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ABSTRAK

Kamal, Abdullah. 2025, Skripsi. Judul : “Pengaruh Product Origin, Fitur, Harga dan
Influencer Marketing Terhadap Minat Beli Smartphone Infinix (Studi Pada
Mahasiswa Kota Malang)”

Pembimibing : Kartika Anggraeni Sudiono Putri, M.M

Kata Kunci : Product Origin, Fitur, Harga, Influencer Marketing, Minat Beli, Infinix

Penelitian ini didasari dengan cepatnya perkembangan industri smartphone
dan posisi infinix sebagai salah satu merek smartphone yang menyasar segmen anak
muda. Infinix menjadi smartphone pabrikan asal china yang masuk di pasar
Indonesia dengan fitur yang beragam dengan harga yang murah. Penelitian ini
bertujuan menganalisis pengaruh product origin, fitur, harga, dan influencer
marketing terhadap minat beli smartphone Infinix pada mahasiswa di Kota Malang.
Latar belakang penelitian didasarkan pada pesatnya perkembangan industri
smartphone dan posisi Infinix sebagai salah satu merek yang menyasar segmen
anak muda. Penelitian ini tidak hanya menguji apakah masing-masing variabel
bebas berpengaruh terhadap minat beli, tetapi juga mengidentifikasi variabel yang
paling dominan dalam mendorong mahasiswa mempertimbangkan pembelian
smartphone Infinix.

Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif kausal dengan populasi
mahasiswa di Kota Malang berusia 18-24 tahun, belum pernah memiliki atau
membeli, namun mengetahui produk dan fitur-fiturnya. Teknik pengambilan
sampel menggunakan non-probability sampling dengan metode purposive
sampling, sehingga diperoleh 125 responden. Data primer dikumpulkan melalui
kuesioner online berskala Likert, sedangkan data sekunder diperoleh dari literatur
terkait. Analisis data dilakukan dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS versi 3
melalui model persamaan struktural (PLS-SEM), yang meliputi uji validitas dan
reliabilitas, uji R-square, signifikansi statistik, path coefficients, dan F-square.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel fitur dan influencer
marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli smartphone
Infinix, sedangkan product origin dan harga tidak berpengaruh signifikan; product
origin memiliki koefisien jalur bernilai negatif dan harga bernilai positif namun
lemah. Temuan ini mengindikasikan bahwa dalam konteks mahasiswa di Kota
Malang, pertimbangan utama dalam pembelian smartphone Infinix lebih ditentukan
oleh kesesuaian fitur dengan kebutuhan serta peran influencer dalam memberikan
informasi dan rekomendasi produk.
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ABSTRACT

Kamal, Abdullah. 2025. Undergraduate Thesis. Title: “The Influence of Product
Origin, Features, Price, and Influencer Marketing on Purchase Intention of Infinix
Smartphones (A Study on University Students in Malang City)”

Advisor: Kartika Anggraeni Sudiono Putri, M.M.

Keywords: Product Origin, Features, Price, Influencer Marketing, Purchase
Intention, Infinix

This research is based on the rapid development of the smartphone industry
and Infinix's position as one of the smartphone brands targeting the youth segment.
Infinix, a Chinese-made smartphone, has entered the Indonesian market with a
variety of features at affordable prices. This study aims to analyze the influence of
product origin, features, price, and influencer marketing on the purchase intention
of Infinix smartphones among university students in Malang City. The background
of the research is based on the rapid growth of the smartphone industry and Infinix's
position as one of the brands targeting the youth segment. This research not only
tests whether each independent variable affects purchase intention but also
identifies the most dominant variable in encouraging students to consider
purchasing an Infinix smartphone.

The research uses a causal quantitative approach with a population of
university students in Malang City, aged 18-24, who have never owned or
purchased a smartphone but are familiar with the product and its features. The
sampling technique used is non-probability sampling with purposive sampling,
resulting in 125 respondents. Primary data was collected through an online Likert-
scale questionnaire, while secondary data was obtained from related literature. Data
analysis was performed using SmartPLS version 3 software through structural
equation modeling (PLS-SEM), including validity and reliability tests, R-square
test, statistical significance, path coefficients, and F-square.

The results show that the variables of features and influencer marketing
have a positive and significant effect on the purchase intention of Infinix
smartphones, while product origin and price do not have a significant effect.
Product origin has a negative path coefficient, and price has a positive but weak
effect. These findings suggest that in the context of students in Malang City, the
main consideration in purchasing an Infinix smartphone is more influenced by the
compatibility of the features with their needs and the role of influencers in providing
information and product recommendations.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan teknologi smartphone menjadi salah satu yang terus
mengalami kemajuan yang signifikan. Secara global, industri smartphone terus
mengalami perkembangan positif, berdasarkan data yang dilansir oleh Statista
(2024) saat ini pengguna smartphone aktif diperkirakan mencapai 6,8 miliar pada
tahun 2024 dan diperkirakan akan mengalami kenaikan hingga tahun 2029 dan
salah satu pasar terbesar dari smartphone adalah Indonesia.

Gambar 1.1
Negara Dengan Jumlah Pengguna Smartphone Terbanyak

Active smartphone users by country

&
:
[ Brazil
:
3
o
Nigeriz -
Mexico -
Pakistan -

oM 200M 400M 600M 800M 1,000 M

Smartphone users in millions

Sumber : Exploding Topic (2025)
Pada Gambar 1.1 menunjukkan Indonesia menjadi negara keempat pengguna
smartphone terbanyak pada tahun 2021 setelah China, Amerika Serikat, dan India.
Pengguna smartphone di Indonesia hamper mencapai 200 juta pengguna. Indonesia

menjadi salah satu pasar potensial dalam penjualan smartphone dunia. Hal ini



didukung dengan proyeksi penjualan smartphone di Indonesia dimana Jumlah
pengguna smartphone di Indonesia diperkirakan akan terus bertambah dari tahun
ke tahun seperti yang ditunjukkan pada Gambar 1.2 Pertumbuhan jumlah pengguna
smartphone di Indonesia diproyeksikan menyentuh angka 238,79 juta orang pada
tahun 2026 (Goodstat, 2021). Dengan adanya proyeksi ini menunjukkan minat beli
dari konsumen Indonesia sangat tinggi.

Gambar 1.2
Proyeksi Pertumbuhan Jumlah Pengguna Smartphone di Indonesia
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Menurut Kotler et al. (2021) minat beli merupakan perilaku konsumen yang
ingin melakukan pembelian serta pencarian informasi dalam memilih suatu barang
untuk menggunakan dan mengkonsumsinya. Minat beli menggambarkan keinginan
konsumen dalam melakukan pembelian dimasa depan. Dalam industri smartphone,
minat beli dipengaruhi oleh banyak faktor. Menurut studi yang di lakukan oleh
Abdul et al. (2022) harga dan promosi berpengaruh kepada minat beli. Sementara

dalam penelitian lain yang dilakukan oleh Dwidienawati et a/. (2020) menunjukkan



bahwa review produk dari konsumen yang telah membeli serta influencer marketing
memiliki pengaruh kuat dalam membentuk minat beli di kalangan anak muda yang
aktif di media sosial. Dari penelitian diatas dapat disimpulkan banyak faktor yang
mempengaruhi minat beli dari suatu produk.

Dalam memahami faktor-faktor yang dapat mendorong minat beli dari
seorang konsumen, maka perlu dilakukan pengkajian yang mendalam terhadap
perilaku konsumen dari produk smartphone. Menurut Kotler et al. (2021) Perilaku
konsumen merupakan studi bagaimana manusia dalam memilih, membeli,
menggunakan, hingga membuang sebuah produk, layanan ataupun pengalamannya
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya. Teori yang relevan dalam
penelitian ini adalah Teori planned behavior yang dikembangkan oleh Ajzen
(1991). Teori planned behavior menjelaskan bahwa minat beli konsumen terbentuk
dari tiga faktor utama, yaitu sikap terhadap perilaku (attitude), norma subjektif, dan
persepsi kontrol perilaku (perceived behavioral control), jika ketiga faktor utama
dari teori planned behavior terpenuhi dalam konsumen, maka minat beli akan
cenderung tinggi.

Dalam Planned behavior theory, product origin masuk kepada sikap terhadap
perilaku dari seorang konsumen terhadap sebuah produk, Sikap tehadap perilaku
merupakan persepsi seseorang melakukan penilaian atas keuntungan dari membeli
sebuah produk (Surya, 2020). Product origin atau negara asal produk menjadi salah
satu perhitungan dari keputusan pembelian dari konsumen. Teori ini dikenal dengan
istilah country-of-origin effect, yaitu keyakinan bahwa produk dari negara tertentu

memiliki kualitas, kehandalan, atau prestige yang berbeda (Roth & Romeo, 1992).



Produk yang berasal dari Amerika Serikat, Jepang, dan Korea Selatan sering
diasosiasikan dengan kualitas tinggi, sementara produk dari China dan negara
berkembang lainnya kadang mendapat stigma sebagai produk murah dengan
kualitas rendah. namun menurut berita dari CNBC, barang barang dari China
membanjiri pasar Indonesia pada tahun 2023 dimana komoditas terbesar yang
diimpor ke Indonesia adalah smartphone. Pemilihan variabel ini didasarkan pada
penelitian terdahulu yang menjelaskan bahwa citra dari negara asal berpengaruh
kepada produk yang akan dibeli oleh konsumen (Blanco-Encomienda et al., 2024).
selain itu menurut Setyo et al. (2021) Negara asal berpengaruh signifikan kepada
minat beli Oppo Smartphone. Namun pada penelitian lain yang dilakukan oleh
Putra (2022) menunjukkan bahwa asal negara produk Oppo smartphone tidak
berpengaruh kepada minat beli pada karyawan PLTU Air Anyir Bangka. Hal ini
menjadikan variabel product origin penting untuk diteliti lebih lanjut dalam konteks
pemasaran smartphone Infinix di Indonesia.

Selain Product Origin, Fitur produk juga menjadi faktor yang mempengaruhi
minat beli smartphone. Sama seperti product origin, dalam planned behavior theory
fitur produk adalah sikap terhadap perilaku dari seorang konsumen terhadap sebuah
produk. Dilansir oleh Jawa Pos (2023), Samsung Electronics Indonesia
mengungkapkan bahwa faktor terbesar masyarakat Indonesia dalam membeli
smartphone baru adalah upgrade performance. performa dari smartphone
merupakan hasil dari penggabungan antara fitur-fitur dalam produk. Fitur produk
adalah karakteristik atau atribut tambahan dari suatu produk yang memberikan

manfaat bagi konsumen, seperti spesifikasi teknis, desain, performa, inovasi



teknologi, hingga user experience. Dalam konteks smartphone, fitur mencakup
aspek seperti kapasitas baterai, kualitas kamera, ukuran layar, kecepatan prosesor,
sistem operasi, hingga keunggulan teknologi seperti fast charging atau artificial
intelligence. Penelitian Rakib et al. (2022) menunjukkan semakin banyak fitur yang
disediakan oleh produk smartphone maka minat pembelian dari produk smartphone
tersebut semakin tinggi. Pada penelitian lain menunjukkan bahwa fitur berpengaruh
positif namun tidak signifikan dalam pembelian smartphone (Nopriandi & Verinita,
2021). Namun pada penelitian yang dilakukan oleh Alvatwa et al. (2021) fitur tidak
berpengaruh signifikan pada pembelian smartphone Xiaomi. Adanya perbedaan
hasil dari penelitian yang terdahulu, menjadikan variabel fitur produk menarik
untuk diteliti lebih lanjut.

Faktor lain yang dipercaya mempengaruhi minat beli dari smartphone adalah
harga, Harga dari sebuah produk merupakan persepsi kontrol kebiasaan dalam
planned behavior theory. Kontrol perilaku adalah seberapa mampu konsumen
untuk melakukan perilaku pembelian. Menurut Kotler et al. (2021), harga
merupakan aspek bauran pemasaran paling sensitif dan menjadi faktor penentu
dalam keputusan pembelian. Harga juga membentuk persepsi atas produk yang
akan dibeli. Harga akan menjadi pembanding dengan manfaat yang diperoleh
konsumen. Hal ini menegaskan bahwa harga tidak hanya nominal, namun juga
persepsi nilai dari sebuah produk. Menurut Widayat & Purwanto (2020) harga tidak
berpengaruh positif terhadap minat beli Sementara pada penelitan lainnya harga
perpengaruh signifikan pada pembelian smartphone Xiaomi (Arjuna & Ilmi, 2020).

Harga juga berpengaruh kepada pembelian smartphone iPhone (Pratiwi et al.,



2022). Perbedaan hasil dari penelitian terdahulu mengenai pengaruh harga terhadap
minat beli menjadikan variabel harga menarik diteliti lebih lanjut.

Variabel lain yang akan diteliti selanjutnya adalah Influencer Marketing.
Dalam planned behavior theory, influencer marketing termasuk kedalam norma
subjektif, Norma subjektif merupakan tekanan sosial yang dirasakan oleh
konsumen dalam melakukan pembelian. Influencer marketing adalah bentuk
pemasaran strategis yang melibatkan individu dengan pengaruh tinggi di media
sosial untuk mempromosikan suatu produk kepada pengikutnya (Freberg et al.,
2011). Influencer membantu penjualan dari sebuah produk dengan
mengkomunikasikan produk kepada audiensnya secara lebih otentik serta
membagikan pengalaman pribadinya selama menggunakan produk melalui sosial
media pribadinya. Berdasarkan data yang dirilis oleh Wearesocial.com pada
Oktober 2025, pengeluaran untuk influencer marketing yang ada di Indonesia
meningkat sebesar 14,4% dari tahun sebelumnya. Pada penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Chu (2023) diketahui penggunaan [Influencer marketing
mempengaruhi eksposur serta minat beli dari sebuah merek. Selain itu pada
penelitian lain yang dilakukan oleh Dwidienawati et al. (2020), influencer
marketing berpengaruh kepada minat beli, namun promosi harus dilakukan secara
ekstensif. berbeda dengan penelitian sebelumnya, penelitian yang dilakukan oleh
Pasaribu (2023) menunjukkan influencer marketing tidak berpengaruh positif dan
tidak signifikan terhadap minat beli

Berdasarikan gap research sebelumnya, maka penelitian terhadap minat beli

dilakukan dengan menggunakan objek Smartphone Infinix. Infinix menjadi



penantang pasar smartphone Indonesia yang sebelumnya dikuasai oleh merek-
merek besar seperti Samsung dan Xiaomi. Pada data yang dilansir oleh IDC Report
pada tahun 2025, Pada tahun 2024 Transsion Holding sebagai pabrikan dari Infinix
menjadi smartphone dengan Year-on-Year growth terbesar dengan persentase
61.7% melebihi merek lain. Transsion Holding juga memiliki marketshare sebesar
18.3% persentase ini menjadi persentase terbesar diantara pabrikan lain yang
bersaing di Indonesia, Dengan pertumbuhan Smartphone dari pabrikan Transsion
Holding yang berkembang pesat, belum banyak penelitian yang dilakukan
berkaitan dengan pembentukan minat beli dari Smartphon pabrikan transsion
holding khususnya Infinix pada pasar Indonesia.

Gambar 1.3
Market Share dan YoY Growth Smartphone Indonesia

Indonesia's Smartphone Market, Top 5 Company Shipments,
Market Share, and YoY Growth, 2024 (shipments in millions)

Vendor Markzt:)tz;hare Markzt:)tzghare Y0¥ Qrowth

1. Transsion 18.3% 13.1% 61.7%
2. OPPO 17.8% 19.1% 7.6%
3. Samsung 17.2% 20.0% -0.6%

. Xiaomi 16.5% 14.8% 28.4%
5. vivo 15.3% 16.2% 9.2%
Others 14.8% 16.7% 2.3%
Total 100.0% 100.0% 15.5%

Source: IDC Quarterly Mobile Phone Tracker, 4Q24
Note:
* All figures are rounded off

Sumber : IDC Report (2025)
Sementara itu, Mahasiswa dipilih menjadi subjek penelitian didasari dengan

pernyataan dari La Ode Iman yang menjabat sebagai content manajer Infinix



Indonesia dalam acara Infinix Media Day yang menyatakan bahwa Infinix
menargetkan pada pasar 18-24 tahun sebagai pangsa pasar utama (DetikInet, 2023)
Berdasarkan penyataan ini maka peneliti memilih mahasiswa yang berumur 18-24
tahun sebagai subjek penelitian karena sesuai dengan target market dari Infinix.

Selain mempertimbangkan karakteristik responden berdasarkan usia,
pemilihan lokasi penelitian juga menjadi aspek penting dalam menentukan
relevansi hasil dari penelitian, Kota Malang dipilih sebagai lokasi penelitian karena
merupakan salah satu kota pendidikan terbesar di Indonesia yang memiliki jumlah
populasi mahasiswa yang sangat tinggi. Menurut artikel yang dirilis
TimesIndonesia pada tahun 2024 setidaknya ada 4 Perguruan tinggi favorit yang
ada di Malang, diantaranya Universitas Brawijaya, Universitas Negeri Malang,
Politeknik Negeri Malang, dan Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim
Malang. Dengan banyaknya kampus yang ada di Malang, tentunya banyak juga
mahasiswa yang notabenenya merupakan target market dari Infinix. Sehingga
Malang memiliki populasi ideal dalam penelitian mengenai pengaruh product
origin, fitur, harga, dan influencer marketing terhadap minat beli smartphone
Infinix.

Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh product
origin, fitur, harga, dan influencer marketing terhadap minat beli konsumen
smartphone Infinix dengan fokus penelitian kepada mahasiswa di Kota Malang.
Kebaharuan penelitian ini adalah pengkajian Smartphone Infinix sebagai objek
yang masih jarang diteliti. Pada pasar smartphone, penelitian lebih banyak

menggunakan merek-merek besar, seperti Apple dan Samsung. Selain itu pada



penelitian ini juga eksloprasi minat beli konsumen terhadap produk dari Negara
China, hal ini menarik diteliti, Dimana Negara China saat ini menjadi negara
dengan perkembangan yang maju, tak terkecuali di industri smartphone.
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka peneliti tertarik mengambil judul
penelitian “Pengaruh Product Origin, Fitur, Harga, dan Influencer Marketing

Terhadap Minat Beli Smartphone Infinix (Studi Pada Mahasiswa di Kota Malang)”.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka rumusan

masalah yang diambil adalah berikut:

1. Apakah product origin berpengaruh terhadap minat beli smartphone Infinix pada
mahasiswa di Kota Malang?

2. Apakah fitur berpengaruh terhadap minat beli smartphone Infinix pada
mahasiswa di Kota Malang?

3. Apakah harga berpengaruh terhadap minat beli smartphone Infinix pada
mahasiswa di Kota Malang?

4. Apakah influencer marketing berpengaruh terhadap minat beli smartphone

Infinix pada mahasiswa di Kota Malang?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diambil, maka tujuan dari

penelitian adalah sebagai berikut:
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1. Menganalisis pengaruh dari product origin terhadap minat beli smartphone
Infinix pada mahasiswa di Kota Malang

2. Menganalisis pengaruh dari fitur terhadap minat beli smartphone Infinix pada
mahasiswa di Kota Malang

3. Menganalisis pengaruh dari harga terhadap minat beli smartphone Infinix pada
mahasiswa di Kota Malang

4. Menganalisis pengaruh dari influencer marketing terhadap minat beli

smartphone Infinix pada mahasiswa di Kota Malang.

1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan beberapa kontribusi dalam
berbagai aspek. Kontribusi penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat menambahkan khazanah literatur ilmiah di
bidang pemasaran khususnya terkait pengaruh product origin, fitur, harga, dan
influencer marketing terhadap minat beli smartphone merek baru di pasar
Indonesia, selain itu juga menjadi referensi untuk penelitian selanjutnya, terutama
yang ingin mengkaji mengenai perilaku konsumen pada merek yang hampir serupa.
2. Manfaat Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat Memberikan informasi strategis kepada
Infinix Indonesia dan pelaku industri smartphone tentang bagaimana asal produk,
fitur, harga dan minat beli dari sebuag smartphone dapat mempengaruhi minat beli

dari konsumen mahasiswa, khususnya yang ada di Kota Malang. Selain itu
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penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi acuan praktis bagi pemasar digital dan

pengelola merek dalam meningkatkan minat beli dari konsumen.



BAB II

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitian yang telah dilakukan pernah mempelajari variabel
variabel yang akan digunakan pada penelitian ini, seperti product origin, fitur,
harga, dan influencer marketing dan Minat Beli. Informasi penelitian terdahulu

yang pernah dilakukan adalah sebagai berikut :

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
Judul, Nama Variabel Metode . e
No Peneliti, Tahun Penelitian Penelitian Hasil Penelitian
1. | Pengaruh Country | X1: Country |- Jenis 1. Country of Origin dan
Of Origin dan of Origin Penelitian: Kualitas Produk
Kualitas Produk X2: Kualitas Kuantitatif memiliki pengaruh
Terhadap Minat Porduk - Teknik Analisi positif dan signifikan
Beli: Studi Kasus | Y: Minat Beli | Data: Uji terhadap Minat Beli
Huawei validitas, Huawei Smartphone.
Smartphone, reliabilitas,
(Budiyanto & analisis
Wiwaha, 2021) deskriptif, dan
uji hipotesis
menggunakan
uji t dan
koefisien
determinasi,
- Objek:
Smartphone
Huawei
2. | Analysis Of X1: Quality - Menggunakan |2. Kualitas Produk dan
Product Quality, Product metode Country of origin dari
Brand Image, And | X2 :Brand penelitian smartphone oppo
Country of Origin | Image kuantitatif tidak berpengaruh
On Interest To X3 : Country kausal, secara signifikan
Buy Oppo of Origin - pengambilan terhadap minat beli
Smartphone (Case | Y : Buying data 3. Citra Merk
Study On Interest menggunakan Berpengaruh
Employees Of Air angket Signifikan Terhadap
Anyir Bangka - Alat yang Minat beli
PLTU) digunakan :
SPSS
(Putra, 2022) _ Objek
Penelitian:
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Oppo
Smartphone.
The Influence Of | X1 : Country |- Jenis Minat beli dari
Country Of of Origin Penelitian: Smartphone Xiaomi
Origin And X2 : Quality penelitian lumayan tinggi
Quality ' Perception kuantitatif Country of Origin
Perceptions On Y : Purchase kausal berbengaruh terhada
Purchase Interest - Teknik crpengatiit P
. L minat beli dari
Intention (Study Analisis Data: smartphone xigomi
At Xiaomi Sales Uji validitas
Center - dan Country of Origin dan
Pekanbaru) reliabilitas, Uji Quality Perception
(Aravind et al., asumsi klasik, secara bersama sama
2024) Uji regresi berpengaruh terhadap
linear minat beli
berganda, Uji
hipotesis dan
Uji koefisien
determinasi
- Objek:
Smartphone
Xiaomi
Keputusan X1: Harga - Jenis . Harga berpengaruh
Pembelian Dan X2: Promosi Penelitian: kepada minat beli
Minat Beli Y1: Minat Penelitian konsumen
Konsumen Pada Beli kualitatif jenis smartphone.
Smartphone: Y2: studi literatur, . Promosi berpengaruh
Harga Dan Keputusan teknik analisis kepada minat beli
Promosi Pembelian data: sintesis konsumen smartphone
(Abdul et al., tematik,
2022.) - Objek:
smartphone
Pengaruh X1: - Jenis . Influencer marketing
Influencer Influencer Penelitian: berpengaruh positif
Marketing Dan Marketing Kuantitatif dan signifikan
Persepsi Harga X2 : Persepsi |- Teknik analisis terhadap minat beli
Terhadap Minat Harga data: Uji konsumen produk
Beli Skincare Y : Minat validitas dan skincare pada platform
Pada Tiktok Shop | Beli reliabilitas, Uji tiktok live
(Agustin & asumsi klasik, |, Persepsi harga
Amron, 2022) Uji regresi perpengaruh positif
lincar .. dan signifikan
berganda, Uji terhadap minat beli
) . p minat beli
hipotesis dan konsumen produk
Uji koefisien . P
S skincare pada platform
determinasi tiktok shop
- Objek:
skincare
Pengaruh Direct X1 : Direct - Jenis . Terdapat pengaruh
Marketing Dan Marketing penelitian: yang positif dan
Influencer X2: Penelitian signifikan antara
Marketing Influencer Kuantitatif influencer marketing
Terhadap Minat Marketing - Teknik analisi dan minat beli pada
Beli Pada Live Y : Minat data: Uji live streaming Tiktok
Streaming Tiktok | Beli validitas dan Jiniso
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(Harita et al.,
2022)

reliabilitas, Uji
asumsi klasik,
Uji regresi
linear

. Direct Marketing

berpengaruh positif
terhadap minat beli
pada live streaming

berganda, Uji Tiktok Jiniso
hipotesis dan
Uji koefisien
determinasi
- Objek: jeans
jiniso
Pengaruh Country | X1 : Country |- Jenis . Country of Origin
of Origin, Citra of Origin Penelitian: berpengaruh signifikan
Merek, Perceived | X2 : Citra kuantitatif terhadap minat beli
Quality, Dan Merek Teknik Analisis dari konsumen
Product X3: Data: Uji Yamaha NMAX
Knowledge Perceived validitas dan
Terhadap Minat Quality reliabilitas, Uji
Beli X4 : Product | asumsi klasik,
(Efendi et al., Knowledge Uji regresi
2022) Y : Minat linear berganda,
Beli Uji hipotesis
dan Uji
koefisien
determinasi
Produk: Motor
NMAX
Relationship of X1 : Lokasi - Jenis . Harga berpengaruh
Location, X2 : Harga Penelitian: signifikan kepada
Price,and X3 : Promosi Kuantitatif minat beli konsumen
Promotion to Y : Minat deskriptif pada Soni Interior
Interest in Buying | Beli - Teknik analisis House
Gordyn at Soni data: Uji
Interior House validitas dan
(Lazuardi et al., reliabilitas, Uji
2022) asumsi klasik,
Uji regresi
linear
berganda, Uji
hipotesis dan
Uji koefisien
determinasi
- Objek: Gorden
pada Soni
Interior House
The Influence of X1 : Desain - Jenis . Fitur Berpengaruh
Product Design, Produk Penelitian: Positif dan Signifikan
Features, and X2 : Fitur Penelitian terhadap minat beli
Quality X3 : Kualitas Kuantitatif Iphone mini
Specifications on | Spesifikasi - Teknik
Interest in Buying | Y : Minat Analisis: Uji
an iPhone Mini Beli validitas dan

(Octaviani &
Ginanjar, 2023)

reliabilitas, Uji
asumsi klasik,
Uji regresi
linear
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berganda, Uji
hipotesis dan
Uji koefisien
determinasi
- Objek: iPhone
Mini
10. | Effect Of Online X1 : Online |- Jenis . Harga Berpengaruh
Customer Review, | Customer penelitian: secara positif dan
Online Customer | Review Penelitian signifikan terhadap
Rating, Online X2 : Online Kuantitatif minat beli di
Trust, And Price Customer - Teknik marketplace Indonesia
On Interest To Rating Analisis Data:
Buy Marketplace | X3 : Online uji validitas
In Indonesia Trust dan
(Naomi & X4 : Pri.ce reliabi.litas, ll]l
Ardhivansyah Y : Buying asumsi klasik,
yansyai, Interest uji regresi
2024) " yireg
linear
berganda, uji
hipotesis dan
uji koefisien
determinasi
- Objek: Produk
produk yang
ada di
marketplace
11 | Buying Interestin | X1 : Live - Jenis . Influencer marketing
TikTok Shop: The | Streaming Penelitian: berpengaruh positif
Role of Live X2 : Online Penelitian dan signifikan
Streaming, Review Kuantitatif terhadap minat beli
Reviews, and X3: Teknik dari konsumen
Influencers Influencer - Analisis Data: platform tiktok
(Nasikhin ef al., Marke'ting uji validitas
2025) Y': Minat dan
Beli reliabilitas, uji
asumsi klasik,
uji regresi
linear
berganda, uji
hipotesis dan
uji koefisien
determinasi
- Objek: Live
Tiktok Shop

Sumber : Data diolah peneliti (2025)

Dengan adanya informasi penelitian terdahulu yang telah didapat oleh
peneliti, maka peneliti membandingkan persamaan dan perbedaan dari penelitian

terdahulu dengan penelitian ini, sehingga terumus pada table dibawah ini:



Tabel 2.2

Persamaan dan Penelitian Penelitian
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Judul, Nama Peneliti,
Tahun

Persamaan

Perbedaan

Pengaruh Country Of

e Variabel yang diteliti .

Meneliti mengenai

Origin dan Kualitas Produk adalah product origin kualitas produk.
Terhadap Minat Beli: Studi | e Jenis Penelitian e Teknik Analisis data
Kasus Huawei Smartphone, kuantitatif menggunakan uji
Budiyanto & Wiwaha, 2021 regresi linear ganda
2 | Analysis Of Product e Menggunakan e Variabel lain yang
Quality, Brand Image, And pendekatan penelitian diteliti adalah citra
Country of Origin On kuantitatif merek serta kualitas
Interest To Buy Oppo e Meneliti asal negara produk
Smartphone (Case Study On terhadap minat beli e Teknik Analisis
Employees Of Air Anyir menggunakan uji
Bangka PLTU) regresi linear berganda
A. A.R. Putra, 2022 * Alat yang digunakan
pada penelitian ini
adalah SPSS
3 | The Influence Of Country e Menggunakan e Variabel lain yang
Of Origin And Quality pendekatan kuantitatif diteliti adalah kualitas
Perceptions On Purchase e Meneltii mengenai asal persepsi
Intention (Study At Xiaomi negara dari sebuah e Teknik Analisis Data
Sales Center -Pekanbaru) produk terhadap minat menggunakan uji
(Aravind ef al., 2024) beli regresi linear berganda
e Menggunakan
software SPSS
4 | Keputusan Pembelian Dan | ¢ Meneliti mengenai ¢ Pendekan penelitian
Minat Beli Konsumen Pada minat beli dari sebuah menggunakan studi
Smartphone: Harga Dan smartphone literatur
Promosi e Sama sama e Variabel lain yang
(Abdul et al., 2022) menggunakan variabel diteliti merupakan
harga keputusan pembelian
serta promosi
5 | Pengaruh Influencer o Meneliti mengenai e Variabel lain yang
Marketing Dan Persepsi influencer marketing diteliti adalah persepsi
Harga Terhadap Minat Beli | ¢ Pendekatan penelitian harga
Skincare Pada Tiktok Shop menggunakan e Teknik Analisis data
(Yasinta & Romauli pendekatan kuantitatif menggunakan uji
Nainggolan, 2023) regresi linear berganda
¢ Objek yang diteliti
adalah skincare
6 | Pengaruh Direct Marketing | ¢ Meneliti mengenai e Objek yang diteliti
Dan Influencer Marketing prngaruh influencer adalah pakaian
Terhadap Minat Beli Pada marketing terhadap bermerek jiniso
Live Streaming Tiktok minat beli konsumen e Meneliti variabel lain
(Harita et al., 2022) e Menggunakan yaitu direct marketing
pendekatan penelitian
kuantitatif
7 | Pengaruh Country of e Meneliti mengenai asal | ¢ Meneliti variabel lain

Origin, Citra Merek,
Perceived Quality,Dan

negara produk
terhadap minat beli
konsumen

seperti citra merek,
persepsi kualitas, serta
pengetahuan produk
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Product Knowledge
Terhadap Minat Beli
(Efendi et al., 2022)

Menggunakan
pendekatan penelitian
kuantitatif

Objek yang diteliti
adalah yahama nmax

Relationship of Location,
Price, and Promotion to
Interest in Buying Gordyn
at Soni Interior House
(Lazuardi et al., 2022)

Pendekatan kuantitatif
Meneliti mengenai
harga terhadap minat
beli

Meneliti variabel lain
seperti lokasi, dan
promosi

Objek yang diteliti
merupakan jasa
pembuatan interior
rumah

The Influence of Product
Design, Features, and
Quality Specifications on
Interest in Buying an
iPhone Mini

(Octaviani & Ginanjar,
2023)

Meneliti mengenai
fitur sebuah produk
terhadap minat beli
konsumen sebuah
handphone atau
smartphone

Objek penelitian sama
sama mengenai
Smartphone
Penelitian dilakukan
menggunakan
pendekatan kuantitatif

Meneliti mengenai
variabel lain seperti
desain produk, dan
kualitas spesifikasi

10

Effect Of Online Customer
Review, Online Customer
Rating, Online Trust, And
Price On Interest To Buy
Marketplace In Indonesia
(Naomi & Ardhiyansyah,
2024)

Meneliti mengenai
harga terhadap minat
beli

Menggunakan
pendekatan kuantitatif
dengan metode survey

Meneliti variabel lain
seperti ulasan
konsumen, penilaian
konsumen, serta
kepercayaan

11

Buying Interest in TikTok
Shop: The Role of Live
Streaming, Reviews, and
Influencers

(Nasikhin et al., 2025)

Meneliti mengenai
influencer marketing
Menggunakan
pendekatan kuantitatif

Meneliti variabel lain
menegenai siaran
langsung, dan ulasan
Objek yang diteliti
adalah tiktok shop

Sumber : Data Primer Diolah (2025)

Pada tabel diatas menjelaskan berbedaan dan persamaan antara penelitian

terdahulu dengan penelitian yang akan dilaksanakan. penelitian yang akan

dilaksanakan menjelaskan bagiamana variabel Product Origin, Fitur, Harga dan

Influencer Marketing terhadap Minat beli Smartphone Infinix pada Mahasiswa di

Kota Malang. sementara penelitian terdahulu memiliki variabel-variabel lain yang

berbeda dari penelitian dengan yang akan dilaksanakan. selain itu belum ada

penelitian terdahulu yang meneliti tentang objek Smartphone Infinix
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2.2 Kajian Teori
2.2.1 Theory of Planned Behavior

Theory of Planned Behavior (TPB) merupakan teori yang dikemukakan oleh
Icek Ajzen pada tahun 1991. Teori Planned Behavior merupakan pengembangan
dari Teori Reasoned Behavior dengan menambahkan persepsi kontrol perilaku,
Menurut Ajzen (1991) TPB menjelaskan perilaku seseorang dipengaruhi oleh
beberapa faktor internal dan eksternal, Faktor-faktor yang memperngaruhi perilaku
seseorang adalah sikap terhadap perilaku (attitude toward the behavior), norma
subjektif (subjective norms), dan persepsi kontrol perilaku (perceived behavioral
control). Secara kolektif ketiga faktor tersebut membentuk minat dalam melakukan

sebuah perilaku.

