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ABSTRAK  

PENGARUH JAMINAN KUALITAS DAN HARGA TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN LAPTOP ASUS DENGAN CITRA  

MEREK SEBAGAI VARIABEL MODERATING PADA  

MAHASISWA KOTA MEDAN  

 

Oleh: 

FITRI NURUL AULYA  

email: nurulaulyafitri@gmail.com 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Jaminan 

Kualitas dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Laptop Asus Dengan Citra  

Merek Sebagai Variabel Moderating Pada  Mahasiswa Kota Medan, baik itu 

secara langsung maupun tidak langsung. Penelitian ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif dengan teknik analisis jalur dengan menggunakan SEM PLZ. Adapun 

hasil penelitian menunjukkan bahwa  Ada pengaruh Jaminan Kualitas terhadap 

Keputusan Pembelian. Ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian, 

namun tidak siginifikan. Ada pengaruh Jaminan Kualitas terhadap terhadap 

keputusan pembelian laptop asus dengan citra merek sebagai variabel moderating 

pada Mahasiswa di Kota Medan. Ada pengaruh harga terhadap terhadap 

keputusan pembelian laptop asus dengan citra merek sebagai variabel moderating 

pada Mahasiswa di Kota Medan. Hasil pengujian nilai R-Square diperoleh hasil 

bahwa model jalur yang menggunakan variabel intervening adalah 0,688 dan 

0,613. Dengan kata lain kemampuan variabel X yaitu Jaminan Kualitas dan Harga 

dalam menjelaskan vaiabel Z yaitu Citra Merek adalah sebesar 68,8% dengan 

demikian model tergolong substansial (sedang) dan kemampuan variabel X yaitu 

Jaminan Kualitas dan Harga dalam menjelaskan vaiabel Y yaitu Keputusan 

Pembelian adalah sebesar 61,3% dengan demikian model tergolong substansial 

(sedang). 

 

Kata Kunci: Jaminan Kualitas, Harga, Citra Merek, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

THE INFLUENCE OF QUALITY GUARANTEES AND PRICE 

ON THE DECISION TO PURCHASE ASUS LAPTOP WITH 

IMAGE BRAND AS A MODERATING VARIABLE  

IN MEDAN CITY STUDENTS 

 

By: 

FITRI NURUL AULYA 
email: nurulaulyafitri@gmail.com 

 

This research aims to determine and analyze the influence of Quality Guarantee 

and Price on the Decision to Purchase Asus Laptops with Brand Image as a 

Moderating Variable among Medan City Students, both directly and indirectly. 

This research uses a quantitative approach with path analysis techniques using 

SEM PLZ. The research results show that there is an influence of quality 

assurance on purchasing decisions. There is an influence of price on purchasing 

decisions, but it is not significant. There is an influence of Quality Assurance on 

the decision to purchase an Asus laptop with brand image as a moderating 

variable among students in Medan City. There is an influence of price on the 

decision to purchase an Asus laptop with brand image as a moderating variable 

among students in Medan City. The results of testing the R-Square value showed 

that the path model using intervening variables was 0.688 and 0.613. In other 

words, the ability of variable 61.3% thus the model is classified as substantial 

(medium). 

 

Keywords: Quality Guarantee, Price, Brand Image, Purchase Decision 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah  

Teknologi saat ini terus mengalami perkembangan yang pesat dimana hal 

ini dapat dilihat dari banyaknya produk – produk teknologi yang bermunculan dan 

salah satunya adalah laptop. Indonesia merupakan salah satu pangsa pasar terbesar 

dalam industri computer jingjing atau yang biasa disebut laptop. Hal tersebut 

dapat dibuktikan dengan banyaknya keanekaragaman produk laptop yang ada di 

pasar saat ini. Laptop hadir sebagai perkembangan teknologi dengan inovasi 

computer yang mudah dibawa. Perkembangan ini membuat setiap perusahaan 

berusaha berinovasi dan terus menonjolkan keunggulan produk demi bersaing 

dengan produk lain yang sejenis. Banyaknya perusahaan yang bersaing 

menunjukkan bahwa industri tersebut mempunyai tingkat persaingan yang ketat. 

Semakin ketatnya persaingan tersebut membuat perusahaan–perusahaan 

menciptakan berbagai inovasi pada produk barunya, baik dalam inovasi teknologi, 

kualitas maupun inovasi dalam hal promosi dengan tujuan memantapkan merek di 

hati konsumen.  Berbagai merek laptop hadi di pasar menjadikan konsumen dapat 

dengan mudah memilih merek yang diinginkan untuk dibeli sesuai kebutuhan.  

Berikut adalah data penjualan Laptop di Indonesia tahun 2021 sampai 

2022. 
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Tabel 1.1 

Data Penjualan Laptop di Indonesia Tahun 2018–2022 

Merek  2018  2019  2020  2021  2022 

Acer  42.1%  41.6%  39.3%  29.5%  36.3%  

Toshiba  15.9%  14.2%  13.6%  9%  1.8%  

Asus  3.0%  6.9%  9.4%  8.1%  17.9% 

Apple  6.1%  6.2%  7.4%  7.6%  7.9%  

Lenovo  2.5%  3.4%  3.7%  9%  29.2%  

Hp  13.8%  9.9%  6.4%  6%  19.9%  

Dell  2.2%  3.5%  3.5%  6.1%  7.7%  

Axioo  2.7%  1.5%  3.3%  10%  7.6%  

Sony Vaio  3.5%  5.5%  5.2%  5.7%  3.1%  

Sumber :www.topbrand-award.com dan TrendForce 2022 

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas dapat dilihat  bahwa penjualan laptop Asus 

dari tahun ke tahun mengalami peningkatan dan pada tahun 2020 penjualan laptop 

Asus menempati peringkat ke tiga yaitu sebesar 9.4% sedangkan pada tahun 2021 

penjualan laptop Asus mengalami penurunan menjadi 8.1% dan pada tahun 2022 

laptop Asus mencapai puncak kenaikan penjualan sebesar 17,9%.  

Pengambilan keputusan merupakan sesuatu yang komplek karena 

dipengaruhi oleh berbagai faktor baik itu faktor internal maupun faktor eksternal. 

Seperti halnya produk dan jasa lainnya, ketika seseorang akan memutuskan untuk 

membeli sebuah produk maka akan muncul berbagai pertimbangan sebelum 

membelinya. Terutama ketika akan membeli sebuah produk atau menggunakan 

jasa dengan harga yang bagi konsumen dirasa cukup mahal. Banyak faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian diantaranya adalah jaminan kualitas, harga, 

kualitas produk, lokasi, citra merek dan promosi (Kotler & Keller, 2012). 

Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan proses 

pemecahan masalah. Peneliti menggunakan variabel keputusan pembelian ini 

karena studi tentang keputusan pembelian masih layak untuk diteliti mengingat 
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semakin banyaknya produk yang beredar mengakibatkan perlunya berbagai 

pertimbangan bagi masyarakat dalam melakukan keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian konsumen dapat dilakukan apabila produk tersebut sesuai 

dengan apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen.  

Berdasarkan hasil penelitian (Peter & Olson, 2013) tentang pengambilan 

keputusan pembelian apabila pelanggan dihadapkan pada pilihan seperti harga 

serta berbagai atribut produk lainnya ia akan cenderung memilih nomor terlebih 

dahulu setelah itu baru memikirkan harganya seperti kondisi seperti ini merk 

merupakan pertimbangan pertama dalam pengambilan keputusan secepat pilihan 

merek terlebih dahulu berlaku untuk produk yang bersifat kompenience adanya 

perbedaan budaya suatu tempat dengan tempat lainnya menyebabkan terdapatnya 

perbedaan dalam pengambilan keputusan pembelian (Daulay & Manaf, 2017). 

Jaminan  kualitas adalah kesesuaian untuk penggunaan (fitness for use), ini 

berarti bahwa suatu produk atau jasa hendaklah sesuai dengan apa yang 

diperlukan atau diharapkan oleh pengguna. Perusahaan perlu terus meningkatkan 

kualitas produk atau jasanya karena peningkatan kualitas produk dapat membuat 

konsumen merasa senang terhadap produk atau jasa yang mereka beli. 

Penjaminan mutu terdiri dari kegiatan administratif dan prosedural yang 

diterapkan dalam sistem mutu sehingga persyaratan dan sasaran untuk suatu 

produk, layanan, atau kegiatan akan tercapai, (Lupiyoadi. R, 2013). 

Berdasarkan hasil penelitian (Daulay et al, 2020) bahwa seseorang 

memutuskan untuk membeli suatua produk karena konsumen merasa tertarik 

untuk melakukan pembelian terhadap produk yang dilihatnya, karena kondisi saat 

https://en-m-wikipedia-org.translate.goog/wiki/Quality_system?_x_tr_sl=en&_x_tr_tl=id&_x_tr_hl=id&_x_tr_pto=tc
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itu dianggapnya mendukung untuk melakukan pembelian tersebut serta 

dipengaruhi oleh beberapa faktor diantara kualitas produk dan harga. 

Selain jaminan kualitas, harga juga turut mempengaruhi keputusan 

pembelian. Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 

menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya merupakan 

unsur biaya saja. Harga menurut adalah sejumlah uang yang dibebankan atas 

suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas 

manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. 

(Amstron, 2014).  

Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya 

dapat diubah dengan cepat. Menurut (Tjiptono, 1997) Harga juga dapat menjadi 

indikator kualitas dimana suatu produk dengan kualitas tinggi akan berani dipatok 

dengan harga yang tinggi pula. Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam 

mengambil keputusan untuk melakukan pembelian suatu produk. 

Selain jaminan kualitas dan harga. Citra Merek juga turut mempengaruhi 

keputusan pembelian. Citra merek merupakan kumpulan dari persepsi costumer 

terhadap suatu merek, dimana salah satu syarat penting dalam memberi pengaruh 

terhadap konsumen adalah citra dari merek tersebut, selain memberi pengaruh hal 

ini akan menjadi target berikutnya bagi perusahaan agar costumer memberi 

kepercayaan penuh terhadap suatu merek tersebut. Citra yang baik akan 

memberikan kesan baik sehingga menimbulkan keyakinan untuk membeli. 

Salah satu laptop yang sering digunakan dikalangan pekerja kantoran 

maupun mahasiswa adalah laptop merek Asus. Asus merupakan salah satu 

perusahaan pembuat laptop asal Taiwan yang mampu bersaing dengan perusahaan 
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pembuat laptop lainnya yang ada di Indonesia. Asus tidak hanya memproduksi 

laptop saja, tetapi juga memproduksi perangkat keras seperi graphic card, 

motherboard, personal computer hingga aksesoris computer. Asus memasuki 

pasar Indonesia sekitar tahun 2009 dan mendapat respon positif atas berbagai 

produk yang dikeluarkannya. Hal tersebut menjadikan merek Asus dikenal 

masyarakat luas dimana brand awareness-nya yang sangat tinggi. 

Apabila dilihat dari segi kualitas produk, laptop Asus memberikan 

spesifikasi yang menurut peneliti sedikit lebih tinggi dari pesaingnya namun 

dengan harga yang kurang lebih sama. Untuk keunggulan dari laptop Asus banyak 

mengungkapkan bahwa spesifikasi laptop Asus lebih baik dan lebih modern dari 

pada kualitas produk – produk laptop merek lainnya.  

Berdasarkan fenemona terjadi walaupun banyak yang memakai Laptop 

Asus dan menjadi brand Nomor 1 di Indonesia. Selain itu permasalahan jaminan 

kualitas bahwa Prosessor  laptop lambat meskipun memiliki spesikasi tinggi dan 

Baterai laptop Asus seringnya karena driver baterai yang corrupt dan konsletting 

pada konektor power. Permasalahan pada harga bahwa walaupun masih 

terjangkau, namun harga Laptop Asus tergolong cukup mahal. Permasalahan pada 

Citra Merek bahwa laptop Acer  bahwa Laptop Asus cepat panas dipakai. Berikut 

ini merupakan pejualan laptop terlaris selama tahun 2022 sebagai berikut: 
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Gambar 1.1  

Grafik Penjualan Asus 

 

Dari pendapat di atas Asus menempati posisi 5 teratas dalam 

penjualannya. Banyaknya penjualan laptop Asus tidak lepas dari banyaknya 

konsumen melakukan keputusan pembelian terhadap produk tersebut. Menurut 

Balawera (2013) keputusan pembelian merupakan suatu konsep dalam perilaku 

pembelian dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan 

sesuatu dan dalam hal ini melakukan pembelian ataupun memanfaatkan produk 

atau jasa tertentu. Keputusan pembelian juga merupakan keputusan pembeli 

tentang pilihan merek yang akan dibeli tetapi dua faktor bisa berada antara niat 

pembelian dan keputusan pembelian. 

