X1  Pearson Correlation 567 763 755 837 725 1
Sig. (2-tailed) 001 000 000 000 000
M 30 30 30 30 30 30

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

I %
Cases  Walid 30 100,0
Excluded?® 0 0
Total 30 100,0

a. Listwise deletion based on all
variahles inthe procedure.



Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M oof tems

774

5

item-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Yariance if ltermn-Total Alpha if ltem
[tem Deleted [tem Deleted Correlation Deleted
LA 16,63 2,999 A61 814
®1.2 16,27 9,682 a0 T
¥1.3 158,30 9,597 R4z 736
X114 156,33 8,506 765 G664
X115 16,63 3,533 565 i




¥2.1 %22 %23 ¥2.4 W25 W26 2.7 %28 %28 | Total_x2
%21 Pearson Correlation 1 717 616 666 280 177 672 &1 646 746
Sig. (2-tailed) 000 000 000 134 349 000 004 000 000
N a0 0 0 a0 0 0 a0 0 a0 a0
%22 Pearson Correlation 717 1 804 594 489 218 509 560 647 806
Sig. (2-tailed) 000 000 001 005 247 004 001 000 000
N a0 30 30 a0 30 a0 30 30 0 30
%23 Pearson Correlation 616 804 1 790 7 237 440 451 742 825
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 208 016 012 000 000
N a0 30 30 a0 30 a0 30 30 0 30
X2.4 Pearson Correlation 666 504 750 1 634 410 558 562 733 EEL
Sig. (2-tailed) 000 o001 000 000 024 001 001 000 000
N a0 0 0 a0 0 0 a0 0 0 30
X215 Pearson Correlation 280 489 717 634 1 276 Bt 384 638 648
Sig. (2-tailed) 134 005 000 000 139 094 036 000 000
N a0 30 30 a0 30 a0 30 30 0 30
X26 Pearson Correlation 177 218 237 410 276 1 369 452 160 457
Sig. (2-tailed) 349 247 208 024 139 045 012 308 011
N a0 0 0 a0 0 0 a0 0 a0 a0
2.7 Pearson Correlation 672 £09 440 558 311 369 1 754 651 756
Sig. (2-tailed) 000 004 015 001 054 045 000 000 000
N a0 30 30 a0 30 a0 30 30 0 30
X238 Pearson Correlation E11 560 451 562 384 452 754 1 619 746
Sig. (2-tailed) 004 001 012 001 036 012 000 000 000
N a0 30 30 a0 30 a0 30 30 0 30
%29 Pearson Correlation 646 647 742 733 638 160 651 BE) 1 846
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 388 000 000 000
N a0 0 0 a0 0 0 a0 0 0 30
Total_X2 Pearson Correlation 746 806 825 837 648 457 756 746 846 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 011 000 000 000
N a0 30 30 a0 30 a0 30 30 0 30

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

M %
Cases  Walid 30 100,0
Excluded?® 0 a
Total 30 100,0

a. Listwise deletion hased on all

variables inthe procedura.




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

I of ltems

904

]

ltem-Total Statistics

Scale Corrected Cronhach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Alpha if tem
ltem Deletad ltem Deletad Correlation Delatad
¥21 28,93 41,099 68T ,B883
X272 28,77 39,564 739 ,BEY
X213 2917 40,006 798 ,BE6
¥2.4 29,33 38506 823 BB2
¥25 29,43 39,289 602 801
X286 29,40 43352 V361 914
¥2.7 249,00 40,483 JG91 ,Bg2
2.8 29,20 39,959 702 ,Bg2
X249 2917 39,247 798 ,BB5




Correlations

X3 ¥3.2 X33 X34 ®35 X36 Total_X3

X3 Pearson Correlation 1 585 G449 Nk G6ET 365 861

Sig. (2-tailed) 001 ,ooo ,ooo ,ooo 047 ooo

] a0 a0 a0 a0 a0 a0 30

X332 Pearson Correlation 595 1 801 E14 434 425 792

Sig. (2-tailed) 001 ,ooo 004 017 019 ooo

I an an an a0 a0 a0 a0

¥3.3 Pearson Correlation 599 B0 1 607 &03 JAE66 840

Sig. (2-tailed) .ooo ,ooo ,ooo J00s 009 ooo

I an an an a0 a0 a0 a0

X34 Pearson Correlation 7949 B14 607 1 810 413 884

Sig. (2-tailed) .ooo0 004 ,ooo0 ooa 023 ooo

I an an an a0 a0 a0 a0

X35 Pearson Correlation 647 434 503 810 1 286 804

Sig. (2-tailed) 000 017 008 ,oo00 112 ooa

I an an an a0 a0 a0 a0

X368 Pearson Correlation 365 425 466 413 206 1 504

Sig. (2-tailed) 047 019 009 023 12 om

I an an an a0 a0 a0 a0

Total_¥3  Pearson Correlation B61 752 840 884 804 JAE4 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 ,oo00 ,ooa oo

I an an an a0 a0 a0 a0

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases  Walid 30 100,0
Excluded?® 0 a
Total 30 100,0

a. Listwise deletion based on all
variables inthe procedure.