Sikap terhadap perilaku menjadi faktor internal dari seseorang dalam
berperilaku. Sikap terhadap sesuatu merujuk pada seseorang menilai perilaku yang
diperbuat positif atau negatif. Ketika perilaku yang dilakukan positif maka sikap
terhadap perilaku akan mendukung perilaku tersebut. Norma subjektif menjadi
faktor eksternal seseorang dalam berperilaku. Tekanan sosial dari keluarga, teman,
ahli dan kelompok sosial lainnya dapat mempengaruhi seseorang ketika melakukan
suatu perilaku. Hal ini berpengaruh terhadap minat seseorang dalam berperilaku.
Persepsi  kontrol perilaku merupakan keyakinan seseorang terhadap
kemampuannya dalam melakukan suatu perilaku. persepsi kontrol berkaitan
tentang sumber daya, kesempatan serta hambatan seseorang dalam melakukan

perilaku.



16

Dalam konteks pemasaran, Theory of Planned Behavior sering digunakan
untuk membentuk minat beli dari seorang konsumen. Ketiga faktor dari TPB dapat
membangun minat beli konsumen. Minat beli konsumen dipengaruhi dari sikap
seseorang terhadap produk secara positif, dukungan sosial yang positif, serta
kemampuan untuk membeli produk yang diinginkannya. Faktor-faktor dari TPB
dapat memperkirakan kemungkinan seseorang dalam membeli produk, sehingga
TPB sering digunakan dalam penelitian perilaku konsumen dalam membeli sebuah

produk.

2.2.2 Product Origin
2.2.2.1 Definisi Product Origin

Product Origin atau Country Of Origin merujuk tempat dimana produk
berasal. Menurut Budiyanto & Wiwaha (2021) negara asal dari sebuah produk akan
mempengaruhi persepsi orang terhadap produk tersebut. Persepsi seseorang dalam
membeli sebuah produk dipengaruhi oleh banyak hal. Dengan banyaknya
pengetahuan konsumen terhadap produk yang akan dibeli, maka akan semakin

berkurang juga pengaruh dari product origin.

Produk origin juga bukan hanya menjadi informasi tempat darimana produk
tersbeut diproduksi, namun juga menjadi tanda yang dapat mempengaruhi evaluasi
konsumen terkait kepercayaan terhadap sebuah produk dan kualitas dari sebuah
produk yang akan menumbuhkan minat konsumen untuk membeli barang (Kim et

al., 2024).
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Menurut Aravind et al. (2024) Product origin didefinisikan sebagai bayangan
atau gambaran dari sebuah produk yang ditimbulkan oleh negara asal dari produk.
Konsumen akan mengevaluasi sebuah sebuah produk berdasarkan dari mana
produk tersebut berasal. Selain itu menurut Efendi et al. (2022) product origin
adalah persepsi serta penilaian dari konsumen terhadap produk yang ditinjau dari
negara tempat produk tersebut berasal berdasarkan pengetahuan konsumen
terhadap evaluasi dari konsumen sering terjadi karena stereotip dari sebuah negara
berdasarkan persepsi konsumen dari kualitas produk serta nilai yang dihasilkan dari
sebuah produk. Berdasarkan pengertian yang dirumuskan di atas, sehingga product
origin dapat didefinisikan sebagai sikap konsumen dalam mengevaluasi produk

berdasarkan stereotip asal produk tersebut di produksi.

2.2.2.2 Indikator Product Origin
Menurut Cateora & Graham (2007) tedapat 5 hal yang menjadi 5 indikator

product origin dalam sebuah produk yaitu :

1. Tingkat kemajuan teknologi
Kemajuan teknologi dari sebuah negara kini menjadi unsur penting dalam
penciptaan produk. Kemampuan menggunakan serta pengambilan manfaat dari
teknologi menjadi salah satu yang menentukan permintaan pasar dari sebuah
produk, kini teknologi menjadi salah satu penunjang kemajuan perekonomian,
dengan kemajuan teknologi sebuah negara dapat menjadi negara yang maju

dalam waktu singkat. Kemampuan mengembangkan teknologi serta



18

pemaksimalan pengambilan manfaat dari teknologi menjadi faktor penting
dalam persaingan internasional.
. Jenis produk

Keandalan sebuah negara dalam pembuatan sebuah produk tertentu menjadi
salah satu faktor yang bersaing dalam pasar internasional, keberadaan bahan
baku, kualitas sumber daya manusia dalam menciptakan suatu produk tertentu
juga diperhitungkan dalam persaingan pasar internasional.
. Prestige atau gengsi

Gengsi dari sebuah produk bersifat relatif, hal ini berkaitan dengan
kewibawaan serta kehormatan dari seseorang dalam kemampuan seseorang
memiliki barang.
. Kualitas Produk

Dengan menghasilkan produk dengan kualitas tinggi negara asal dari sebuah
produk akan semakin dikenal. Tidak hanya kemajuan teknologi dari sebuah
negara, namun pemanfaatan dari teknologi tersebut yang dapat menghasilkan
produk dengan kualitas tinggi yang membuat produk semakin kompetitif di
pasar internasional.
. Citra negara asal

Citra negara asal suatu produk adalah bagaimana konsumen melihat semua
produk yang dibuat di suatu negara. Ini diproduksi di suatu negara. Persepsi ini
dapat mencakup seberapa inovatif produk tersebut, seberapa bergengsi produk

tersebut, dan seberapa dapat diandalkan produk tersebut.
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2.2.2.3 Product Origin Menurut Perspektif Islam

Dalam perspektif Islam, asal-usul dari sebuah produk menjadi perhatian
yang penting, selama produk tidak berasal dari sesautau yang haram ataupun
menyalahi sebuah syariat, hal ini didasari dengan firman Allah pada Al-Qur’an

melalui ayat berikut :
G 3o S Gl R 13 ¥ Tk S a5 6 L 138 G 1420

“Wahai manusia, makanlah sebagian (makanan) di bumi yang halal lagi
baik dan janganlah mengikuti langkah-langkah setan. Sesungguhnya ia bagimu
merupakan musuh yang nyata.” (QS. Al-Baqarah: 168)

Pada ayat ini, Islam menganjurkan penganutnya untuk mengonsumsi barang
yang halal tayyib yaitu barang yang barang halal dan diproduksi dengan cara yang
baik tanpa menyalahi syariat Islam. Penggunaan barang yang berasal dari luar
negeri diperbolehkan selama tidak menyalahi syariat Islam dalam proses

produksinya ataupun barangnya.

2.2.3 Fitur Produk
2.2.3.1 Definisi Fitur Produk

Fitur merupakan ciri khas dari sebuah produk yang memiliki berbagai fungsi
serta kemampuan yang disediakan untuk memenuhi kebutuhan dari konsumen
(Octaviani & Ginanjar, 2023). Fitur yang berfungsi dengan baik dan mudah
digunakan oleh konsumen akan menjadi keunggulan dari sebuah produk yang

memberikan kepuasan pada konsumen saat menggunakan produk.
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Dalam konteks perilaku konsumen, fitur dari sebuah produk dapat
dikategorikan juga sebagai atribut produk yang dapat memberikan manfaat, nilai
tambah serta pembeda dari produk lain pada pasar (Alsmadi et al., 2024).
Pemeberian fitur yang bermanfaat pada produk menjadikan ciri khas yang akan

menjadi nilai tambah, pada produk.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Karen et al. (2013) pada smartphone
yang dianggap sebagai fitur dapat dibagi menjadi dua kelompok yaitu perngkat
keras dan perangkat lunak, perangkat lunak meliputi diantaranya user interface,
artificial intelegence, dan aplikasi, sementara yang disebut perangkat keras seperti

kamera, layar, baterai, dan sebagainya.

Sementata itu, pada penelitian Rakib et al. (2022) semakin banyak fitur yang
disajikan oleh produk, maka akan semakin diinginkan sebuah produk tersebut.
Dengan semakin banyak fitur yang didapatkan oleh konsumen maka manfaat dari
sebuah barang tersebut semakin dirasakan oleh konsumen yang mengkonsumsi

barang tersebut.

2.2.3.2 Indikator Fitur Produk
Menurut Isliko (2008) untuk mengukur variabel fitur dari sebuah produk

terdapat 4 indikator yaitu:

1. Keragaman fitur
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Setiap smartphone pastinya memiliki fitur yang disediakan. Pada keragaman
fitur, perusahaan dituntut memiliki fitur tidak dimiliki pesaing lain dan juga
memiliki fitur lengkap yang diinginkan konsumen.

2. Fitur sesuai dengan harapan

Biasanya kepuasan konsumen bisa dicapai dengan sesuai apa yang mereka
harapkan. Maka dari itu, fitur harus sesuai dengan harapan konsumen, memiliki
informasi yang jelas mengenai kegunaan fitur tersebut, dan sudahpasti harus
memberikan manfaat untuk konsumen.

3. Fitur memiliki keunggulan
Perusahaan diharapkan menawarkan fitur unggulan seperti tampilan yang

memudahkan bagi pengguna dan kualitas fitur yang bagus.

2.2.3.3 Fitur Menurut Perspektif Islam

Dalam perspektif Islam, fitur produk mencerminkan kualitas dan
kesempurnaan kerja dari sebuag produk, hal tersebut dianjurkan dalam Islam,
pemasaran pada fitur produk harus diberitakan secara jujut tanpa berlebihan serta
tidak menyesatkan konsumen. Fitur diutamakan agar penggunanya mendapatkan
manfaat secara maksimal dan bertanggungjawab atas kegunaannya, hal ini

ditegaskan pada Al-Quran melalui ayat
¥ 3 dle (IS Al B8 a5 seadly gt &) e @l ol e il Y5

“Janganlah  engkau mengikuti sesuatu yang tidak kauketahui.
Sesungguhnya pendengaran, penglihatan, dan hati nurani, semua itu akan diminta
pertanggungjawabannya."
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Pada ayat ini menjelaskan bahwa semua perbuatan yang kita lakukan akan
dipertanggungjawabkan, fitur dari sebuah produk diharuskan untuk memberi

manfaat yang baik kepada konsumen

2.2.4 Harga
2.2.4.1 Definisi Harga

Definisi Harga menurut Kotler & Armstrong (2017) merupakan uang yang
harus dibayarkan untuk sebuah produk atau layanan digunakan, dimiliki atau
diambil manfaatnya. Harga merupakan salah satu bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan, selain itu harga juga bersifat fleksibel yang berarti dapat
berubah dengan cepat. Harga merupakan menjadi salah satu faktor yang

berpengaruh terhadap pembelian konsumen.

Pada penelitian Pratama et al. (2023) mendefinisikan harga dari dua
perspektif, menurut perspektif konsumen harga merupakan biaya moneter yang
dikeluarkan untuk mendapatkan, memiliki, memanfaatkan sejumlah barang atau
jasa serta layanan dari suatu produk. Sedangkan menurut perspektif perusahaan,
harga merupakan cara untuk membedakan penawaran bagi pesaing. Dengan
serangkaian perhitungan, penelitian dan pemahaman yang kompleks serta

pengambilan risiko, terbentuklah nilai dari harga.

Sementara Definisi Harga menurut Schiffman & Kanuk (2007) adalah

pandangan atau persepsi mengenai harga bagaimana reaksi dari konsumen dalam
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memandang harga tertentu hal ini memiliki pengaruh yang kuat terhadap minat beli

dari seorang konsumen.

2.2.4.2 Indikator Harga
Menurut Kotler ef al. (2021) dalam mencirikan harga, ada 4 empat hal yang

menjadi indikator harga, antara lain:

1. Keterjangkauan Harga
Harga yang diberikan perusahaan pada produk dapat dijangkau oleh
konsumen, penentuan harga oleh perusahaan sangat penting, dengan harga yang
terjangkau dan sesuai memungkinkan konsumen membeli produk yang
disediakan oleh perusahaan
2. Kesesuaian Harga dengan kualitas produk
Harga menjadi tolok ukur konsumen dalam menentukan kualitas, dengan
harga yang lebih tinggi biasanya konsumen menganggap barang tersebut lebih
berkualitas
3. Kesesuaian Harga Dengan Manfaat
Konsumen akan rela membeli sebuah produk ketika manfaat yang didapatkan
lebih tinggi daripada harga yang dibayarkan, ketika manfaat yang dihasilkan
sebuah produk kecil, maka konsumen menganggapnya sebuah barang yang
mahal.

4. Daya Saing Harga
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Konsumen seringkali membandingkan harga sebuah barang dengan

kompetitor maupun produk penggantinya.

2.2.4.3 Harga Menurut Perspektif Islam

Dalam perspektif Islam, penentuan harga diperbolehkan dengan syarat tidak
ada penipuan, pemaksaan serta monopoli harga. Penentuan harga dalam Islam
didasari oleh keadilan serta manfaat yang dapat diberikan sebuah produk kepada

konsumen. Hal ini didasari oleh dalil yang ada pada Al-Qur’an yaitu:

z
d

) A Y5 VAY Sl Gy 1355 VAY S0 ARl (e 133388 Y 5 ORI ) 83

VAT &iamds (W) 3 15 Y 5 aas i o

“Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu merugikan orang lain; dan
timbanglah dengan timbangan yang benar. Dan janganlah kamu merugikan
manusia dengan mengurangi hak-haknya dan janganlah membuat kerusakan di
bumi,” (As-Syu’ara’ Ayat 181-183)

Pada ayat ini menjelaskan bahwa penetapan harga harus didasarkan dengan
manfaat yang sesuai, serta tidak mengurangi manfaat dari sebuah serta
kegunaannya yang telah ditentukan sebagai ukuran awal, selain itu Islam juga

melarang pengurangan dari hak-hak konsumen yang membeli dari sebuah produk.

2.2.5 Influencer Marketing
2.2.5.1 Definisi Influencer Marketing

Definisi Influencer marketing menurut Kotler et al. (2021) adalah
pemasaran yang menggunakan popularitas suatu figur di media sosial untuk

mempromosikan sebuah produk, selain itu influencer marketing juga
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mempengaruhi orang lain untuk melakukan keputusan pembelian dikarenakan
influencer marketing membantu seseorang untuk menentukan spesifikasi produk

yang akan dibeli serta memberi informasi produk sebagai evaluasi alternatif.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Lee et al. (2021) Influencer marketing
didefinisikan sebagai strategi pemasaran baru yang menafaatkan konten kreator
yang ada di media sosial yang memiliki popularitas, selebriti, dan penentu untuk
mendorong produk untuk dikonsumsi pengikut atau dari basis penggemarnya.
Strategi ini memanfaatkan popularitas dari seseorang untuk mempromosikan

produknya.

Selain itu Masuda ef al. (2022) mendefinisikan /nfluencer adalah orang yang
memiliki kekuatan untuk mempengaruhi keputusan pembelian dari pengikutnya
karena memiliki pengetahuan dan hubungan khusus dengan pengikutnya. Sehingga
dapat didefinisikan /nfluencer Marketing adalah pemasaran media sosial dengan
dukungan dari influencer dalam menggaet calon customernya yang dianggap lebih

paham pada sebuah produk.

2.2.5.2 Indikator Influencer Marketing

Menurut Rossiter et al. (2018) pada Yasinta & Nainggolan (2023)
mengemukakan untuk mengukur influencer marketing dapat dilakukan dengan
empat indikator yaitu:
1. Visibility

Seberapa terkenalnya seorang influencer yang mempromosikan sebuah produk.
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2. Credibility
Persepsi dari konsumen terhadap image dari seorang influencer, produk
dengan menggunakan influencer yang terkenal iklan akan mudah ditampilkan,
namun jika influencer tidak kredibel maka akan cenderung ditinggalkan publik.
3. Attractiveness
Keadaan di mana seseorang menemukan sesuatu dari tokoh yang menarik
kemudian seorang tersebut meniru perilaku, sikap maupun kebiasaan tertentu
dari seorang tokoh.
4. Power
Kemampuan seorang tokoh yang dapat membuat orang lain mengikuti atau

meniru apa yang ditampilkan.