Peneliti melakukan prasurvey pada mahasiswa di Kota Medan  dengan 

jumlah 20 responden mengenai tanggapandan didapatkan hasil sebagai berikut:   
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Tabel 1.2 

Hasil Survey (Prariset) 
 

No Daftar Pertanyaan  Jawaban 

Responden 

Ya  Tidak 

1 Apakah sarvice Laptop merek Asus mudah 

dijumpai  

40% 60% 

2 Laptop Asus masih sering kali terjadi masalah 

pada tauchpad yang sering menggangu   

75% 25% 

3 Daya baterai tahan lama 20% 80% 

4 Harga laptop arus tergolong murah  60% 40% 

5 Laptop Asus terlalu sering mengeluarkan brand 

terbaru sehingga membingungkan pembeli dalam 

memilih laptop Asus 

65% 6,7% 

Sumber: Prapenelitian, (2023) 
 

Permasalahan jaminan kualitas bahwa Laptop Asus masih sering kali 

terjadi masalah pada touchpad yang sering menggangu sebanyak 75% responden 

mengatakan ya dan 25% mengatakan tidak.  Disamping itu daya baterai tahan 

laptop Asus tidak tahan lama sebanyak 80% mengatakan bahwa kaptop Asus 

memiliki baterai yang tidak tahan lama dan 20% mengatakan laptop Asus tahan 

lama. Permsalahan pada harga Harga laptop arus tergolong mahal bagi kalangan 

mahasiswa hal ini ditandai dengan 60% mahasiswa mengganggap Laptop Asus 

mahal. Permasalahan pada citra merek bahwa Laptop Asus terlalu sering 

mengeluarkan brand terbaru sehingga membingungkan pembeli dalam memilih 

laptop Asus sebanyak 65% mengatakan ya dan 35% mengatakan tidak. Untuk 

pernyataan apakah sarvice Laptop merek Asus mudah dijumpai, sebagian besar 

responden mengatakan ya sebanyak 40% dan 60% mengatakan tidak mudah dijumpai. 

Dalam memilih suatu produk, calon pembeli memutuskan produk yang 

akan dibeli untuk dipakai. Keputusan dalam pembelian dapat mengarah ke 

bagaimana proses dalam mengambil keputusan tersebut itu dilakukan. Pada 

dinamika pasar yang banyak kompetitor, kualitas produk mempunyai memiliki 
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peran penting sebab membedakan satu produk dengan yang lainnya. Barang 

mudah ditiru, tetapi kualitas, khususnya kualitas produk yang terekam pada benak 

konsumen tidak dapat untuk ditiru. 

Citra Merek merupakan salah satu unsur penting yang dapat 

mendorong konsumen untuk membeli produk. Semakin baik Citra Merek yang 

melekat pada produk maka konsumen akan semakin tertarik untuk membeli 

produk tersebut, (Sutisna, 2016). Citra merek yang baik dipengaruhi oleh nilai 

kualitas produk dan pelayanan yang baik. Nilai tersebut yang kemudian membuat 

hubungan jangka panjang antara konsumen dan produk, dimana dapat menjadi 

alasan paling utama konsumen mempercayai perusahaan merek tersebut. Citra 

merek dibangun berdasarkan kesan, pemikiran ataupun pengalaman yang dialami 

seseorang terhadap suatu merek yang pada akhirnya akan membentuk sikap 

terhadap merek yang bersangkutan (Setiadi, 2015). 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka penulis tertarik membuat 

suatu penelitian dengan judul: Pengaruh Jaminan Kualitas dan Harga terhadap 

Keputusan Pembelian Laptop Asus dengan Citra Merek sebagai variabel moderasi 

Pada Mahasiswa di Kota Medan”. 

 

1.2 Identifikasi Masalah  

Beradaskan latar belakang masalah maka dapat diindentifikasi 

permasalahan sebagai berikut: 

1. Sarvice Laptop merek Asus tidak mudah dijumpai sehingga berdampak 

kepada keputusan pembelian. 
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2. Laptop Asus masih sering kali terjadi masalah pada tauchpad yang sering 

menggangu   

3. Laptop Asus memiliki daya baterai tidak tahan lama 

4. Harga laptop arus tergolong murah dibanding produk lainnya 

5. Laptop Asus terlalu sering mengeluarkan brand terbaru sehingga 

membingungkan pembeli dalam memilih laptop Asus 

 

1.3 Batasan Masalah  

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka peneliti memfokuskan 

masalah pada faktor yang mendasari terjadinya keputusan pembelian yaitu 

jaminan kualitas, harga, serta Citra Merek sebagai faktor yang memoderasi 

perilaku keputusan pembelian pada konsumen. Dan penelitian ini dilakukan pada 

konsumen Mahasiswa Di Kota Medan. 

 

1.4 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang diuraikan di atas, maka penulis mencoba 

membuat rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Apakah jaminan kualitas berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Laptop 

Asus pada Mahasiswa Di Kota Medan? 

2. Apakah harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Laptop Asus pada 

Mahasiswa Di Kota Medan? 

3. Apakah jaminan kualitas berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Laptop 

Asus dengan Citra Merek sebagai variabel moderasi pada Mahasiswa Di Kota 

Medan? 
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4. Apakah harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Laptop Asus 

dengan Citra Merek sebagai variabel moderasi pada Mahasiswa Di Kota 

Medan? 

 

1.5 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai penulis dengan melakukan penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh jaminan kualitas terhadap 

Keputusan Pembelian Laptop Asus pada Mahasiswa Di Kota Medan. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap Keputusan 

Pembelian Laptop Asus pada Mahasiswa Di Kota Medan. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh jaminan kualitas terhadap 

Keputusan Pembelian Laptop Asus dengan Citra Merek sebagai variabel 

moderasi pada Mahasiswa Di Kota Medan. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap Keputusan 

Pembelian Laptop Asus dengan Citra Merek sebagai variabel moderasi pada 

Mahasiswa Di Kota Medan. 

 

1.6 Manfaat Penelitian 

Adapun hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara 

lain sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

a. Memperkaya khasanah pustaka, khususnya tentang pengaruh jaminan 

kualitas dan harga dimediasi Citra Merek terhadap keputusan pembelian. 
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b. Dipergunakan sebagai pembanding untuk penelitian selanjutnya, baik 

dalam metode, model, cara analisis maupun hasil penelitiannya. 

c. Penelitian memberi pengetahuan yang lebih mengenai ruang lingkup 

manajemen pemasaran secara nyata. 

d. Menambah informasi bahan pembanding penelitian lain yang berhubungan 

dengan masalah penelitian ini atau dapat melanjutkan penelitian tersebut 

menjadi lebih baik lagi, khususnya Pengaruh Jaminan Kualitas dan harga 

terhadap Keputusan Pembelian dengan Citra Merek sebagai Variabel 

Moderating pada mahasisw DI KOTA MEDAN. 

e. Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi dan bahan pustaka.  

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi mahasiswa, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi bagi mahasiswa sehingga dapat mengontrol keputusan 

pembelian. 

b. Bagi dosen, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan konstribusi 

bagi dosen dalam mengarahkan mahasiswa agar dapat memutuskan suatu 

pembelian.  

c. Bagi universitas, hasil penelitian ini dapat dijadikan gambaran bagi pihak 

kampus dalam memutuskan suatu pembelian. 

d. Bagi orang tua dan masyarakat, hasil penelitian ini dapat membantu 

mengarahkan dalam memutuskan suatu pembelian.  

e. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan agar dapat 

bermanfaat dan mengetahui tentang jaminan kualitas dan citra rasa serta 

label halal dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 
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BAB 2 

KAJIAN PUSTAKA  

 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Keputusan Pembelian 

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya erat 

kaitannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan unsur 

penting dalam kegiatan pemasaran suatu produk yang perlu diketahui oleh 

perusahaan, karena perusahaan pada dasarnya tidak mengetahui mengenai apa 

yang ada dalam pikiran seorang konsumen pada waktu sebelum, sedang, dan 

setelah melakukan pembelian produk tersebut. 