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M oof tems
BET g
ftem-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Wariance if tem-Total Alpha if ltem
[tem Deleted ltem Deleted Correlation Deleted
®3A 18,67 16,820 782 8563
¥3.2 18,43 15,082 708 BEB
¥33 18,60 17,628 758 858
¥34 18,50 16,438 B13 847
X35 18,57 17,495 696 868
X36 18,33 20,820 460 800




Correlations

1. 1.2 1.3 1.4 1.5 1.6 Total_Y

1.1 Pearson Correlation 1 463 ATT 858 766 R3] 853

Sig. (2-tailed) 010 349 000 000 000 000

M 30 30 30 30 30 30 30

¥1.2 Pearson Correlation AB3 1 N JB57 552 AET Nkl

Sig. (2-tailed) 010 oo ,aoo 002 0og ,aon

M 30 30 30 3o 30 30 30

¥1.3 Pearson Correlation ATT 771 1 434 165 245 Nalil:]

Sig. (2-tailed) 349 000 015 384 1493 00

M 30 30 30 30 30 30 30

1.4 Pearson Correlation 858 BaT 439 1 849 JBEB0 JHE2

» Sig. (2-tailed) ,0oo 000 015 000 000 ,0oo

M 30 30 30 3o 30 30 30

¥1.8 Pearson Correlation 766 RAR2 168 844 1 742 843

Sig. (2-tailed) ,aoo 002 384 ,aoo oo ,aoo

M 30 30 30 30 30 30 30

¥1.6 Pearson Correlation R3] ABT 2458 880 r42 1 JBET

Sig. (2-tailed) ,aoo 008 1483 ,aoo 000 ,aoo

M 30 30 30 30 30 30 30

Total_¥  Pearson Correlation B&3 793 A58 JE62 843 JBET 1
Sig. (2-tailed) ,aoo aoo o0 ,aoo 0oo oo

M 30 30 30 30 30 30 30

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailad).

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailad).

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

M %
Cases  Valid a0 100,0
Excluded? ] 0
Total an 1000

a. Listwise deletion based on all

variables inthe procedure.




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of tems
898 5
Item-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Itern-Total Alpha if tem
Item Deletad Itam Deletad Correlation Deleted
Y11 18,40 22 455 7749 B72
¥1.2 17,90 23,403 B97 B84
¥1.3 17,80 26,648 403 824
¥1.4 18,30 21,528 942 B47
¥1.5 18,40 21,872 758 B7E
Y¥1.6 18,37 21,826 7495 \BE3




Lampiran 6

Hasil uji multikolinieritas

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Madel B Std. Errar Eeta 1 Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1,866 1,652 1,129 261
Total_x1 246 108 186 2,340 021 406 2,017
Total_x2 344 076 450 4 560 ,0o0 356 2,808
Total_X3 214 077 212 2,783 006 584 1,668

a. Dependent Wariable: Total_Y
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Hasil uji regresi berganda

Variables Entered Removed®
Variahles Variables
Maodel Enterad Femaoved Method
1 Taotal X3, Enter
Taotal_x1 .
Tl:ltal=l={2
a. DependentVariable: Total Y
b. All regquested variables entered.
Model Summ*aarz#3
Adjusted R Std. Error of Durkin-
Madal R R Square Square the Estimata Watson
1 7507 AE3 RA3 3,200 1,610
a. Predictors: (Constant), Total_X3, Total_x1, Total_x2
b, DependentVariable: Total Y
ANOVA®
Sum of
Madel Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1664,311 3 554770 54162 ,IZIIZIIZIb
Residual 12480,581 126 10,243
Total 2954 892 1249

a. DependentVariable: Total Y

h. Predictors: (Constant), Total_x3, Total_X1, Total_x2




Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) 1,866 1,652 1,129 261
Total_X1 246 105 1488 2,340 0 488 2017
Total_X2 344 076 A50 4 560 ooo 358 2,809
Total_X3 214 077 212 2,783 006 589 1,669

a. Dependent Variable: Total_¥
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