2.2.5.3 Influencer Marketing Dalam Perspektif [slam

Influencer marketing dalam islam diperbolehkan selama isi promosi sesuai
nilai syariah. Influencer yang mempromosikan produk harus menyampaikan
kebenaran, tidak berdusta, dan tidak membujuk secara manipulatif. Islam juga
memperingatkan terhadap gharar (ketidakjelasan) dan taghrir (penipuan dengan
cara menyesatkan). Maka, promosi oleh influencer harus jujur dan berdasarkan
pengalaman nyata, bukan sekadar endorse karena bayaran. Hal ini dijelaskan pada

Al-Qur’an sebagai berikut.
Crexdy i e o 138,008 A0 38 sl 1V 3088 Ly Gl el 01330l 530 AL

“Wahai orang-orang yang beriman, jika seorang fasik datang kepadamu
membawa berita penting, maka telitilah kebenarannya agar kamu tidak
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mencelakakan suatu kaum karena ketidaktahuan(-mu) yang berakibat kamu
menyesali perbuatanmu itu.” (Al-Hujurat Ayat 6)

Pada ayat ini menjelaskan bahwa kita tidak boleh langsung percaya kepada
sebuah promosi atau testimoni, sebelum mempercayai sebuah promosi ataupun
testimoni, konsumen harus mengetahui integritas dari orang yang mempromosikan
sebuah produk tersebut. Influencer Marketing harus memberikan informasi yang
sesuai dengan keadaan produknya tanpa menutupi kecacatan dan kelemahan dari

sebuah produk.

2.2.6 Minat Beli
2.2.6.1 Definisi Minat Beli

Menurut Wiwaha & Budiyanto (2021) minat beli merujuk kepada apa yang
ingin kita beli, minat beli juga merupakan motif dari dalam diri yang dapat
mendorong individu punya perhatian secara spontan dan wajar tanpa pemaksaan
serta selektif terhadap sebuah produk yang kemudian memutuskan untuk
membelinya. Dengan begitu minat beli adalah keinginan dari konsumen dalam
mengkonsumsi sebuah produk yang timbul secara natural. Sementara menurut
Kotler & Armstrong (2017) mengemukakan minat beli adalah sebuah perilaku
konsumen di mana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih
suatu produk berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan dan

mengonsumsi atau bahkan dalam menginginkan suatu produk.

Menurut Kotler ef al. (2021) minat beli dapat dibentuk oleh dua faktor, yaitu

sikap orang lain, yaitu dorongan konsumen untuk mengikuti keinginan orang lain,
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serta faktor situasi yang tidak dapat diantisipasi yaitu faktor yang dapat merubah
pendirian konsumen dalam membeli sebuah barang. Dapat diketahui penumbuhan
minat beli dapat dipengaruhi oleh pihak eksternal seperti reaksi orang lain ketika
kita membeli barang ataupun keadaan dari seorang konsumen saat akan melakukan

pemebelian

Berdasarkan definisi diatas, dapat diketahui bahwa minat beli merupakan
keinginan dari seseorang dalam membeli sebuah barang dengan melakukan
berbagai evaluasi konsumen terhadap sebuah produk untuk meyakinkan diri
sebelum membeli sebuah produk. evaluasi ini dapat dipengaruhi dari internal
konsumen maupun eksternal konsumen, seperti sikap orang lain ketika membeli
barang atau keadaan yang sedang terjadi, ataupun pengalaman yang telah dilalui

oleh konsumen sebelum melakukan pembelian.

2.2.6.2 Indikator Minat Beli
Menurut Ferdinand (2014) minat beli dapat diidentifikasi melalui variabel

berikut ini;

1. Minat Transaksional
Minat beli transaksional merupakan kecenderungan seseorang untuk sebuah
membeli produk. Maksud dari hal ini adalah konsumen telah memiliki minat
untuk melakukan pembelian suatu produk tertentu yang mereka inginkan.

2. Minat Referensial
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Minat beli referensial merupakan kecenderungan seseorang untuk
mereferensikan produk kepada orang lain. Maksud dari hal ini adalah seorang
konsumen yang telah memiliki minat untuk membeli, menyarankan orang
terdekatnya untuk juga melakukan pembelian produk yang sama.

3. Minat Preferensial

Minat beli preferensial merupakan minat yang menggambarkan perilaku
konsumen yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini
hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu yang tidak diinginkan dari produk
preferensinya.

4. Minat Eksploratif

Minat ini menggambarkan perilaku konsumen yang selalu mencari informasi

mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung

sifat-sifat positif dari produk tersebut.

2.2.6.3 Minat Beli Menurut Perspektif [slam

Dalam menumbuhkan minat beli pada pelanggan mensyaratkan untuk
mengutamakan kejujuran serta tidak melebih lebihkan sesuatu dalam menawarkan
barangnya. Prinsip dasar dalam Al-Qur’an menegaskan pentingnya keadilan dan

kejujuran dalam jual beli, dalam Al-Qur’an dijelaskan sebagai berikut:
O3 30 oA e 1IER1 1 Gl v Galall 55015 v 83l g 555 51 b K 15 Y

“Celakalah bagi orang-orang yang curang (dalam menakar dan
menimbang), (yaitu) orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain
mereka minta dicukupkan, dan apabila mereka menakar atau menimbang (untuk
orang lain), mereka mengurangi”
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Ayat ini menjadi dasar etika pemasaran Islam, bahwa minat beli konsumen
akan meningkat jika mereka merasakan adanya kejujuran, transparansi, serta

produk yang sesuai dengan nilai syariah.

2.3 Hubungan Antar Variabel
2.3.1 Pengaruh Product Origin Terhadap Minat Beli

Menurut Roth & Romeo (1992) pada Wiwaha & Budiyanto (2021) persepsi
yang dimiliki oleh konsumen tentang kualitas, repurtasi dan nilai sebuah produk
yang dilihat dari negara produk tersebut berasal. Pada penelitian yang sudah
dilakukan oleh Blanco-Encomienda et al. (2024) Negara asal berkaitan dengan
minat beli perusahaan bersama sama dengan citra merek dan sikap dari konsumen,
dengan begitu merek dari negara asing dapat bekerja sama dengan perusahaan
domestik untuk mengoptimalkan preferensi konsumen. Sejalan dengan Ardisa et al.
(2022) menyatakan bahwa negara asal secara signifikan mempengaruhi minat beli
terhadap produk kecantikan MAKEOVER, Penelitian ini juga membuktikan bahwa
citra yang baik dari negara asal terbukti mempengaruhi minat calon konsumen.
Pada penelitian lain yang di lakukan oleh Hien er al. (2020) Product Origin
mempengaruhi minat pembelian konsumen, negara asal produk menjadi salah satu
perhitungan kosumen dalam memilih barang. Pelanggan akan lebih percaya kepada
produk yang berasal dari negara maju. Menurut Sulhaini et al. (2020) Negara Asal
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli suatu produk melalui.
Hal ini menunjukkan bahwa citra negara Korea Selatan sebagai negara penghasil

produk kosmetik akan meningkatkan minat beli dari produk kosmetik yang berasal



31

dari Korea Selatan. Namun pada penelitian lainnya yang dilakukan oleh Putra
(2022) negara asal tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli smartphone
Oppo. Hal ini dapat terjadi karena responden dalam penelitian ini meragukan
kualitas smartphone buatan China. Karena selama ini banyak produk smartphone

replika yang diproduksi oleh negara tersebut.

2.3.2 Pengaruh Fitur Terhadap Minat Beli

Menurut Kotler ef al. (2021) Fitur merupakan atribut dari sebuah produk yang
berfungsi untuk memenuhi kepuasan konsumen atas barang yang dia inginkan dan
butuhkan saat mengkonsumsi sebuah produk. Pada penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Rakib ef al. (2022) pada penelitian ini ditemukan fitur dari produk
berkaitan dengan meningkatkan minat beli dari konsumen pada pasar Bangladesh.
Dengan semakin banyak fitur yang diberikan oleh produk maka semakin tinggi pula
minat beli dari konsumen. Pada penelitian Rai (2021) juga menerangkan mengenai
keterkaitan minat beli memiliki pengaruh yang signifikan pada penjualan
smartphone di lembah Kathmandu. Pada penelitian lainnya yang dilakukan oleh
Nopriandi & Verinita (2021) menunjukkan bahwa fitur berpengaruh namun tidak
signifikan terhadap minat beli dari produk dari Realme. Fitur menjadi penunjang
tambahan dalam membeli produk smartphone realme. Pada penelitian lain yang
dilakukan oleh Alvatwa et al. (2021) menunjukkan bahwa fitur tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi, ini dipengaruhi
banyak fitur yang disediakan oleh smartphone tersebut kurang bermanfaat serta

terlalu berat untuk digunakan.
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2.3.3 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli

Menurut Kotler et al. (2021) berpendapat harga merupakan sejumlah uang
yang dibebankan atas suatu produk atau jasa atau jumlah dari nilai yang ditukar
konsumen atas manfaat-manfaat yang dimiliki atau menggunkan produk atau jasa
tersebut. Pada penelitian yang dilakukan oleh Rai (2021) harga mempengaruhi
minat beli dari produk smartphone yang ada di lembah Kathmandu. Harga selalu
menjadi salah satu pertimbangan dalam membeli sebuah barang. Pada penelitian
yang dilakukan oleh Pratiwi et al. (2022) menyebutkan bahwa semakin rendah
harga pada smartphone iPhone maka semakin banyak peminat dari smartphone
tersebut. Semakin setara harga dan kualitas dan manfaat yang diberikan smartphone
maka semakin tinggi pula minat beli produk tersebut. Sementara pada penelitian
lain yang dilakukan oleh Widayat & Purwanto (2020) harga tidak tidak
berpengaruh positif terhadap minat beli karena sudah sering membeli barang
tersebut. Dengan seringnya membeli sebuah produk, harga akan tidak teras

menentukan minat beli dari seorang konsumen.

2.3.4 Pengaruh Influencer Marketing Terhadap Minat Beli

Menurut Kotler ef al. (2021) adalah pemasaran yang menggunakan
popularitas suatu figur dimedia sosial untuk mempromosikan sebuah produk
ataupun merek. Influrencer marketing merupakan strategi pemasaran yang

bertujuan untuk membangkitkan minat beli dari pengikut dari sebuah influencer.
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Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Chu (2023) Influencer secara
implisit memberikan informasi kepada konsumen untuk meningkatkan minat beli
saat melihat produk yang dipromosikan oleh influencer. Sejalan dengan itu,
influencer marketing berpengaruh kepada minat beli, namun promosi harus
dilakukan secara ekstensif (Dwidienawati et al., 2020), dengan penyampaian yang
ekstensif, konsumen terpengaruh kepada influencer marketing secara tidak sadar
dalam membangun minat beli. Pada penelitian lainnya yang dilakukan oleh
Pasaribu (2023) menunjukkan bahwa influencer marketing tidak berhasil

menumbuhkan minat beli konsumen.

2.4 Kerangka Konseptual
Berdasarkan topik penelitian Product Origin, Fitur, Harga, Influencer
Marketing dan Minat Beli, maka penelitian ini memiliki kerangka konseptual

sebagai berikut :
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Gambar 2.1
Kerangka Konseptual
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2.5 Hipotesis Penelitian

Hipotesis penelitian digunakan dalam penelitian sebagai jawaban sementara
atau dugaaan yang dinyatakan dalam bentuk kalimat pernyataan yang hendak diuji
kebenarannya (Yam & Taufik, 2021). Berdasarkan hasil pemaparan kajian
terdahulu diatas, maka peneliti menyatakan hipotesis penelitian sebagai berikut:
HI1: Product Origin berpengaruh terhadap minat beli smartphone Infinix pada

mahasiswa di Kota Malang

H2: Fitur berpengaruh terhadap minat beli smartphone Infinix pada mahasiswa di

Kota Malang.
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H3: Harga berpengaruh terhadap minat beli smartphone Infinix pada mahasiswa di

Kota Malang.

H4: Influencer Marketing berpengaruh terhadap minat beli smartphone Infinix pada

mahasiswa di Kota Malang.



BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif dengan pendekatan
kausal. Menurut Creswell (2014) penelitian kuantitatif adalah penelitian yang
mengkaji hubungan antar variabel untuk menguji suatu teori. Penelitian kuantitatif
berfokus pada pengumpulan data, analisis data dan interpretasi data dalam bentuk
angka atau numerik. Menurut Sugiyono (2016) pendekatan kuantitatif kausal
merupakan pendekatan dalam penelitian yang mencari hubungan antar satu variabel
dengan variabel lain yang memiliki sebab akibat. Penelitan ini menguji hipotesis
yang ditetapkan dan untuk mencari pengaruh antara variabel bebas dengan variabel
terikat. Dalam konteks ini, penelitian akan mengkaji hubungan anata variabel

product origin, fitur, harga, dan influencer marketing terhadap minat beli.

3.2 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian merupakan tempat dilakukan penelitian (Wibawa et al.,
2022). Penelitian ini akan dilaksanakan di Kota Malang, Indonesia. Dipilihnya Kota
Malang sebagai lokasi penelitian karena Kota Malang merupakan salah satu kota
pendidikan terbesar di Indonesia dengan keberadaan banyak universitas terkenal
yanag ada di Kota Malang maka melimpah juga mahasiswa muda yang ada di Kota
Malang. Dengan begitu Kota Malang sesuai dengan karakteristik subjek penelitian

ini.

28
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3.3 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi

Menurut Sugiyono (2016) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri
atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Populasi penelitian ini adalah mahasiswa yang belum pernah menggunakan
smartphone Infinix dengan jumlah yang tidak diketahui.
3.3.2 Sampel

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi. Menurut Sugiyono (2016) Apabila populasi tersebut besar dan peneliti
tidak mungkin mempelajari semua, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang
diambil dari populasi tersebut. Pada penelitian ini sampel akan ditentukan
menggunakan non-probabaility sampling. Jumlah sampel yang digunakan pada
penelitian ini mengacu pada Hair et al. (2021) Penentuan jumlah sampel minimum
dalam penelitian kuantitatif adalah lima hingga sepuluh kali jumlah indikator. Pada
penelitian ini terdapat 20 indikator, maka jumlah sampel minimal adalah 20x5=100,

maka jumlah sampel minimal pada penelitian ini adalah 100 sampel.

3.4 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel merupakan cara pemungutan sampel yang
berasal dari populasi. Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel non-
probability sampling dengan teknik purposive sampling. Non-probability Sampling

adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang/kesempatan sama
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bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel (Sugiyono,
2016). Purposive Sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan
tertentu. Pengambilan teknik ini didasari oleh kebutuhan dari penelitian, peneliti
menetapkan kriteria sampel yang akan diambil dalam penelitian ini sebagai berikut:
1. Responden merupakan seorang mahasiswa di Kota Malang;

2. Responden berumur 18-24 tahun;

3. Responden belum pernah memiliki atau membeli smartphone Infinix;

4. Responden mengetahui tentang produk smartphone Infinix;

5. Responden mengetahui fitur fitur yang tersedia pada smartphone Infinix.

3.5 Data dan Jenis Data

3.5.1 Data Primer

Data primer adalah sumber data yang diperoleh secara langsung kepada
penulis ataupun peneliti. Sumber data ini dapat diperoleh secara langsung dari
tangan pertama (Sugiyono, 2016). Data primer merupakan sumber data utama yang
didapatkan dari hasil lapang serta menentukan keberhasilan penelitian ini. Dalam
penelitian ini sumber data yang diperoleh dari pengisian kuisioner oleh responden
dari sampel yang telah ditentukan yaitu, mahasiswa Kota Malang yang berumur 18-

24 tahun yang belum pernah menggunakan smartphone Infinix.

3.5.2 Data Sekunder
Data sekunder adalah sumber data yang diperoleh secara tidak langsung
kepada penulis ataupun peneliti. Sumber data ini dapat diperoleh melalui dokumen

ataupun sumber lainnya (Sugiyono, 2016). Data ini merupakan data pendukung
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yang tidak dapat menunjukkan keseluruhan hasil, hanya membantu memperjelas
hasil dari penelitian. Dalam penelitian ini sumber data sekunder berupa artikel,

jurnal, buku dan informasi lainnya berkaitan dengan smartphone Infinix.

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling utama dalam
penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa
mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapatkan data
yang memenuhi standar data yang ditetapkan (Sugiyono, 2016). Pengumpulan data
pada penelitian ini dilakukan dengan kuesioner. Kuesioner akan dibagian secara
online melalui google form kepada mahasiswa Kota Malang yang berumur 18-24
tahun yang belum pernah menggunakan smartphone Infinix. Dalam
menyempurnakan data penelitian, peneliti juga akan menggunakan sumber
referensi lain seperti artikel, jurnal, buku dan informasi lainnya yang relevan

dengan penelitian ini.