Keputusan pembelian merupakan tindakan pelanggan dalam memutuskan 

sebuah produk yang dianggap menjadi solusi dari kebutuhan dan keinginan 

pelanggan tersebut (Fahmi, 2016). Sedangkan menurut (Sangadji, & Sopiah, 

2017) Keputusan sebagai proses pengintegrasian yang mengkombinasikan 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih 

salah satu di antaranya.  

Keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana pelanggan mengenal 

masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan 

mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan 

masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian (Tjiptono & 

Chandra, 2016). 
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Menurut (Maulana & Asra, 2019) Keputusan pembelian merupakan suatu 

keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, 

politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people dan 

process, sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala 

informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa 

yang akan dibeli. 

Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen perilaku 

konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi 

memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau 

pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Tulangow, 

Tumbel, & Walangitan, 2019). 

Berdasarkan beberapa pendapat para ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian adalah Keputusan pelanggan adalah sebuah pendekatan 

penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau 

jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya. 

2.1.1.2 Proses Keputusan Pembelian 

Setelah kita membahas masalah faktor-faktor yang mempengaruhi 

pembelian diatas, perlu juga kita mengetahui proses pembelian, perilaku 

pelanggan akan sangat mempengaruhi dan menentukan proses pengambilan 

keputusan pembelian (Kotler & Armstrong, 2017), Proses tersebut merupakan 

merupakan sebuah pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri dari lima tahap 

yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 

pembeli, dan perilaku pembelian 
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1) Pengenalan Masalah 

Tahap ini merupakan tahap awal dalam proses pembelian pelanggan, pada 

pokoknya pengenalan masalah ini ditunujukkan untuk mengetahui keinginan 

dan kebutuhan terutama yang belum dipenuhi. 

2) Pencarian informasi 

Setelah mengetahui adanya kebutuhan dan keinginan, pelanggan berusaha 

mencari informasi yang mendukung pemenuhan dan keinginan tersebut. 

3) Evaluasi Alternatif 

Dilakukan atas berbagai informasi untuk mendapatkan pilihan yang paling 

tepat, menyangkut pilihan produk atau penjualannya.evaluasinya dapat 

menggunakan metode kuantitatif seperti expectancy-value model. 

4) Keputusan Pembeli 

Tahap ini menunjukkan bahwa pelanggan melakkan pembelian atas alternatif 

pilihan merk yang sudah ditentukan pada tahap sebelumnya. 

5) Perilaku Pembelian 

Setelah membei suatu produk, pelanggan mempunyai pengalaman menyangut 

tigkat kepuasan dalam menggunkan produk tersebut. Hal ini menciptakan 

ketertarikan pemasar terhadap pelanggan. 

Menurut (Lamb et al., 2012) pelanggan akan melewati empat tahap 

proses keputusan pembelian, tahap-tahap tersebut digambarkan pada gambar 

berikut : 

 

 

 

Gambar 2.1. Proses Keputusan Pembelian 

Evaluasi 

alternatif dan 

pembelian 

Pengenalan 

kebutuhan  

Pencarian 

informasi  

Perilaku 

pasca 

pembelian 
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Rangkaian proses keputusan pembelian pelanggan menurut (Lamb et al., 

2012) diuraikan sebagai berikut : 

1) Pengenalan kebutuhan (need recognition) 

Hal ini terjadi pada saat pelanggan tidak stabil antara keadaan dengan 

keinginan. Dalam menghadapi ketidak stabilan pelanggan perusahaan yang 

menawarkan produk dapat melakukan promosi serta iklan agar dapat 

memberikan rangsangan pada pelanggan. Selain itu cara lain yang bisa 

dilakukan perusahaan adalah melakukan survei kepada pelanggan tentang 

pilihan produk sesuai dengan kebutuhan serta keinginan pelanggan. 

2) Pencarian informasi (information search) 

Pencarian informasi dapat terbagi dua yakni : 

a) Pencarian informasi internal adalah mengingat kembali informasi yang 

tersimpan di dalam ingatan. 

b) Pencarian informasi eksternal adalah dapat dilakukan dengan dua macam 

yakni dikendalikan oleh non pemasaran dan dikendalikan oleh pemasaran. 

3) Evaluasi alternatif dan pembelian (alternative evaluation and purchasing) 

Setelah kebutuhan akan pengenalan dan pencarian informasi hal berikutnya 

yang dilakukan pelanggan adalah melakukan evaluasi alternatif dan pembelian. 

Agar pelanggan melakukan pembelian, perusahaan memperkecil jumlah 

pilihan dari sejumlah pertimbangan. 

4) Perilaku pasca pembelian (post purchase behavior) 

Setelah membeli suatu produk pelanggan menginginkan dampak dari 

pembelian produk. Apakah pelanggan puas atau tidak puas dengan pembelian 
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tersebut. Dalam hal ini perusahaan harus selalu mengantisipasi terhadap 

komentar pelanggan yang tidak baik terhadap produk yang sudah dibeli. 

2.1.1.3 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Pengambilan Keputusan 

Menurut (Tjiptono & Diana, 2016) faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian yaitu : 

1) Faktor Personal 

2) Faktor Psikologis 

3) Faktor Sosial 

4) Faktor Kultural 

Dari faktor diatas, berikut penjelasannya 

1) Faktor Personal 

Faktor personal meliputi bebagai aspek, seperti usia, gender, etnis, penghasilan, 

tahap siklus hidup keluarga, pekerjaan, situasi ekonomi, gaya hidup, 

kepribadian, dan konsep diri (self-concept).  

2) Faktor Psikologis 

Faktor psikologis terdiri atas empat aspek utama: persepsi, motivasi, 

pembelajaran (learning), serta keyakinan dan sikap. 

3) Faktor Sosial 

Faktor sosial mempengaruhi pelanggan melalui tiga mekanisme : 

a) Tekanan bagi individu tertentu untuk patuh dan taat (normative 

compliance). 

b) Kebutuhan untuk mendapatkan asosiasi psikologis dengan kelompok 

tertentu (value- expressive influence) 
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c) Kebutuhan untuk mencari informasi tentang kategori tertentu dari kelompok 

spesifik (informational influence). 