3.7 Definisi Operasional Variabel

Menurut Sugiyono (2016) definisi operasional variabel penelitian adalah
elemen atau nilai yang berasal dari obyek atau kegiatan yang memiliki ragam
variasi tertentu yang kemudian akan ditetapkan peneliti untuk dipelajari dan ditarik

kesimpulannya.
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3.7.1 Variabel Independen

Menurut Sugiyono (2016) variabel independen adalah variabel yang
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel
dependen. Pada penelitian ini variabel independen yang digunakan yaitu Product
Origin (X1), Fitur (X2), Harga (X3) dan Influencer Marketing (X4) penjelasannya
sebagai berikut :
1. Product Origin (X1)

Menurut Aravind et al. (2024) product origin biasanya dianggap sebagai fitur
dari produk, selain itu product origin didefinisikan sebagai bayangan atau
gambaran dari sebuah produk yang ditimbulkan oleh negara asal dari produk,
konsumen akan mengevaluasi sebuah sebuah produk berdasarkan dari mana
produk tersebut berasal.

2. Fitur Produk (X2)

Menurut Octaviani et al. (2023) fitur merupakan ciri khas dari sebuah produk
yang memiliki berbagai fungsi serta kemampuan yang disediakan untuk
memenuhi kebutuhan dari konsumen. Fitur menjadi sebuah keunggulan dari
sebuah produk yang memberikan kepuasan dalam membeli produk.

3. Harga (X3)

Menurut Pratama et al. (2023) mendefinisikan harga dari dua perspektif,
menurut perspektif konsumen harga merupakan biaya moneter yang dikeluarkan
untuk mendapatkan, memiliki, memanfaatkan sejumlah barang atau jasa serta
layanan dari suatu produk. Sedangkan menurut perspektif perusahaan, harga

merupakan cara untuk membedakan penawaran bagi pesaing. Dengan
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serangkaian perhitungan, penelitian dan pemahaman yang kompleks serta
pengambilan risiko, terbentuklah nilai dari harga.
4. Influencer Marketing

Menurut Kotler et al. (2021) adalah pemasaran yang menggunakan
popularitas suatu figur dimedia sosial untuk mempromosikan sebuah produk
ataupun merek, selain itu influencer marketing juga mempengaruhi orang lain
untuk melakukan keputusan pembelian dikarenakan influencer marketing
membantu seseorang untuk menentukan spesifikasi produk yang akan dibeli

serta memberi informasi produk sebagai evaluasi alternatif.

3.7.2 Variabel Dependen

Menurut Sugiyono (2016) variabel dependen merupakan variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel independen. Pada
penelitian ini variabel dependen yang akan diteliti yaitu minat beli, Minat beli
menurut Kotler & Armstrong (2017) sebuah perilaku konsumen dimana konsumen
mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih suatu produk berdasarkan
pengalaman dalam memilih, menggunakan dan mengonsumsi atau bahkan dalam
menginginkan suatu produk.

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel

No | Variabel Indikator Definisi Item Penelitian
1 | Product Tingkat Kemampuan Negara China menggunakan
Origin (PO) Kemajuan menggunakan serta | teknologi canggih dalam
(Salim & | Teknologi pengambilan kegiatan produksinya (X1.1)
Lahindah, (PO1) manfaat dari
2021) teknologi
Jenis Produk Keandalan sebuah | Negara China dikenal
(PO 2) negara dalam | menghasilkan beragam macam
pembuatan sebuah | produk smartphone (X1.2)
produk tertentu
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China memproduksi berbagai
jenis Smartphone yang dikenal

memiliki kualitas yang baik
(X1.3)
Prestige  Atau | Tingkat Menurut saya reputasi produk
Gengsi kepercayaan  diri | Smartphone asal China dikenal
(PO 3) ketika Baik (X1.4)
menggunakan Penggunaan produk Smartphone
produk dari negara | asal China dapat menaikkan rasa
tersebut percaya diri (X1.5)
Kualitas Produk dari hasil | Menurut saya China adalah salah
Produk pembuatan  pada | satu negara yang memiliki
(PO 4) negara asal | produk  Smartphone  yang
memiliki kualitas | dikenal di banyak negara (X1.6)
dan nilai jual yang -
tinggi Produk Smar?p.h(.)n? 2.IS.a1 China
terkenal memiliki nilai jual yang
tinggi (X1.7)
Citra  Negara | Persepsi Seseorang | Saya membeli produk Infinix
Asal terhadap  negara | karena China adalah negara
(PO S5) asal dari sebuah | Maju (X1.8)
produk Negara asal China dikenal selalu
berinovasi dalam memproduksi
Smartphone (X1.9)
Fitur Produk Keragaman kumpulan semua | Fitur yang ada pada smartphone
(Meileny & | Fitur produk Infinix  tidak ada  pada
Wijaksana, (FP1) dan barang yang | smartphone lain (X2.1)
2020) ditawarkan untuk
?eli}[leﬂtsleh penjual Smartphone Infinix memiliki
' fitur yang lebih lengkap dari
smartphone lain (X2.2)
Fitur sesuai | Fitur yang ada | Smartphone Infinix memiliki
dengan harapan | dalam produk | fitur yang sesuai dengan
(FP2) dapat  digunakan | keinginan saya (X2.3)
sesuai dengan yang | Saya mengetahui fitur fitur yang
diharapkan  oleh | disediakan oleh Smartphone
konsumen Infinix (X2.4)
Fitur dari smartphone Infinix
akan berguna dan bermanfaat
dalam kehidupan sehari hari
saya (X2.5)
Fitur memiliki | Fitur yang ada | Fitur fitur dari smartphone
keunggulan dalam produk | Infinix mudah untuk saya
(FP3) memiliki gunakan sehari hari (X2.6)

keunggulan yang
memudahkan bagi
pengguna produk

Fitur yang disediakan oleh
smartphone Infinix bagus dan
saya tertarik untuk membeli.
(X2.7)
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Harga Keterjangkauan | Konsumen  bisa | Harga smartphone Infinix tidak
(Kotler et al., | Harga menjangkau harga | terlalu murah ataupun mahal dan
2021) (Ha 1) yang telah | terjangkau bagi saya (X3.1)
ditetapkan oleh
Perusahaan
Kesesuaian Harga sering | Bagi saya harga dari smartphone
Harga dengan | dijadikan sebagai | Infinix lebih tinggi atau sesuai
kualitas produk | indikator kualitas | dengan kualitas yang diberikan
(Ha2) bagi  konsumen, | (X3.2)
orang
sering memilih
harga yang lebih
tinggi diantara dua
barang karena
mereka
melihat adanya
perbedaan kualitas
Kesesuaian Konsumen Bagi saya manfaat dari fitur yang
harga dengan | memutuskan ditawarkan oleh smartphone
manfaat membeli suatu | Infinix sesuai atau lebih besar
(Ha 3) produk jika | dari harga yang diberikan (X3.3)
manfaat yang
dirasakan lebih
besar atau sama
dengan yang telah
dikeluarkan untuk
mendapatkannya.
Daya saing | Konsumen sering | Saya membandingkan harga
harga membandingkan smartphone  Infinix  dengan
(Ha 4) harga suatu produk | merek lain yang berada di kelas
dengan produk harga yang sama. (X3.4)
lainnya.
Influencer Visibility Seberapa Menurut saya, influencer yang
Marketing (IM 1) terkenalnya mereview Smartphone Infinix
(Yasinta & seorang influencer | memiliki  popularitas  tinggi
Nainggolan, yang (X4.1)
2023) mempromosikan Influencer yang digunakan
sebuah produk Smartphone  Infinix ~ dikenal
banyak orang (X4.2)
Credibility Persepsi dari | Menurut saya, Influencer yang
(IM 2) konsumen terhadap | mereview Smartphone Infinix
image dari seorang | memiliki pengetahuan tentang
influencer produk smartphone. (X4.3)
Influencer Smartphone Infinix
memiliki cara review yang
meyakinkan (X4.4)
Attactiveness Keadaan di mana | Saya tertarik dengan pesona dari
(IM 3) individu influencer yang  mereview

menemukan
sesuatu dari figur
yang menarik
kemudian individu
tersebut

Smartphone Infinix (X4.4)
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mengadopsi
perilaku, sikap
maupun kebiasaan

tertentu dari
seorang figur.
Power kemampuan Review produk dari Smartphone
(IM 4) seorang figur yang | Infinix membuat saya tertarik
dapat membuat | membeli produknya (X4.5)
individu mengikuti
atau  meniru - apa | pflyencer Smariphone Infinix
yang ditampilkan. meyakinkan saya untuk membeli
produk yang dipromosi (X4.6)

5 | Minat Beli Minat kecenderungan Saya tertarik membeli
(Purbohastuti | Transaksional seseorang  untuk | Smartphone Infinix  karena
& Hidayah, | (MB 1) membeli  produk | banyak tipe dan model yang
2020) secara nyata tersedia (Y1)

Minat kecenderungan Saya mencari tahu tentang
Referensial seseorang  untuk | pengalaman dari orang-orang
(MB 2) mereferensikan yang telah membeli smartphone

produk kepada | Infinix (Y2)

orang lain
Minat minat yang | Smartphone Infinix menarik
Preferensial menggambarkan perhatian saya untuk membeli
(MB 3) perilaku seseorang | (Y3)

yang memiliki

preferensi  utama

pada produk

tersebut.
Minat menggambarkan Saya mencari informasi tentang
Eksploratif perilaku seseorang | smartphone Infinix sebelum
(MB 4 yang selalu | membeli (Y4)

mencari informasi

mengenai produk

yang diminatinya.

Sumber : Data diolah oleh peneliti (2025)

3.8 Skala Pengukuran

Menurut Sugiyono (2016) skala pengukuran adalah suatu kesepakatan baku

untuk menentukan panjang interval antara alat ukur yang dapat menghasilkan data

kuantitatif saat diukur. Dalam penelitian ini, skala pengukuran yang digunakan

adalah skala /ikert. Skala ini berfungsi untuk menilai sikap, pendapat dan persepsi

individu atau kelompok terhadap suatu fenomena sosial (Sugiyono, 2016). Skala

penilaian masing-masing dibuat dengan skala 1-5 kategori jawaban.
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Tabel 3.2
Skala Likert
No Skala Likert Kode Skor
1 Sangat Setuju SS 5
2 Setuju S 4
3 Netral N 3
4 | Tidak Setuju TS 2
5 Sangat Tidak Setuju STS 1

Sumber : Sugiyono (2016)

3.9 Teknik Analisis Data

3.9.1 Analisis Deskriptif

Analisis dilakukan dengan cara memilih data yang penting, baru, unik dan
terkait dengan rumusan masalah atau pertanyaan penelitian. Analisis didasarkan
pada seluruh data yang terkumpul, melalui berbagai teknik pengumpulan data yaitu
observasi dan wawancara mendalam, dokumentasi dan triangulasi (Sugiyono,
2016). Analisis deskriptif digunakan untuk menganalisis data dengan cara
mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana
adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau
generalisasi. Data yang terkumpul kemudian ditabulasikan dan didiskusikan secara
deskriptif (Sugiyono, 2016).
3.9.2 Partial Least Square (PLS)

Partial Least Squares Structural Equation Modelling (PLS-SEM) merupakan
pendekatan statistik berbasis komponen dan varian yang kompleks, untuk

memprediksi hubungan antara variabel secara bersamaan untuk memprediksi nilai
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dari variabel dependen berdasarkan pengaruh variabel independen (Hair et al.,
2021). Pada penelitian ini software yang akan digunakan adalah SmartPLS Versi 3.
3.9.3 Analisis OQutter Model
Evaluasi model pengukuran atau outer model dilakukan untuk menilai
validitas atau reliabilitas model. Outer model dengan indikator reflektif dievaluasi
melalui validitas convergent dan discriminant dari indikator pembentuk konstruk
laten dan composite reliability serta cronbach alpha untuk blok indikatornya
(Ghozali, 2015). Uji yang dilakukan oleh outter model antara lain :
1. Covergent Validity
Nilai convergent validity dapat dilihat dari korelasi antara skor item atau
indikator dengan konstruknya. Indikator dianggap valid jika memiliki nilai
korelasi di atas 0,7, namun demikian pada riset tahap pengembangan skala, nilai
loading faktor 0,5 — 0,6 masih dapat diterima. Nilai AVE yang diharapkan > 0,5
(Ghozali, 2015).
2. Discriminant Validity
Nilai ini merupakan nilai cross loading faktor yang berguna untuk
mengetahui apakah konstruk memiliki diskriminan yang memadai yaitu dengan
cara membandingkan nilai /oading pada konstruk yang dituju harus lebih besar
dibandingkan dengan nilai loading dengan konstruk yang lain (Ghozali, 2015).
3. Reliability
Uji Reliabilitas dilakukan dengan dua cari yaitu composite reliability dan
cronchbach’s alpha yaitu :

a. Composite Reliability
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Nilai composite reliability harus > 0,7 untuk penelitian yang bersifat
confirmatory dan nilai 0,6 — 0,7 masih dapat diterima untuk penelitian yang
bersifat exploratory (Ghozali, 2015).

b. Cronbachs Alpha
Nilai diharapkan > 0,7 untuk semua konstruk, namun untuk penelitian
yang bersifat exploratory > 0,6 masih dapat diterima (Ghozali, 2015).
3.9.4 Analisis Inner Model
Analisis inner model dikenal juga sebagai analisis struktural model, yang
bertujuan untuk memprediksi hubungan antar variabel laten (Ghozali, 2015).
Analisa inner model bertujuan untuk memprediksi hubungan antar variabel laten
(Ghozali, 2015). Evaluasi inner model dapat dilihat dari beberapa indikator
meliputi:
1. Nilai R-Square (R?)

Digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel eksogen
terhadap variabel endogen. kriteria yang diharapkan adalah Nilai R? sebesar
0,75 dikatakan baik, 0,50 dikatakan moderat, dan 0,25 dikatakan lemah
(Ghozali, 2015).

2. Uji Signifikansi Statistik (z-statistic dan p-value)

Digunakan untuk menilai tingkat signifikan secara statistik dari hubungan
antara variabel, metode bootstrapping digunakan dalam pengujian ini. Hasil
dari uji ini menunjukkan apakah hubungan antara variabel dalam model dapat

digunakan pada populasi yang lebih luas. Nilai t > 1,96 atau p-value < 0,05



40

menjadi indikator bahwa hubungan tersebut signifikan pada tingkat
kepercayaan 95%.
3. Path Coefficients

Path Coefficient merupakan nilai yang digunakan untuk mengetahui arah
hubungan pada variabel, apakah suatu hipotesis memiliki arah positif atau
negatif, rentang pada nilai ini mulai dari -1 hingga 1, jika nilai berada pada
rentang 0-1 maka dinyatakan memiliki pengaruh positif, sementara jika rentang
berada pada -1 hingga 0 maka dinyatakan negatif (Hair ef al., 2021).

4. Nilai F-Square ()

Uji ini digunakan untuk melihat seberapa besar kontribusi dari masing
masing variabel independen kepada variabel dependen. Menurut Hair et al.
(2021) kriteria interpretasi dari F-Square adalah 0,02 (kecil), 0,15 (sedang), dan
0,35 (besar).

5. Uji Model Fit

Uji Model Fit merupakan uji yang dilakukan untuk menunjukkan hubungan
antar variabel yang buat oleh peneliti sesuai dengan pola data yang ada di
lapangan, uji ini dapat diketahui jika Nilai SRMR < 0.1 sudah memenuhi

kriteria, dan dinyatakan sempurna jika SRMR < 0.08.



BAB 1V

PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian
4.1.1 Gambaran Umum Objek Penelitian

Infinix merupakan merek elektornik dari Shenzhen, China dibawah
Transsion Holding yang bergerak pada pasar smartphone. Pada awalnya Transsion
Holding merupakan vendor pembuatan smartphone di Hongkong yang kemudian
membuat merek sendiri yaitu Infinix, Tecno dan Itel. Infinix resmi masuk ke
Indonesia pada tahun 2015 sebagai PT. Infinix Indonesia, produk pertama
Smartphone Infinix di Indonesia adalah Infinix Hot Note (Eraspace, 2023). Saat ini
produk yang dikeluarkan oleh Infinix beraneka macam seperti Seri “NOTE”,

“HOT”, “GT” dan masih banyak yang lainnya

Gambar 4.1
Produk Smartphone Infinix

Sumber: Infinix Indonesia (2016)
Infinix datang sebagai penantang pasar pada kelas menengah kebawabh,

Infinix menawarkan fitur yang mumpuni dikelas harganya. Pada tahun 2016 Infinix

39
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berhasil mendapatkan penghargaan “Best Newcomer Smartphone Brand” di
Indonesia. Saat ini pertumbuhan penjualan smartphone transsion holding naik
secara signifikan hingga pada tahun 2024 menjadi smartphone dengan marketshare
tertinggi di Indonesia (IDX, 2025).

Infinix adalah smarphone yang diproduksi oleh Transsion Holding yang
berasal dari Shenzhen, China. Negara China merupakan negara yang dikenal
sebagai negara yang tempat diproduksinya banyak barang, salah satu jenis barang
yang yang diproduksi oleh Negara China adalah smartphone. Selain infinx banyak
merek smartphone yang berasal dari China seperti Huawei dan Xiaomi. Saat ini
smartphone dari China mayoritas dianggap sebagai smartphone dengan harga
murah namun memiliki fitur yang lengkap.

Smartphone Infinix memiliki banyak fitur unik pada masing masing
itemnya seperti Operating System khususnya yaitu XOS, Al yang bernama Folax,
kamera yang mumpuni hingga audio. Infinix juga menggandeng perusahaan
spesifik untuk menyempurnakan fitur, seperti kerjasama JBL dan Infinix untuk
penyempurnaan sistem audio pada smartphone, Deepseek untuk menyempurnakan
Artificial Intelligence (JagatGadget, 2025). Dengan pemberian fitur yang mumpuni,

Infinix dapat bersaing dikelas harganya.
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Gambar 4.2
Fitur Infinix Note 50
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Sumber: Infinix (2025)

harga menengah kebawah merupakan kelas pasar paling ramai pemakainya namun
juga menjadi kelas pasar paling peka dengan harga, pada kelas ini, Infinix
mengeluarkan seri “HOT” yang mengandalkan desain yang tipis dan kekinian
dengan harga mulai dari 1.500.000 serta seri “NOTE” dengan kelebihan pada
prosesor dan system pendinginan yang baik dengan harga mulai dari 2.500.000.
Infinix perlu memperkenalkan mereknya kepada Masyarakat. Salah satu
strategi yang digunakan Infinix untuk memperkenalkan mereknya adalah influencer
marketing, Infinix memberikan barangnya untuk diberikan ulasan kepada
influencer teknologi untuk menunjukkan keunggulan dan kelemahan dari
Smartphone Infinix seperti yang dilakukan oleh Gadgetln, Jagat Review dan

Influencer Teknologi lainnya. Selain influencer marketing Infinix juga
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menggandeng JKT48 dan DeadSquad untuk menjadi Brand Ambassador utama dari

smartphone Infinix

Gambar 4.3
Kolaborasi Infinix Dengan Influencer

INFINIX

NOTE 30 @il
1 Q \?:vi‘.
%TA&N ‘ t’;‘;{; 1

G99

IP53 — 1%
8GB/256GB <&
JBL 2-SPEAKER 5,
CHARGER 45W
BYPASS CHARGE

Sumber : Google.com (2025)
4.1.2 Gambaran Umum Responden

Populasi penelitian ini adalah seluruh mahasiswa yang ada di Kota Malang
dengan jumlah yang tidak diketahui. Karakteristik responden pada penelitian ini
adalah (1) seorang mahasiswa di Kota Malang, (2) Responden berumur 18-24
tahun, (3) Responden belum pernah menggunakan Smartphone Infinix, (4)
Responden mengetahui tentang produk Smartphone Infinix, (5) Responden
mengetahui fitur fitur yang tersedia pada Smartphone Infinix. Penelitian ini

menghasilkan 125 responden yang telah memenuhi kriteria, jumlah ini telah
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melebihi batas minimum sampel dari penelitian ini yang berjumlah 100 orang,
karaktreristik responden dijelaskan sebagai berikut :
4.1.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin pada penelitian ini

ditampilkan pada tabel 4.1 berikut:

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase
1 Laki Laki 50 40%
2 Perempuan 75 60%
Total 125 100%

Sumber : Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan data pada tabel 4.1 diketahui responden terdiri dari 50 orang
laki laki dan 75 orang Perempuan, sehingga jumlah responden total sebesar 125
orang mahasiswa dari Kota Malang. Jika dilihat dari persentase dari responden,

jenis kelamin Laki-laki sebesar 40% dan Perempuan sebesar 60%.

4.1.2.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Karakteristik responden berdasarkan usia pada penelitian ini dibatasi dari

usia 18 hingga 24 tahun, ditampilkan pada tabel berikut:

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
No | Usia Jumlah Responden Persentase

1 18 10 8%

2 19 15 12%

3 20 26 21%

4 21 31 25%

5 22 22 18%

6 23 13 10%

7 24 8 6%

Total 125 100%

Sumber: Data diolah peneliti (2025)
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Berdasarkan tabel 4.2 diatas, responden terdiri dari usia 18 tahun sebanyak
10 orang, dengan persentase 8%, usia 19 tahun sebanyak 15 orang, dengan
persentase 12%, usia 20 tahun sebanyak 26 orang dengan persentase 21%, usia 21
tahun sebanyak 31 orang, dengan persentase 25%, usia 22 tahun sebanyak 22 orang,
dengan persentase 18%, usia 23 tahun sebanyak 13 orang, dengan persentase 10%

dan usia 24 tahun sebanyak 8 orang, dengan persentase 6%.

4.1.2.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Universitas

Karakteristik responden berdasarkan univeristas pada penelitian ini dibatasi
pada empat universitas negeri favorit yang ada di Kota Malang, yaitu Universitas
Brawijaya, Universitas Negeri Malang, Universitas Islam Negeri Malang, dan

Politeknik Negeri Malang, ditampilkan melalui tabel berikut:

Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Universitas
No Universitas Jumlah Persentase
Responden
1 Universitas Brawijaya 42 34%
2 Universitas Negeri Malang 25 20%
3 Universitas Islam Negeri Malang 31 25%
4 Politeknik Negeri Malang 27 22%
Total 125 100%

Sumber : Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan tabel 4.3 diatas, persebaran responden penelitian ini
berdasarkan Universitas perkuliahannya terbagi menjadi 42 responden dari
Universitas Brawijaya, 25 responden dari Universitas Negeri Malang, 31 responden
dari Universitas Islam Negeri Malang, dan 27 responden dari Politeknik Negeri
Malang. Jika dilihat dari persentase, Universitas Brawijaya memiliki persentase
tertinggi sebesar 34%, kemudian Universitas Islam Negeri Malang sebesar 25%,

Politeknik Negeri Malang 22%, dan Universitas Negeri Malang sebesar 20%.
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4.1.2.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Menggunakan Smartphone Infinix
Karakteristik responden berdasarkan pernah menggunakan Smartphone

Infinix pada penelitian ini dijelaskan pada tabel berikut:

Tabel 4.4
Karakteristik Responden Berdasarkan Menggunakan Smartphone Infinix
No Menggunakan Jumlah Responden Persentase
Smartphone Infinix
1 Ya 0 0%
2 Tidak 125 100%
Total 125 100%

Sumber : Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan tabel 4.4 diatas, responden yang dipilih pada penelitian ini
merupakan responden yang belum pernah menggunakan Smartpone Infinix. Pada
tabel diatas diketahui responden 100% tidak pernah menggunakan Smartphone

Infinix.

4.1.2.5 Karakteristik Responden Berdasarkan Rentang Harga Smartphone yang
Biasa Dibeli
Karakteristik responden berdasarkan rentang harga smartphone yang biasa

dibeli pada penelitian ini dijelaskan pada tabel berikut:

Tabel 4.5
Responden Berdasarkan Rentang Harga Smartphone yang Biasa Dibeli
No Rentang Harga Jumlah Responden Persentase

1 1.000.000 - 2.000.000 14 11,2%
2 2.000.001 - 3.000.000 28 22,4%
3 3.000.001 - 5.000.000 36 28,8%
4 5.000.001 - 10.000.000 35 28%
5 >10.000.000 12 9,6%

Total 125 100%

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan Tabel 4.5 pada penelitian ini dapat diketahui rentang harga

smartphone yang dibeli oleh responden terbanyak pada harga 3.000.00-5.000.000
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dengan persentase 28,8%, serta dengan persentase terendah sebesar 9,6% pada

rentang harga lebih dari 10.000.000.

4.1.2.6 Karakteristik Responden Berdasarkan Influencer Marketing yang Diikuti
Karakteristik responden berdasarkan Influencer Marketing yang diikuti

pada penelitian ini dijelaskan pada tabel berikut:

Tabel 4.6
Karakteristik Responden Berdasarkan Influencer yang Diikuti
No Nama Influencer Jumlah Responden Persentase
1 Gadgetln 107 85,6%
2 Jagat Review 10 8%
3 AD Review 8 6,4%
Total 125 100%

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan tabel 4.6, Gadgetln menjadi influencer yang paling banyak
diikuti oleh responden pada penelitian ini dengan persentase 85,6% kemudian
diikuti oleh Jagat Review dengan persentase 8%, serta AD Review dengan

persentase 7,2%.

4.1.2.7 Karakteristik Responden Fitur yang Diutamakan dalam Memilih
Smartphone
Karakteristik responden berdasarkan fitur yang diutamakan dalam memilih

smartphone pada penelitian ini dijelaskan pada tabel berikut:

Tabel 4.7
Karakteristik Responden Fitur yang Diutamakan Dalam Memilih
Smartphone
No Nama Fitur Jumlah Responden | Persentase
1 Al 1 0,8%
2 Baterai 3 2,4%
3 Chipset 17 13,6%
4 Fingerprint 1 0,8%
5 Kamera 69 55,2%
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6 Keamanan 2 1,6%
7 | Penyimpanan 30 23%
8 Speaker 1 0,8%
9 UI/UX 1 0,8%

Total 125 100%

Sumber; Data diolah peneliti (2025)
Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui responden mengutamakan kamera
dalam memilih smartphone, dapat dilihat dari persentase tertinggi pada tabel

sebesar 55,2%. Kemudian diikuti oleh penyimpanan sebesar 23%, serta chipset

sebesar 13,6%.

4.2 Distribusi Frekuensi Jawaban

Analisis deskriptif pada penelitian ini berguna untuk menggambarkan
persepsi dari responden terhadap masing masing variabel, yant terdiri dari product
origin (X1), fitur (X2), harga (X3), influencer marketing (X4), serta minat beli (Y).
Analisis deskriptif pada penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh
tanggapan dari responden terhadap pertanyaan pertanyaan dari masing masing
variabel yang telah diajukan oleh peneliti. Instrumen pengukuran yang digunakan
adalah skala Likert yang terdiri dari lima poin dengan rentang nilai dari 1 (sangat
tidak setuju) hingga 5 (sangat setuju). Hasil dari analisis deskriptif diharapkan dapat
memberi gambaran tentang kecenderungan penilaian responden yang dapat
menjadi dasar dari hubungan antar variabel yang akan dianalisis lebih lanjut dengan

metode PLS, berikut ini merupakan penyajian data dari hasil penelitian ini

4.2.1 Distribusi Frekuensi Variabel Product Origin
Distribusi frekuensi dari variabel product origin pada penelitian ini dapat

dilihat dari tabel berikut:
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Tabel 4. 8
Distribusi Frekuensi Variabel Product Origin

ITEM JAWABAN RESPONDEN TOTAL Rata-

STS (1) TS (2) N(3) S (4) SS (5) F % | Rata

F % F % F % F % F %
XI1.1 |3 2% | 3 2% | 18 | 14% | 44 | 35% | 57 | 46% | 125 | 100% | 4,192
X1.2 | 2 2% | 2 2% | 13 ] 10% | 38 | 30% | 70 | 56% | 125 | 100% | 4,376
X1.3 1 1% | 9 7% | 35| 28% | 48 | 38% | 32 | 26% | 125 | 100% | 3,808
X14 | 1 1% 8 6% |37 [ 30% |49 | 39% | 30 | 24% | 125 | 100% | 3,792
X15 | 6 5% | 16 | 16% | 57 | 46% | 27 | 22% | 19 | 15% | 125 | 100% | 3,296
X1.6 | 4 3% 5 4% |24 | 19% | 49 | 39% | 43 | 34% | 125 | 100% | 3,976
X1.7 | 6 5% [ 22 | 18% |34 | 27% | 36 | 29% | 27 | 22% | 125 | 100% | 3,448
X1.8 [ 13 [ 10% |24 | 19% | 35| 28% | 32 | 26% | 21 | 17% | 125 | 100% | 3,192
X19 | 2 2% | 4 3% [ 30 ] 24% | 50 | 40% | 39 | 31% | 125 | 100% | 3,960

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan data pada tabel 4.8 dapat diketahui item dengan rata-rata nilai

tertinggi yaitu item X 1.2 dengan nilai 4,376 yang menyatakan bahwa Negara China

dikenal menghasilkan beragam macam produk smartphone, sementara variabel

X1.8 menjadi variabel dengan nilai rata rata terendah yaitu 3.192 yang menyatakan

bahwa Saya membeli produk Infinix karena China adalah negara maju.

4.2.2 Distribusi Frekuensi Variabel Fitur

Distribusi frekuensi dari variabel fitur pada penelitian ini dapat dilihat dari

tabel berikut:
Tabel 4.9

Distribusi Frekuensi Variabel Fitur
ITEM JAWABAN RESPONDEN TOTAL Rata-
STS (1) TS (2) N (3) S (4) SS (5) F % Rata

F % F % F % F % F %
X2.1 11 9% | 25 | 20% | 64 | 51% | 16 | 13% | 9 7% 125 | 100% | 2,896
X2.2 10 | 8% |26 | 21% | 69 | 55% | 11 9% 9 7% 125 | 100% | 2,864
X2.3 5 4% | 21 | 17% | 67 | 54% | 18 | 14% | 14 | 11% | 125 | 100% | 3,120
X2.4 21 | 17% | 16 | 13% | 43 | 34% | 32 | 26% | 13 | 10% | 125 | 100% | 3,000
X2.5 7 6% | 14 | 11% | 56 | 45% | 35 | 28% | 13 | 10% | 125 | 100% | 3,264
X2.6 5 4% | 14 | 11% | 50 | 40% | 39 | 31% | 17 | 14% | 125 | 100% | 3,392
X2.7 8 6% | 14 | 11% | 61 | 49% | 28 | 22% | 14 | 11% | 125 | 100% | 3,208

Sumber: Data diolah peneliti (2025)
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Berdasarkan data pada tabel 4.9 dapat diketahui item dengan rata-rata nilai
tertinggi yaitu item X2.6 dengan nilai 3,392 yang menyatakan bahwa Fitur fitur dari
Smartphone Infinix mudah untuk saya gunakan sehari hari, sementara item dengan
rata-rata terendah yaitu item X2.2 dengan nilai 2,864 yang menyatakan bahwa

Smartphone Infinix memiliki fitur yang lebih lengkap dari smartphone lain.

4.2.3 Distribusi Frekuensi Variabel Harga

Distribusi frekuensi dari variabel harga pada penelitian ini dapat dilihat dari

tabel berikut:
Tabel 4.10
Distribusi Frekuensi Variabel Harga
ITEM JAWABAN RESPONDEN TOTAL Rata-
STS(1) [ TS(2) N(3) S (4) SSG) |F % Rata
F | % F | % F | % F | % F | %
X3.1 2 2% 6 5% 149 [139% [ 39 [ 31% | 29 | 23% | 125 | 100% | 3,696
X3.2 3 2% 17 | 14% | 58 | 46% | 35 | 28% | 12 | 10% | 125 | 100% | 3,288
X3.3 3 2% 9 | 7% 56 | 45% |39 | 31% | 18 | 14% | 125 | 100% | 3,480

X3.4 2 2% |11 19% |50 [40% |39 |31% |23 | 18% | 125 | 100% | 3,560

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan data pada tabel 4.10 dapat diketahui item dengan rata-rata
tertinggi yaitu item X3.1 dengan nilai 3,696 yang menyatakan bahwa harga
Smartphone Infinix tidak terlalu murah ataupun mahal dan terjangkau bagi saya,
sementara item dengan rata rata terendah yaitu item X3.2 dengan nilai 3,288
menyatakan bahwa “Bagi saya harga dari Smartphone Infinix lebih tinggi atau

sesuai dengan kualitas yang diberikan”.

4.2.4 Distribusi Frekuensi Variabel Influencer Marketing
Distribusi frekuensi dari variabel influencer marketing pada penelitian ini

dapat dilihat dari tabel berikut:
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Tabel 4.11
Distribusi Frekuensi Variabel Influencer Marketing
ITEM JAWABAN RESPONDEN TOTAL Rata-
STS (1) TS (2) N(3) S (4) SS (5) F % Rata
F % F % F % F % F %
X4.1 31 2% | 11| 9% |48 | 38% | 36 | 29% | 27 | 22% | 125 | 100% | 3,584
X4.2 4| 3% [ 16 | 13% | 48 | 38% | 38 | 30% | 19 | 15% | 125 | 100% | 3,416
X4.3 21 2% 8 6% | 50 | 40% | 34 | 27% | 31 | 25% | 125 | 100% | 3,672
X4.4 3120% | 9 | 31% [ 49 | 39% | 39 | 31% [ 25 | 20% | 125 | 100% | 3,592
X4.5 6| 5% | 14| 11% [ 59 | 47% | 27 | 22% [ 19 | 15% | 125 | 100% | 3,312
X4.6 51 4% |23 | 18% | 52 | 42% | 30 | 24% | 15 | 12% | 125 | 100% | 3,216
X4.7 31 2% | 15| 12% | 63 | 50% | 32 | 26% | 12 | 10% | 125 | 100% | 3,280

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan data pada tabel 4.11 dapat diketahui item dengan rata-rata
tertinggi yaitu item X4.3 dengan nilai 3,672 yang menyatakan bahwa “menurut
saya, Influencer yang mereview Smartphone Infinix memiliki pengetahuan tentang
produk smartphone”, sementara item dengan rata rata terendah yaitu item X4.6
dengan nilai 3,216 menyatakan bahwa ”Influencer Smartphone Infinix meyakinkan

saya untuk membeli produk yang dipromosi”.