4) Faktor Kultural 

a) Budaya  

Budaya dapat diartikan sebagai serangkaian nilai, persepsi, keinginan dan 

perilaku yang dipelajari oleh anggota masyarakat melalui keluarga dan 

institusi lainnya. 

b) Sub-budaya 

Merupakan sekelompok orang yang memiliki sistem nilai bersama 

berdasarkan pengalaman dan situasi hidup bersama 

c) Kelas sosial  

Merefleksikan kelompok masyarakat yang statusnya ditentukan berdasarkan 

sejumlah indicator seperti penghasilan, pekerjaan, pendidikan, kekayaan dan 

lain-lain. 

Menurut (Kotler & Amstrong, 2012) ada empat bauran pemasaran, yaitu 

sebagai berikut : 

1) Produk 

2) Harga 

3) Lokasi 

4) Promosi 

Dari bauran pemasaran, berikut penjelasannya : 

1) Produk  
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Produk kombinasi penawaran barang dan jasa yang di tawarkan perusahaan 

kepada pasar, yang mencakup: kualitas, rancangan, bentuk, merek dan 

kemasan produk. 

2) Harga  

Harga sejumlah uang yang harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh 

produk atau jasa tertentu. 

3) Lokasi  

Distribusi mencakup aktivitas yang dilakukan oleh perusahaanuntuk membuat 

produk agar dapat diperoleh dan tersediabagi pelanggan sasaran. 

4) Promosi  

Promosi adalah aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan 

membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya. 

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian secara 

online menurut (Wardoyo & Andini, 2017), yaitu sebagai berikut: 

1) Gaya Hidup 

Gaya hidup merupakan gambaran bagi setiap orang yang mengenakannya dan 

menggambarkan seberapa besar nilai moral orang tersebut dalam masyarakat 

sekitarnya. Gaya hidup juga berkaitan erat dengan perkembangan zaman dan 

teknologi. Gaya hidup adalah pola hidup seseorang didunia yang diekspresikan 

dalam aktivitas, minat, dan opininya. 

2) Kepercayaan 

Dalam e-commerece, pelanggan jarang sekali bertemu dengan salesmanuntuk 

bertransaksi, untuk itu kepercayaan harus ditempatkan secara langsung dalam 

website e-retailer. Dalam penjualan secara tradisional, pelanggan 
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dapatlangsung menilai perusahaan dari petunjuk-petunjuk fisik yang ada 

seperti besarkecilnya perusahaan, kebersihan, seragam sales, dan lain 

sebagainya. Lebih lanjut, penilaian dapat dilihat dari salesman itu sendiri, 

pengetahuannya tentang produk, kemampuannya menjal dan bahkan karakter 

personalnya seperti kejujuran, familiar atau tidaknya dengan pelanggan, 

pengalamannya dalam menjual produk. 

3) Kemudahan 

Kemudahan merupakan seberapa besar teknologi komputer dirasakan relatif 

mudah untuk dipahami dan digunakan. Faktor kemudahan ini terkait dengan 

bagaimana operasional bertransaksi secara online. Kemudahan merupakan hal 

terpenting yang harus diperhatikan oleh para penyedia atau penjual online. 

Kemudahan ini bisa jadi levelnya beragam, tergantung juga dari pengguna atau 

pembeli itu sendiri tetapi tentu pada dasarnya ada standar kemudahan yang 

level-nya sama di semua pengguna. 

4) Kualitas Website 

Didalam online shopping sebaiknya menyajikan informasi yang mencakup 

kaitannya dengan produk dan jasa yang ada pada online shopping. Informasi 

tersebut sebaiknya berguna dan relevan dalam memprediksi kualitas dan 

kegunaan produk atau jasa.Informasi produk dan jasa harus up-to-date untuk 

memuaskan kebutuhan pelanggan atau pembeli online.Hal tersebut dapat 

membantu pembeli didalam membuat keputusan, konsisten dan mudah 

dipahami. 
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2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian 

Menurut Swatha dan Irawan dalam (Tousalwa & Pattipeilohy, 2017) 

indikator keputusan pembelian ada tiga faktor yaitu sebagai berikut : pilihan 

produk, pilihan merek, dan penentuan saat pembelian. 

1) Pilihan produk. Pilihan produk adalah hasil atas keputusan pembelian akan 

segala sesuatu baik menguntungkan maupun yang tidak di peroleh seseorang 

melalui pertukaran. 

2) Pilihan merek. Merek merupaka alat utama yang digunakan oleh pemasar 

untuk membedakan produk dengan produk yang lainnya. 

3) Penentuan saat pembelian. Merupakan keputusan akhir atas pengevaluasian 

alternatif yang ada untuk melakukan suatu pembelian. 

Sedangkan indikator dalam keputusan pembelian online menurut 

(Yuhefizar & Hidayat, 2009) yaitu sebagai berikut: 

1) Sesuai kebutuhan 

Pelanggan melakukan pembelian karena produk yang ditawarkan sesuai yang 

dibutuhkan dan mudah dalam mencari barang yang dibutuhkan. 

2) Mempunyai manfaat 

Produk yang dibeli sangat berarti dan bermanfaat bagi konsumen. 

3) Ketepatan dalam membeli produk 

Harga produk sesuia kualitas produk dan sesuai dengan keinginan konsumen. 

4) Pembelian berulang 

Keadaan dimana konsumen merasa puas dengan transaksi sebelumnya 

sehingga berniat selalu melakukan transaksi dimasa yang akan dating. 
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Sebelum memutuskan untuk melakukan pembelian pelanggan sering kali 

dihadapkan pada alternatif yang beragam. Menurut (Tjiptono & Chandra, 2016) 

indikator keputusan pembelian adalah sebagai berikut : 

1) Prioritas pembelian, dimana seseorang memprioritaskan yang menjadi 

kebutuhan dari dirinya sendiri. 

2) Kemudahan mendapat/memperoleh, dimana pelanggan mendapatkan informasi 

yang detail untuk memperoleh produk yang diinginkan. 

3) Pertimbangan manfaat, pelanggan lebih mengutamakan kualitas dari produk 

yang ingin dibeli. 

4) Keyakinan dalam membeli, timbul keyakinan pada diri individu terhadap 

produk tersebut sehingga menimbulkan keputusan (proses akhir) untuk 

memperolehnya dengan tindakan yang disebut membeli. 

 

2.1.2 Jaminan Kualitas  

2.1.2.1 Pengertian Jaminan Kualitas  

Kualitas yang sesuai dengan standar spesifikasi merupakan salah satu 

faktor yang mempunyai peranan dalam suksesnya suatu proyek konstruksi. 

Jaminan kualitas dapat dilaksanakan dengan adanya suatu sistemjaminan kualitas, 

yang  meliputi struktur organisasi, pertanggungjawaban, prosedur, proses, dan 

sumber daya untuk mengimplementasikan manajemen kualitas. Menurut (Assauri, 

2015) jaminan kualitas adalah kegiatan yang dilakukan untuk menjamin agar 

kegiatan produksi dan operasi yang dilaksanakan sesuai dengan apa yang 

direncanakan dan apabila terjadi penyimpangan, maka penyimpangan tersebut 

dapat dikoreksi sehingga apa yang diharapkan dapat tercapai. 
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Keseluruhan rangkaian kegiatan yang terpadu secara efektif dan dapat 

digunakan untuk mengembangkan, melestarikan, dan meningkatkan kualitas dari 

berbagai usaha (berupa produk maupun jasa) seekonomis mungkin dan sekaligus 

memenuhi kepuasan, (Soeharto, 2015). 