4.2.5 Distribusi Frekuensi Variabel Minat Beli
Distribusi frekuensi dari variabel minat beli pada penelitian ini dapat dilihat

dari tabel berikut:

Tabel 4.12
Distribusi Frekuensi Variabel Minat Beli

ITEM JAWABAN RESPONDEN TOTAL Rata-
STS (1) TS (2) N(3) S (4) SS (5) F % | Rata
% |F [% |F [% |F [% |F [%

Y2 4% 19 | 15% |47 | 38% |38 [ 30% |16 | 13% | 125 | 100% | 3,328

F

Y1 6 | 5% 24 | 19% |56 | 45% |29 |23% |10 | 8% 125 | 100% | 3,104
5
1

Y3 0] 8% 25 | 20% |50 | 40% |30 | 24% | 10 | 8% 125 | 100% | 3,040

Y4 5 |14% 18 | 14% |38 | 30% |29 |23% |35 | 28% | 125 | 100% | 3,568

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan data pada tabel 4.12 dapat diketahui item dengan rata-rata

tertinggi yaitu item Y4 dengan nilai 3,568 yang menyatakan bahwa ”Saya mencari
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informasi tentang Smartphone Infinix sebelum membeli”’, sementara item dengan
rata-rata terendah yaitu item Y3 dengan nilai 3,040 yang menyatakan bahwa

Smartphone Infinix menarik perhatian saya untuk membeli.

4.3 Analisis PLS (Partial Least Square)
a. Uji Outter Model
Uji outer model merupakan proses evaluasi hubungan antara indikator dan
variabel laten dalam model pengukuran khususnya pada analisis PLS, uji ini
menilai seberapa baik indikator mempresentasikan variabel yang diukur (Hair et
al., 2021). Pada penelitian ini uji outer model terdiri dari uji validitas konvergen,
validitas diskriminan serta reliabilitas
1. Hasil Uji Validitas Konvergen
Menurut Hair er al. (2021) uji validitas konvergen adalah proses untuk
memastikan bahwa indikator-indikator dalam satu konstruk saling berkorelasi
tinggi sehingga dapat merepresentasikan konstruk yang diukur, Validitas
konvergen dapat dinilai melalui tiga kriteria utama yaitu nilai factor loading setiap
indikator sebaiknya di atas 0,50, dan nilai average variance extracted (AVE)

minimal 0,50.

Tabel 4.13
Hasil Uji Validitas Konvergen
Variabel Item Loading Factor AVE | Keterangan
PRODUCT ORIGIN X1.1 0.625 0.513 Valid
X1.2 0.553 0.513 Valid
X1.3 0.775 0.513 Valid
X1.4 0.86 0.513 Valid
X1.5 0.739 0.513 Valid
X1.6 0.766 0.513 Valid
X1.7 0.739 0.513 Valid
X1.8 0.717 0.513 Valid
X1.9 0.711 0.513 Valid
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FITUR X2.1 0.725 0.663 Valid
X2.2 0.791 0.663 Valid

X2.3 0.834 0.663 Valid

X2.4 0.802 0.663 Valid

X2.5 0.857 0.663 Valid

X2.6 0.799 0.663 Valid

X2.7 0.885 0.663 Valid

HARGA X3.1 0.848 0.694 Valid
X3.2 0.807 0.694 Valid

X3.3 0.886 0.694 Valid

X3.4 0.788 0.694 Valid

INFLUENCER MARKETING X4.1 0.738 0.644 Valid
X4.2 0.808 0.644 Valid

X4.3 0.760 0.644 Valid

X4.4 0.798 0.644 Valid

X4.5 0.831 0.644 Valid

X4.6 0.831 0.644 Valid

X4.7 0.846 0.644 Valid

MINAT BELI Yl 0.850 0.714 Valid
Y2 0.857 0.714 Valid

Y3 0.871 0.714 Valid

Y4 0.800 0.714 Valid

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan tabel 4.13 dapat diketahui masing-masing variabel memiliki
nilai factor loading melebihi 0.5, dan nilai AVE melebihi 0.5, yang berarti sudah
memenuhi kriteria yang ditetapkan oleh Hair et al. (2021). Dengan demikian
indikator-indikator dari masing-masing variabel dapat mempresentasikan

variabelnya secara kuat dan konsisten dalam pengujian konstruk.

2. Hasil Uji Validitas Diskriminan

Menurut Guenther et al. (2023) Uji validitas diskriminan adalah proses
untuk memastikan bahwa konstruk yang diukur berbeda satu sama lain, sehingga
setiap konstruk merepresentasikan konsep yang unik dan tidak tumpang tindih
dengan konstruk lain. Penilaian uji validitas diskriminan dapat dilihat dari nilai

cross loading dari konstuk asal lebih tinggi dari nilai konstruk lainnya, jika nilai
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konstruk asal lebih tinggi maka indikator tersebut dinyatakan valid, maka indikator

tersebut berbeda dengan indikator lain pada konstruk yang diukur.

Tabel 4.14
Hasil Uji Validitas Diskriminan
ITEM PRODUCT FITUR HARGA INFLUENCER MINAT
ORIGIN (X1) (X2) (X3) MARKETING (X4) | BELI(Y)

X1.1 0.625 0.267 0.313 0.334 0.189
X1.2 0.553 0.144 0.289 0.292 0.206
X1.3 0.775 0.413 0.393 0.422 0.240
X1.4 0.786 0.393 0.430 0.449 0.296
X1.5 0.739 0.507 0.417 0.501 0.396
X1.6 0.766 0.437 0.423 0.436 0.365
X1.7 0.739 0.495 0.422 0.391 0.410
X1.8 0.717 0.444 0.336 0.429 0.360
X1.9 0.711 0.356 0.439 0.413 0.366
X2.1 0.374 0.725 0.461 0.473 0.529
X2.2 0.490 0.791 0.507 0.524 0.547
X2.3 0.466 0.834 0.609 0.663 0.662
X2.4 0.419 0.802 0.631 0.558 0.592
X2.5 0.485 0.857 0.681 0.650 0.647
X2.6 0.447 0.799 0.714 0.673 0.583
X2.7 0.515 0.885 0.698 0.703 0.678
X3.1 0.440 0.599 0.848 0.595 0.587
X3.2 0.474 0.650 0.807 0.609 0.629
X3.3 0.479 0.654 0.886 0.666 0.649
X3.4 0.417 0.625 0.788 0.647 0.540
X4.1 0.413 0.502 0.568 0.738 0.447
X4.2 0.488 0.586 0.568 0.808 0.553
X4.3 0.401 0.471 0.588 0.760 0.444
X4.4 0.454 0.558 0.619 0.798 0.503
X4.5 0.472 0.614 0.567 0.831 0.588
X4.6 0.490 0.684 0.648 0.831 0.762
X4.7 0.502 0.710 0.669 0.846 0.773

Yl 0.406 0.685 0.588 0.611 0.850

Y2 0.391 0.608 0.596 0.632 0.857

Y3 0.433 0.705 0.659 0.671 0.871

Y4 0.326 0.513 0.603 0.632 0.800

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan hasil dari cross loading pada tabel 4.14 dapat diketahui bahwa
nilai masing masing indikator memiliki nilai yang lebih tinggi terhadap
konstruknya sendiri daripada nilai dari konstruk lain. Maka dapat diketahui bahwa

setiap indikator mampu mempresentasikan variabelnya secara akurat.
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3. Hasil Uji Reliabilitas

Uji terakhir dalam menetukan keandalan sebuah konstruk dan variabel
dalam penelitian adalah uji reliabilitas. Uji reliabilitas ini digunakan untuk menilai
sejauh mana indikator-indikator dalam suatu konstruk memiliki nilai yang
konsisten dan stabil. Variabel dikatakan reliabel saat nilai Composite Reliability dan
Cronbach's Alpha memiliki nilai diatas 0.7 (Hair ef al., 2021). Tabel berikut akan

menjelaskan hasil Composite Reliability dan Cronbach's Alpha pada penelitian ini.

Tabel 4.15
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Composite Cronbach's Hasil
Reliability Alpha
Product Origin 0.904 0.883 Reliabel
Fitur 0.932 0.915 Reliabel
Harga 0.901 0.852 Reliabel
Influencer Marketing 0.927 0.910 Reliabel
Minat Beli 0.909 0.866 Reliabel

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan tabel 4.15, dapat diketahui nilai dari composite reliability dan
cronbach s alpha dari masing masing variabel lebih dari 0.7. Dengan nilai ini, dapat
diketahui bahwa seluruh konstruk pada model penelitian ini reliabel. Hasil dari uji
reliabilitas dapat disimpulkan bahwa indikator yang digunakan terbukti konsisten

dalam mengukur masing-masing variabel.

b. Hasil Uji Inner Model

Inner model merupakan salah satu uji dari SEM-PLS, yang digunakan untuk
menguji hubungan kausal antar konstruk dalam sebuah model. Tujuan dari uji ini
adalah untuk mengetahui sejauh mana hubungan dari variabel eksogen

(Depeneden) terhadap variabel endogen (independen) sesuai dengan hipotesis yang
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telah ditentukan. Uji inner model pada penelitian ini mendapatkan temuan sebagai

berikut

1. Hasil Uji Nilai R-Square

Uji Nilai R-Square adalah salah satu uji yang ada pada uji inner model pada
SEM-PLS yang berfungsi untuk mengukur seberapa besar variabel independent
mampu menjelaskan variabel dependen dalam model struktural, nilai pada uji ini
berkisar dari 0 hingga 1, semakin mendekati 1 maka semakin besar kemampuan
model dalam menjelaskan variabel endogen. Nilai R-square dikatakan kuat apabila
melebihi 0,67, moderat apabila lebih dari 0,33 namun kurang dari 0,67, dan
dikatakan lemah jika hasilnya kurang dari 0,19. Pada pengujian ini hasil R-Square

disajikan pada tabel berikut:

Tabel 4.16
Hasil Uji Nilai R-Square
R-Square Persentase Keterangan
Minat Beli 0.651 65.1% Moderat

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Berdasarkan pada tabel 4.16 menunjukkan bahwa nilai dari r-square dari
minat beli pada penelitian ini sebesar 0.651 atau 65.1%, sehingga dapat diketahui
variabel Product Origin (X1), Fitur (X2), Harga (X3), dan Influencer Marketing
(X4) dapat mempengaruhi variabel minat beli (Y) sebesar 65.1%, sehingga dapat

dikategorikan sebagai hasil yang moderat.

2. Hasil Uji Signifikansi Statistik (z-statistic dan p-value)

Uji signifikansi statistik adalah uji untuk mengevaluasi hipotesis untuk

melihat sejauh mana hubungan langsung antara variabel eksogen dan endogen.
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Nilai t-statistic ketika melebihi 1,96 maka dinyatakan signifikan, dan nilai p-values
menunjukkan hubungan signifikan ketika nilai p-values kurang dari 0,05 (Hair et

al., 2021). Berikut merupakan tabel yang menyajikan hasil uji signifikansi statistik.

Tabel 4.17
Hasil Uji Signifikasi Statistik
Hubungan Antar Variabel T-Statistic P-Values Keterangan
Product Origin tehadap Minat Beli 0.649 0.516 Tidak Signifikan
Fitur tehadap Minat Beli 0.153 0.030 Siginifikan
Harga tehadap Minat Beli 1.911 0.057 Tidak Signifikan
Influencer Marketing tehadap Minat Beli 4.304 0.000 Signifikan

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Dapat diketahui pada tabel diatas bahwa terdapat 2 variabel yang
berpengaruh signifikan terhadap minat beli yaitu fitur dan influencer marketing
karena nilai 7-Statistic lebih dari dari 1.96 dan P-Values kurang dari 0,05, dan ada
2 variabel yang tidak berpengaruh signifikan yaitu harga dan product origin karena

nilai #-statistic kurang dari 1.96 dan nilai p-values menunjukkan lebih dari 0,05.

3. Hasil Uji Path Coeftficients

Uji path coefficients merupakan uji untuk menentukan arah hubungan antara
variabel, nilai in1 memiliki rentang dari -1 hingga 1, jika nilai dari melebihi nol
maka bernilai positif, namun jika nilai menunjukkan kurang dari 0 maka dinyatakan

memiliki hubungan negatif. Hasil penelitian ini disajikan pada tabel berikut.

Tabel 4.18
Hasil Uji Path Coefficients
Nilai
Product Origin tehadap Minat Beli -0.061
Fitur tehadap Minat Beli 0.333
Harga tehadap Minat Beli 0.228
Influencer Marketing tehadap Minat Beli 0.366

Sumber: Data diolah peneliti (2025)
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Berdasarkan tabel 4.18 menunjukkan 3 variabel memiliki hubungan positif,
yaitu Fitur, Harga dan Influencer Marketing memiliki hubungan yang positif
terhadap minat beli, sementara itu terdapat 1 variabel yang memiliki hubungan

negatif dengan minat beli yaitu Product Origin.

4. Hasil Uji Nilai F-Square (f?)

Uji F-Square digunakan untuk menguji seberapa besar kontribusi dari
masing masing variabel independen terhadap variabel dependen. Jika hasil dari f-
square kurang dari 0.02 maka memiliki pengaruh sangat kecil dan dapat
ditinggalkan, jika hasil dari f~square > 0,02 maka memiliki pengaruh kecil, jika
nilainya > 0.15 maka memiliki pengaruh sedang, dan jika nilainya > 0.35 maka
memiliki pengaruh besar (Hair ef al., 2021). Pada penelitian ini hasil dapat

diketahui pada tabel berikut.

Tabel 4.19
Hasil Uji F-Square
Variabel Nilai F-Square Keterangan
Product Origin 0.007 Pengaruh Sangat Kecil
Fitur 0.112 Pengaruh Kecil
Harga 0.053 Pengaruh Kecil
Influencer Marketing 0.135 Pengaruh Kecil

Sumber: Data diolah peneliti (2025)

Dari tabel diatas, maka dapat diketahui pada penelitian ini variabel Fitur,
Harga, dan Influencer Markerting memiliki hubungan yang kecil terhadap minat
beli, sementara variabel Product Origin memiliki pengaruh sangat kecil terdapat

minat beli dan dapat ditingglkan.

5. Hasil Uji Model Fit
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Uji Model Fit digunakan untuk menunjukkan kecocokan dari sebuah model
dengan kondisi yang ada pada lapangan. Uji ini dapat diketahui dari nilai SMRM.
Jika nilai SRMR < 0.1 sudah memenuhi kriteria, dan dinyatakan sempurna jika
SRMR < 0.08. pada penelitian ini Nilai SRMR menunjukkan nilai 0.089, sehingga
dapat disimpulkan bahwa model pada penelitian ini sudah sesuai dengan yang ada

pada lapangan

4.4 Pembahasan

4.4.1 Pengaruh Product Origin Terhadap Minat Beli

Hasil dari penelitian ini dapat diketahui product origin tidak berpengaruh
signifikan dengan minat beli Smartphone Infinix pada mahasiswa di Kota Malang,
artinya H1 ditolak. Dengan adanya hasil pada penelitian ini dapat diketahui bahwa
mahasiswa Kota Malang mengetahui bahwa Negara China merupakan negara yang
maju, namun tidak memperdulikan itu dalam pemilihan smartphone, sehingga
dapat disimpulkan bahwa mahasiswa di Kota Malang cenderung tidak
mementingkan product origin atau asal produk ketika berminat membeli
Smartphone Infinix.

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Blanco-Encomienda
et al. (2024) menunjukkan bahwa Product Origin atau Asal dari sebuah produk
tidak berpengaruh secara langsung terhadap minat beli dari produk smartphone,
namun harus melewati variabel lain yaitu brand image dan brand attitude,
penelitian ini dilakukan di Negara China. Pada penelitian lain yang dilakukan oleh
Darmawan et al. (2021) juga menunjukkan hal yang sama, yaitu product origin

tidak berpengaruh secara langsung kepada minat beli dari smartphone dari China
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(Huawei), namun harus melewati variabel lain yaitu Percivied Quality dan Brand
Image, penelitian dilakukan di Indonesia. Hasil ini juga didukung dengan fenomena
yang ada pada mahasiswa yang sudah tidak memperdulikan asal negara dari sebuah
produk smartphone yang akan dibeli.