Menurut (Barrie, D.S., & Paulson, 2014) Jaminan kualitas merupakan 

penerapan standar dan prosedur yang diperlukan untuk memberikan jaminan dan 

kepastian pada pemilik proyek bahwa proyek yang dihasilkan oleh kontraktor 

telah memenuhi standar spesifikasi. Sedangkan menurut (Willborn, 2014) definisi 

jaminan kualitas adalah sistem kualitas yang dimulai dari perencanaan, penentuan 

metoda, pelaksanaan, inspeksi dan tes sampai dokumentasi yang memberikan 

jaminan dan kepastian kepada pemilik bahwa semua tindakan yang dilakukan 

sesuai dengan standar spesifikasi. 

Penjaminan kualitas adalah seluruh rencana dan tindakan sistematis yang 

penting untuk menyediakan kepercayaan yang digunakan untuk memuaskan 

kebutuhan tertentu dari kualitas (Andrew et al, 2017). Kebutuhan tersebut 

merupakan refleksi dari kebutuhan pelanggan. Penjaminan kualitas biasanya 

membutuhkan evaluasi secara terus menerus dan biasanya digunakan sebagai alat 

bagi manajemen. Menurut (Gryna, 2019) penjaminan kualitas merupakan kegiatan 

untuk memberikan bukti-bukti untuk membangun kepercayaan bahwa kualitas 

dapat berfungsi secara efektif. 

Berdasarkan dari beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan 

bahwa jaminan kualitas adalah totalitas bentuk dan karakteristik barang atau jasa 

yang menunjukkan kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan yang 

tampak jelas maupun tersembunyi. 
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2.1.2.2 Tujuan Jaminan Kualitas 

Tujuan kegiatan jaminan kualitas, baik bagi pihak internal maupun 

eksternal organisasi. Menurut (Amidu, M., & Yorke, 2018), tujuan penjaminan 

(Assurance) terhadap kualitas tersebut antara lain sebagai berikut: 

1. Membantu perbaikan dan peningkatan secara terus-menerus dan 

berkesinambungan melalui praktek yang terbaik dan mau mengadakan 

inovasi. 

2. Memudahkan mendapatkan bantuan, baik pinjaman uang atau fasilitas atau 

bantuan lain dari lembaga yang kuat dan dapat dipercaya. 

3. Menyediakan informasi pada masyarakat sesuai sasaran dan waktu secara 

konsisten, dan bila mungkin, membandingkan standar yang telah dicapai 

dengan standar pesaing. 

4. Menjamin tidak akan adanya hal-hal yang tidak dikehendaki. Selain itu, tujuan 

dari diadakannya penjaminan kualitas (Quality Assurance) ini adalah agar 

dapat memuaskan berbagai pihak yang terkait di dalamnya, sehingga dapat 

berhasil mencapai sasaran masing-masing. Penjaminan kualitas merupakan 

bagian yang menyatu dalam membentuk suatu kualitas produk dan jasa suatu 

organisasi atau perusahaan. Mekanisme penjaminan kualitas yang digunakan 

juga harus dapat menghentikan perubahan bila dinilai perubahan tersebut 

menuju ke arah penurunan atau  

Menurut (Alma, 2017) tujuan penjaminan (Assurance) terhadap kualitas 

tersebut antara lain sebagai berikut:  
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1. Membantu perbaikan dan peningkatan secara terus-menerus dan 

berkesinambungan melalui praktek yang terbaik dan mau mengadakan 

inovasi. 

2. Memudahkan mendapatkan bantuan, baik pinjaman uang atau fasilitas atau 

bantuan lain dari lembaga yang kuat dan dapat dipercaya. 

3. Menyediakan informasi pada masyarakat sesuai sasaran dan waktu secara 

konsisten, dan bila mungkin, membandingkan standar yang telah dicapai 

dengan standar pesaing. 

4. Menjamin tidak akan adanya hal-hal yang tidak dikehendaki. 

2.1.2.3 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Jaminan Kualitas  

Dalam Cita Rasa dibutuhkan unsur-unsur yang membantu dalam 

peningkatan nilai kualitas di mata konsumen, unsur-unsur tersebut antara lain 

(Daryanto & Setyobudi, 2014) : 

1. Penampilan 

Penampilan personal dan fisik sebagaimana layanan kantor depan 

(receptionist) memerlukan persyaratan seperti: wajah harus menawan, badan 

harus tegap, tutur bahasa menarik, familiar dalam perilaku, penampilan penuh 

percaya diri, busana harus menarik. 

2. Tepat waktu dan janji 

Secara utuh dan prima petugas pelayanan dalam menyampaikan perlu 

diperhitungkan janji disampaikan kepada pelanggan bukan sebaliknya selalu 

ingkar janji. 
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3. Kesediaan melayani 

Sebagaimana fungsi dan wewenang harus melayani kepada pelanggan, 

konsekuensi logis petugas harus benar-benar bersedia melayani para 

pelanggan. 

4. Pengetahuan dan keahlian  

Sebagai syarat untuk melayani dengan baik, petugas harus mempunyai 

pengetahuan dan keahlian. Petugas pelayanan harus memiliki tingkat 

Pendidikan tertentu dan pelatihan tertentu yang disyaratkan dalam jabatan 

serta memiliki pengalaman yang luas di bidangnya. 

5. Kesopanan dan ramah tamah 

Masyarakat pengguna jasa pelayanan dan lapisan masyarakat dituntut adanya 

keramahtamahan yang standar dalam melayani, sabar, tidak egois, dan santun 

dalam bertutur kepada pelanggan. 

6. Kejujuran dan kepercayaan 

Pelayanan ini oleh pengguna jasa dapat dipergunakan berbagai aspek, maka 

dalam penggunaanya harus transparan dari aspek kejujuran, jujur dalam 

bentuk aturan, jujur dalam pembiayaan, dan jujur dalam penyelesaian 

waktunya dari kejujuran petugas pelayanan dikategorikan sebagai pelayanan 

yang dipercaya dari segi sikapnya, dipercaya dari tutur katanya, dapat 

dipercaya dalam penyelesaian akhir pelayanan sehingga otomatis pelanggan 

merasa puas. 

7. Kepastian hukum 

Hasil pelayanan terhadap masyarakat harus mempunyai legitimasi atau 

mempunyai kepastian hukum. 
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8. Keterbukaan  

Keterbukaan akan mempengaruhi unsur-unsur kesederhanaan, kejelasan 

informasi kepada masyarakat. 

9. Efisien 

Dari setiap pelayanan dari berbagai urusan, tuntutan masyarakat adalah 

efisiensi dan efektivitas dari berbagai aspek sumber daya sehingga 

menghasilkan biaya yang murah, waktu yang singkat dan tetap serta hasil 

kualitas yang tinggi. Dengan demikian efisiensi dan efektivitas merupakan 

tuntutan yang harus diwujudkan. 

10. Biaya  

Penetapan pengurusan dalam pelayanan diperlukan kewajaran dalam 

penentuan pembiayaan. Pembiayaan harus disesuaikan dengan daya beli 

masyarakat dan pengeluaran biaya harus transparan dan sesuai dengan 

ketentuan peraturan perundang-undangan. 

11. Tidak rasial 

Pengurusan pelayanan dilarang membeda-bedakan kesukuan, agama, aliran 

dan politik. Dengan demikian segala urusan harus memenuhi jangkauan luas 

dan merata. 

12. Kesederhanaan  

Prosedur dan tata cara pelayanan kepada masyarakat untuk diperhatikan 

kemudahan, tidak berbelit-belit dalam pelaksanaan. 

Sementara itu (Garvin, 2017) mengemukakan delapan dimensi atau 

kategori kritis dari kualitas yaitu : 

1. Performance (Kinerja). Karakteristik Keputusan Pembelianutama produk, 
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2. Feature (profil). Aspek sekunder dari kinerja, atau Keputusan Pembelian 

tambahan dari suatu produk, 

3. Reliability (kedapat dipercayaan). Kemungkinan produk malfungsi, atau tidak 

berfungsi dengan baik, dalam konteks ini produk/jasa dapat dipercaya dalam 

menjalankan fungsinya, 

4. Conformance (kesesuaian). Kesesuain/cocok dengan keinginan/kebutuhan 

konsumen, 

5. Durability (daya tahan). Daya tahan produk/masa hidup produk baik secara 

ekonomis maupun teknis,  

6. Serviceability (kepelayanan), kecepatan, kesopanan, kompetensi, mudah 

diperbaiki, 

7. Aesthetics (keindahan). Keindahan produk, dalam desain, rasa, suara atau bau 

dari produk, dan ini bersifat subjektif,  

8. Perceived quality (kualitas yang dipersepsi). Kualitas dalam pandangan 

pelanggan/konsumen 

2.1.2.4 Indikator-Indikator Jaminan Kualitas  

Dalam kaitannya dengan kepuasan pelanggan, kualitas memilik beberapa 

indikator pokok, tergantung pada konteksnya. Dalam kasus pemasaran barang. 

Ada delapan indikator yang biasa digunakan (Tjiptono & Chandra, 2017) : 

1. Keputusan Pembelian(performance): karakteristik operasi dasar dari suatu 

produk, misalnya kecepatan pengiriman paket titipan kilat, ketajaman gambar 

dan warna sebuah TV, serta kebersihan makanan di restoran. 

2. Fitur (features): karakteristik pelengkap khusus yang bisa menambah 

pengalaman pemakaian produk, contoh minuman gratis selama penerbangan 
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pesawat, AC mobil, dan koleksi tambahan aneka nada panggil pada telepon 

genggam. 

3. Reliabilitas: probabilitas terjadinya kegagalan atau kerusakan produk dalam 

periode waktu tertentu. semakin kecil kemungkinan terjadinya kerusakan, 

semakin andal produk bersangkutan. 

4. Konfirmasi (conformance): tingkat kesesuaian produk dengan standar yang 

telah ditetapkan. misalnya ketepatan waktu keberangkatan dan kedatangan 

kereta api dan kesesuaian antara ukuran sepatu dengan standar yang berlaku. 

5. Daya tahan (durability), yaitu jumlah pemakaian produk sebelum produk 

bersangkutan harus diganti. Semakin besar frekuensi pemakaian normal yang 

dimungkinkan, semakin besar pula daya tahan produk. Baterai merupakan 

salah satu contoh produk yang kerap kali menekankan aspek daya tahan 

sebagai positioning kunci. 

6. Service ability: kecepatan dan kemudahan untuk di reparasi, serta kompetensi 

dan keramahtamahan staf layanan 

7. Estetika (aesthetics); menyangkut penampilan produk yang bisa dinilai dengan 

panca infra (rasa, aroma, suara, dan seterusnya) 

8. Persepsi terhadap kualitas (perceived quality), yaitu kualitas yang dinilai 

dengan reputasi penjual, contohnya mobil BMW, arloji rolex, kemeja polo dan 

peralatan elektronik sony. 

Menurut (Lovelock, C., & Wirtz, 2016) dimensi kualitas jasa 

dikelompokkan ke dalam tiga kategori: 

1. Rancangan (design), sebagai spesifikasi produk 
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2. Kesesuaian (conformance), yakni kesesuaian antara maksud desain dengan 

penyampaian produk actual 

3. Ketersediaan (availability), mencakup aspek kedapatdipercayaan, serta 

ketahanan, dan produk itu tersedia bagi konsumen untuk digunakan 

4. Keamanan (safety), aman dan tidak membahayakan konsumen 

5. Guna praktis (field use), kegunaan praktis yang dapat dimanfaatkan pada 

penggunaannya oleh konsumen.positif. 

 

2.1.3 Harga 

2.1.3.1 Pengertian Harga 

Harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting dalam 

pemasaran suatu produk karena harga adalah satu dari empat bauran pemasaran 

\/ Marketing Mix (4P = Product, Price, Place, Promotion / Produk, Harga, 

Distribusi, Promosi). Harga adalah suatu nilai tukar dari produk barang maupun 

jasa yang dinyatakan dalam satuan moneter. Harga merupakan salah satu 

penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar 

keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya baik 

berupa barang maupun jasa. Menetapkan harga terlalu tinggi akan menyebabkan 

penjualan akan menurun, namun jika harga terlalu rendah akan mengurangi 

keuntungan yang dapat diperoleh organisasi perusahaan. 

Menurut (Kotler, P. & Armstrong, 2012) “harga meruakanSejumlah uang 

yang di gunakan untuk suatu barang atau produk atau jasa dan jumlah uang yang 

di tukar konsumen atas manfaat manfaat Karena memiliki produk atau barang 

dan jasa tersebut”. 
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Harga adalah sebagai alat tukar dan uang yang di gunakan sebagai 

membayar produk tersebut. Menurut Philip (Kotler, P. & Armstrong, 2012) 

Harga ialah barang yang nilainya dinyatakan dengan sejumlah uang. Hal ini 

menunjukkan bahwa harga merupakan satu-satunya alat untuk melakukan 

transaksi pembelian. Menurut (Hasan. A., 2013). 

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 

pemasukan atau pendapan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya 

(produk, distribusi dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). 