Dalam perspektif keislaman, penumbuhan minat beli dengan negara asal
produk diperbolehkan, namun harus sesuai dengan peraturan muamalah islam yaitu
tidak ada unsur penipuan didalamnya. Hal ini didukung dengan dalil Al-Quran pada
Surat Al-Bagarah ayat 188 yang menerangkan tentang larangan untuk menipu
dalam bermuamalah, selain itu pada Surat Al-Muthafifin ayat 1-3 yang berisi
tentang larang berperilaku curang dalam takaran, dalam hal ini product origin harus

sesuai dengan kenyataannya.

4.4.2 Pengaruh Fitur Terhadap Minat Beli

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa fitur berpengaruh signifikan
terhadap minat beli Smartphone Infinix pada mahasiswa di Kota Malang. hal ini
berarti H2 pada penelitian ini diterima. Berdasarkan karakteristik responden pada
penelitian ini kamera, penyimpanan dan chipset menjadi fitur utama yang
dipertimbangkan dalam memilih smartphone oleh mahasiswa di Kota Malang.
Infinix terus mengembangkan 3 fitur utama tersebut, dengan adanya hasil ini maka
dapat disimpulkan bahwa semakin bagus fitur dalam Smartphone Infinix maka
semakin tinggi minat pembelian dari Smartphone Infinix.

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh Rakib et al.
(2022) menunjukkan bahwa fitur berpengaruh terhadap minat beli dari smartphone

pada anak muda di Rangpur, Bangladesh. Selain itu pada penelitian lain yang
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dilakukan oleh Chandiona et al. (2024) menunjukkan bahwa fitur berpengaruh
signifikan terhadap minat beli smartphone pada konsumen di Afrika Selatan.

Dalam perspektif Islam, penumbuhan minat beli dengan pemberian fitur
yang bagus sangat diperbolehkan asalkan fitur yang diberikan memberikan manfaat
yang baik untuk konsumen. Hal ini didukung dengan adanya salah satu prinsip
ekonomi islam yaitu tentang maslahah yang berarti mempertimbangkan
kemanfaatan dari suatu yang dibeli. Fitur dari sebuah produk wajib bermanfaat
untuk pembelinya.

4.43 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh
signifikan terhadap minat beli Smartphone Infinix pada mahasiswa di Kota Malang.
Artinya H3 pada penelitian ini ditolak. Berkaitan dengan minat beli Smartphone
Infinix nyatanya mahasiswa di Kota Malang tidak hanya mementingkan harga
terjangkau saja, namun banyak faktor yang menjadi pertimbangan salah satunya
kelengkapan fitur dalam smartphone. Hal ini dapat diketahui dari banyaknya
responden menjawab tidak setuju pada indikator kesesuaian harga dengan kualitas
produk.

Hasil dari penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Prawira & Sukardi (2020) yang menunjukkan bahwa harga tidak
menjadi faktor penentu bahkan cenderung mengabaikan dalam pembelian
smartphone vivo pada Masyarakat Yogyakarta. Selain itu pada penelitian lain yang
dilakukan oleh Ajayi ef al. (2021) menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif

namun tidak signifikan pada Masyarakat Oyo State, Nigeria.
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Dalam kajian keislaman, harga menjadi salah satu hal yang sangat
diperhatikan dalam prinsip muamalah, pada Al-Quran Surat Al-Mutahafifin Ayat
1-3 menjelaskan penetapan harga pada jual beli dilakukan secara jujur, adil, dan
sesuai dengan manfaat yang didapat. Penetapan harga pada smartphone untuk
meningkatkan minat beli diharapkan untuk jujur, adil dan sesuai dengan manfaat

yang didapat oleh pembeli

4.4.4 Pengaruh Influencer Marketing Terhadap Minat Beli

Hasil pada penelitian ini menunjukkan bahwa influencer marketing
memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli mahasiswa di Kota Malang,
sehingga H4 pada penelitian ini diterima. Hal ini dapat diketahui dari Influencer
yang berkolaborasi dengan Infinix seperti Gadgetln dan Jagat Review mampu
meningkatkan minat beli smartphone Infinix, dikarenakan influencer memiliki
pengetahuan yang luas tentang smartphone.

Hasil dari penelitian ini didukung dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Joa ef al. (2021) influencer marketing efektif digunakan untuk
menaikkan minat beli konsumen pada pengguna sosial media di Portugal. Pada
penelitian lain yang dilakukan olehAziz & Aziz (2021) menunjukkan semakin
terkenal influencer yang mengiklankan dari sebuah produk maka semakin
meningkatkan minat beli dari sebuah produk smartphone pada mahasiswa.

Dalam perspektif Islam, menawarkan barang dengan influencer marketing
diperbolehkan dengan prinsip kejujuran, etika serta tidak mengandung unsur
penipuan, sesuai dengan Al-Quran Surat Al-Ahzab Ayat 21 yang menegaskan

influencer yang dipilih merupakan tokoh yang teladan serta dapat dipercaya dalam
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bidangnya. Selain itu pada Surat An-Naml Ayat 125 juga menegaskan influencer
marketing menyampaikan dengan santun, informatif dan tidak manipulatf, sehingga

calon pembeli dapat memilih dengan kesadaran penuh.



BAB YV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh product origin, fitur, harga

dan influencer marketing terhadap minat beli Smartphone Infinix pada mahasiswa

Kota Malang, diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1.

Product Origin tidak memiliki pengaruh terhadap minat beli Smartphone Infinix
pada mahasiswa Kota Malang. Hal ini dikarenakan walaupun China merupakan
negara yang menghasilkan banyak produk smartphone, namun tidak
mempengaruhi minat beli dari Smartphone Infinix pada mahasiswa di Kota

Malang

. Fitur produk berpengaruh signifikan terhadap minat beli Smartphone Infinix

pada mahasiswa Kota Malang. Dalam memilih smartphone, mahasiswa di Kota
Malang memilih fitur yang bermanfaat serta relevan dengan kebutuhannya

seperti kamera, penyimpanan dan chipset.

. Harga berpengaruh tidak signifikan terhadap minat beli Smartphone Infinix pada

mahasiswa Kota Malang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa mahasiswa tidak
hanya memperhitungkan harga dalam memilih smartphone, namun juga
memperhitungkan fitur atau manfaat yang didapat ketika menggunakan

smartphone tersebut.

. Influencer Marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli Smartphone

Infinix pada mahasiswa di Kota Malang. Responden memperhatikan

56
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pemahaman terhadap produk dari influencer marketing dalam memilih

smartphone.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil temuan dalam penelitian ini, peneliti memberikan beberapa
saran yang dapat menjadi masukan baik untuk pihak Infinix maupun untuk peneliti

selanjutnya yang akan dibagi menjadi dua yaitu saran teoritis serta saran praktis.

1. Saran bagi peneliti selanjutnya
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya

yang berkaitan dengan smartphone, khususnya smartphone Infinix, selain itu
peneliti juga berharap agar penelitian ini terus dikembangkan. Saran untuk
pengembangan penelitian adalah menambahkan variabel lain yang memiliki
keterkaitan dengan pembelian smartphone seperti gaya hidup, inovasi produk
atau faktor nostalgia yang memungkinkan memiliki peran penting dalam
mempengaruhi minat beli konsumen. Selain itu peneliti selanjutnya dapat
menggunakan objek yang berbeda seperti tablet, laptop atau barang elektronik
ataupun digital selain smartphone dan serta memperkaya populasi penelitian
tidak hanya mahasiswa tapi konsumen secara umum

2. Saran Praktis
Saran bagi perusahaan Infinix adalah:

a. Fitur adalah faktor paling berpengaruh dalam meningkatkan minat beli

Smartphone Infinix, dalam hal ini, Smartphone Infinix perlu mempertahankan
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kemudahan kegunaan fitur, sementara itu Perusahaan harus terus melakukan
RnD untuk meningkatkan fitur-fitur terbaru yang relevan dengan konsumen.

. Infinix perlu mempertahankan posisi harga yang kompetitif. karena mahasiswa
merupakan segmen yang sangat sensitif terhadap harga. Dalam menentukan
harga Smartphone Infinix perlu memperhatikan lebih lanjut terkait daya beli
konsumennya. Mengingat mahasiswa merupakan target market yang belum
memiliki pendapatan sendiri, sehingga Infinix perlu memperhatikan kesesuaian
harga dengan kualitas serta fitur yang diberikan.

. Infinix disarankan memilih /nfluencer yang memiliki pengetahuan tinggi atas
produk dari Smartphone Infinix, serta memastikan konten yang dibuat
informatif. Infinix membutuhkan influencer yang memiliki power, yang tidak
hanya mengkomunikasikan produk, namun juga mampu mendorong konsumen
untuk membeli produk secara langsung, sehingga terjadi pembelian yang nyata.
. Infinix tidak perlu khawatir dengan image produk yang berasal dari China,
namun Infinix perlu meningkatkan edukasi untuk publik untuk memperkuat

kepercayaan konsumen dalam jangka panjang.
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Daftar Pertanyaan
Product Origin
N p ‘ Pilihan Jawaban
° cryataan STS [ TS [N[S]SS
1 | Negara China menggunakan teknologi canggih dalam
kegiatan produksinya
2 | Negara China dikenal menghasilkan beragam macam
produk smartphone
3 | China memproduksi berbagai
jenis Smartphone yang dikenal memiliki kualitas yang
baik
4 | Menurut saya reputasi produk Smartphone asal China
dikenal baik
5 | Penggunaan produk Smartphone asal China dapat
menaikkan rasa percaya diri
6 | Menurut saya China adalah salah satu negara yang
memiliki produk Smartphone yang dikenal di banyak
negara
7 | Produk Smartphone asal China terkenal memiliki nilai
jual yang tinggi
8 | Saya membeli produk Infinix karena China adalah
negara Maju
9 | Negara asal China dikenal selalu berinovasi dalam
memproduksi Smartphone
Fitur
N p ¢ Pilihan Jawaban
° ervaaan STS| TS [N[S]sS
1 | Fitur yang ada pada smartphone Infinix tidak ada pada
smartphone lain
2 | Smartphone Infinix memiliki fitur yang lebih lengkap
dari smartphone lain
3 | Smartphone Infinix memiliki fitur yang sesuai dengan
keinginan saya
4 | Saya mengetahui fitur fitur yang disediakan oleh
Smartphone Infinix
5 | Fitur dari smartphone Infinix akan berguna dan
bermanfaat dalam kehidupan sehari hari saya
6 | Fitur fitur dari smartphone Infinix mudah untuk saya
gunakan sehari hari
7 | Fitur yang disediakan oleh smartphone Infinix bagus dan
saya tertarik untuk membeli.
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Harga

Pilihan Jawaban
STS| TSN |S| SS

No Pernyataan

1 | Harga smartphone Infinix tidak terlalu murah ataupun
mabhal dan terjangkau bagi saya

2 | Bagi saya harga dari smartphone Infinix lebih tinggi atau
sesuai dengan kualitas yang diberikan

3 | Bagi saya manfaat dari fitur yang ditawarkan oleh
smartphone Infinix sesuai atau lebih besar dari harga
yang diberikan

4 | Saya membandingkan harga smartphone Infinix dengan
merek lain yang berada di kelas harga yang sama.

Influencer Marketing

Pilihan Jawaban
STS| TSN |S| SS

No Pernyataan

1 | Menurut saya, influencer yang mereview Smartphone
Infinix memiliki popularitas tinggi (X4.1)

2 | Influencer yang digunakan Smartphone Infinix dikenal
banyak orang (X4.2)

3 | Menurut saya, Influencer yang mereview Smartphone
Infinix memiliki pengetahuan tentang produk
smartphone. (X4.3)

4 | Influencer Smartphone Infinix memiliki cara review
yang meyakinkan (X4.4)

5 | Saya tertarik dengan pesona dari influencer yang
mereview Smartphone Infinix (X4.4)

6 | Review produk dari Smartphone Infinix membuat saya
tertarik membeli produknya (X4.5)

7 | Influencer Smartphone Infinix meyakinkan saya untuk
membeli produk yang dipromosi (X4.6)

Minat Beli

Pilihan Jawaban
STS| TS |N|S| SS

No Pernyataan

1 | Saya tertarik membeli Smartphone Infinix karena banyak
tipe dan model yang tersedia (Y1)

2 | Saya mencari tahu tentang pengalaman dari orang-orang
yang telah membeli smartphone Infinix (Y2)

3 | Smartphone Infinix menarik perhatian saya untuk
membeli (Y3)

4 | Saya mencari informasi tentang smartphone Infinix
sebelum membeli (Y4)
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Lampiran 2 Jawaban Responden

Product Origin (X1)

X1.9

X1.8

X1.7

X1.6

X1.5

X1.4

X1.3

X1.2

X1.1
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Fitur (X2)

X2.7

X2.6

X2.5

X2.4

X2.3

X2.2

X2.1
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Harga (X3)

X3.4

X3.3

X3.2

X3.1
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Influencer Marketing (X4)

X4.7

X4.6

X4.5

X4.4

X4.3

X4.2

X4.1
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Minat Beli (Y)

Y4

Y3

Y2

Y1
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Lampiran 3 Hasil Olah Data

Outer Model

-0.0e1

1333

=4 4 MINAT BELI
AR
. 1828
=2 a0
. #1885
B3 1788
[
H=a HARGA
1366
X
LY
INALUENCER
MARKETING
Outer Loading
- FITUR HARGA INFLUENCE.. MINAT BELI PRODUCT .. -
X1 0.625 FITUR HARGA INFLUENCE.. ~MINATBELI PRODUCT ..
: : Xz 0.848
X12 0.553
X3.2 0.807
X13 0.775
X33 0.886
X1.4 0.786
X15 —t 0.788
X16 o766 41 0.738
x17 0739 42 0.808
X1.8 0717 X43 0.760
X1.9 0711 X44 0.798
X2.1 0.725 X4.5 0.831
x2.2 0.791 X4.6 0.831
X23 0.834 xa7 0.846
x24 0.802 Y1 0.850
X25 0.857 Y2 0.857
X2.6 0.799 Y3 0.871

X7 0.885 Y4 0.800
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Validitas Diskriminan

FITUR HaRGA | INFLUENCE. | MINATBEL | PRODUCT FITUR HARGA INFLUENCE.. MINAT BELl PRODUCT ..
X11 0267 0313 0334 0.189 0625 X3 0.599 0.848 0.595 0.587 0440
b2 T T3 TR P ooz G2 0.650 0.807 0.609 0.629 0.474
X13 0413 0393 0422 0240 0775 X33 0.654 0.886 0.666 0.649 0479
X14 0393 0.430 0.449 0296 0786 X34 0,625 0.788 0.647 0.540 0417
X15 0.507 0417 0.501 0396 0739 X4 0.502 0.568 0738 0.447 0413
X16 0437 0423 0436 0365 0766 yaz e o . e T
x17 0435 0422 0391 0410 0739 yuy 0471 0586 0760 0444 0401
X8 0444 0336 0429 0360 07T yaq 0558 0619 0798 0503 0454

X19 0356 0439 0413 0366 0711
X45 0614 0567 0.831 0588 0472

xa1 0725 0461 0473 0529 0374
X46 0,684 0.648 0.831 0762 0490

x22 0701 0507 0524 0547 0490
_ s 0608 0863 0662 e 4T 0710 0,660 0.846 0773 0502
x24 0802 0631 0558 0592 0419 V1 L L L] Ly e
fas s e e T 0485 V2 0,608 0596 0632 0.857 0391
X26 0.799 0714 0673 0583 0447 V3 0705 0,650 0671 0871 0433
x27 0885 0698 0703 0678 0515 V4 0513 0.603 0632 0.800 0326

Realibilitas Konstruk

Cronbach's Alpha rho_A Composite Reliability Average Variance Extracted (AVE)

FITUR 0.915 0.920 0.932 0.663
HARGA 0.852 0.857 0.901 0.694
INFLUENCE... 0.910 0.930 0.927 0.644
MINAT BELI 0.866 0.870 0.909 0.714
PRODUCT Q... 0.883 0.893 0.904 0.513

Inner Model
R-Square

R Square

=] Mean, STDEV, T-Values, P-Values | || Confidence Intervals | ] Confidence Intervals Bias (

Original Sa.. Sample Me.. Standard D.. T Statistics (... P Values
EMINAT BELI 0.662 0.685 0.059 11177 0.000
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Path Coefficient

Path Coefficients

=] Mean, STDEV, T-Values, P-Values | ] Confidence Intervals | ] Confidence Intervals Bias Co

Original 5a.. Sample Me.. Standard D.. T Statistics (... P Values
éFITUR -> ML... 0.333 0.338 0.146 2.273 0.023
HARGA -= .. 0.228 0.231 0.110 207 0.039
INFLUENCE... 0.366 0.367 0.093 3.925 0.000
PRODUCT O... -0.061 -0.063 0.089 0.682 0.495
Model Fit
Model Fit

| FitSummary |[=] rms Theta

Saturated ...  Estimated ..

SEMR 0.089 0.089
d_ULS 3.961 3.961
d_G 2.094 2.094
Chi-5quare 1332.685 1332.685

NFI 0.626 0.626
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