Di samping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel. 

Artinya dapat diubah dengan cepat. Menurut (Tjiptono, 2013). Harga adalah 

jumlah uang dengan beberapa produk yang digunakan untuk kombinasi antara 

kebutuhan dari pelayanan barang yang dibutuhkan Menurut (Swastha, 2014). 

Menurut definisi diatas konsumen harus mengecek harga terlebih dahulu 

karena di pamasaran sangat bisa berubah dan harus mengetahui posisi 

perusahaan dalam situasi pasar dalam secara keseluruhan dan juga berdasarkan 

uraian di atas dapat disimpulkan harga merupakan suatu moneter atau ukuran 

lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh 

hak kepemilikan penggunaan suatu barang atau jasa. Harga merupakan 

komponen yang berpengaruh langsung terhadap laba perusahaan. 

2.1.3.2 Tujuan Penetapan Harga 

Menurut (Tjiptono, 2013), tujuan penetapan harga kadang kala ditentukan 

keputusan-keputusan bisnis dan posisi sebelumnya, terdapat empat tujuan dalam 

harga, yaitu sebagai berikut: 

1) Mempertahankan kelangsungan operasi usaha. 
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2) Perusahaan menetapkan harga dengan mempertimbangkan biaya yang telah 

dikeluarkan dan laba yang diinginkan, dari laba tersebut maka perusahaan 

mendapatkan biaya operasi untuk kelangsungann jalannya perusahaan. 

3) Merebut pangsa pasar. 

4) Perusahaan dapat menetapkan harga yang rendah sehingga dapat menarik 

lebih banyak konsumen dan dapat merebut pangsa pasar. 

5) Mengejar keuntungan. 

6) Perusahaan dapat menetapkan harga yang bersaing agar bisa mendapatkan 

keuntungan yang optimal bagi produk atau jasa. 

7) Mendapatkan return on investment atau pengembalian modal. 

8) Agar perusahaan dapat menutup biaya investasi, harga dapat ditetapkan 

tinggi. 

9) Ditengah persaingan beragam produk yang ditawarkan dipasar. 

10) Produk yang telah mendapatkan pangsa pasar perlu dipertahankan 

keberadaannya dengan penetapan harga yang tepat. 

2.1.3.3 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Harga 

Setelah manajer pemasaran membuat sasaran penetapan harga, mereka 

harus menentukan harga tertentu untuk meraih tujuan tersebut. Harga yang 

mereka tetapkan untuk tiap produk tersebut sebagai besar tergantung pada dua 

faktor yaitu permintaan atas produk atau jasa & biaya bagi penjual untuk barang 

dan jasa tersebut. Ketika tujuan utama penetapan harga adalah berorentasi 

penjual/ pertimbangan permintaan menjadi dominan. Faktor lainnya seperti 

strategi distribusi & promosi, persepsi kualitas & tahapan daur hidup produk, dan 

juga mempengaruhi harga 
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Menurut (Djaslim, 2016) mengatakan “faktor-faktor yang mempengaruhi 

harga adalah: 

1. Faktor Faktor Internal: 

a) Tujuan pemasaran perusahaan, yakni di mana perusahaan memasarakan 

suatu produk untuk menda[at kan tujuan yang tertentu seperti 

mendapatkan keuntungan dengan laba yang besar dan juga bisa menarik 

konsumen untuk tetap memiliki nya. 

b) Strategi bauran pemasaran, dimana setiap perusahaan memiliki strategi 

seperti 4p dan7p di dalam memasarkan suatu produk misal manufatur 

yaitu menggunakan 4p dan jasa mengunakan 7p untuk memasarkan barang 

atau jasa. 

c) Biaya, biaya adalah suatu kebutuhan yang di lakukan perusahaan untuk 

mengambangkan perusahaan agar mencukupin segala keperluan yang ada 

di perusahaan untuk memproduksi atau operasional perusahaan. 

d) Organisasi, Organisasi adalah suatu bentuk manajeman di suatu 

perusahaan yang berguna untuk menjalan suatu perusahaan yang di mana 

ada pemimpin,manejer,karyawan sehinga perusahaan berjalan dengan 

lancar. 

2. Faktor faktor Eksternal: 

a) Sifat pasar dan permintsan 

Sifat pasar dan permintaan yakni sangat berpengaruh untuk perusahaan 

dimana permintaan barang banyak tetapi harga sangat berpengaruh ke pada 

konsumen. Masing-masing P1, P2, P3 dan P4 dapat dikuasai oleh perusahaan 

atau disebut controllable factor. Kombinasi dari P1, P2, P3 dan P4 disebut 
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“Marketing Mix”. Gabungan dari 4P di atas dapat dirubah sewaktu-waktu 

menurut keinginan dari pimpinan perusahaan sebab faktor ini dapat dikuasai. 

Namun demikian kebebasan mengubahnya dibatasi oleh faktor-faktor yang 

tidak dapat dikuasai (Uncontrollable Factor) seperti peraturan pemerintah, 

tujuan perusahaan, bentuk persaingan yang dihadapi, agama dan adat-istiadat 

dari pembeli serta tingkat pendapatan pembeli. 

2.1.3.4 Indikator Pengukuran Harga 

 Menurut (Lupiyoadi, 2013), indikator yang mencirikan harga yang 

digunakan dalam penelitian ini, yaitu: 

a. Keterjangkauan harga produk 

Kerterjangkauan produk adalah sesuatu yang sangat memungkinkan bagii 

sebuah perusahaan yang bergelut di bidang penjualan mengenai dengan harga 

jual sehingga konsumen ingin memutuskan harga beli. 

b. Daya saing harga produk 

Daya saing sebuah produk merupakan pesaing harga yang dapat membuat 

konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk dimana konsumen 

menentukan harga beli 

c. Kesesuaian dengan manfaat produk 

Kesesuain dengan manfaat produk harga yang di butuhkan olekonsumen 

sehingga kesesuaian harga dapat di pergunakan oleh konsumen dengan 

manfaat bagi nya dengan produk maupun jasa. 

  Menurut (Krisdayanto, 2018) indikator-indikator yang mencirikan harga 

yaitu : 
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a. Keterjangkauan Harga 

Harga yang dapat dijangkau oleh semua kalangan dengan target segmen pasar 

yang dipilih. 

b. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Jasa 

Penilaian konsumen terhadap besarnya pengorbanan finansial yang diberikan 

dalam kaitannya dengan spesifikasi yang berupa kualitas jasa. Harga yang 

ditawarkan pada konsumen sesuai dengan kualitas jasa yang ditawarkan 

c. Daya Saing Harga 

 Harga yang ditawarkan apakah lebih tinggi atau dibawah rata–rata. 

d. Kesesuaian Harga dengan Manfaat 

Konsumen akan merasakan puas ketika mereka mendapatkan manfaat setelah 

mengkonsumsi apa yang ditawarkan sesuai dengan nilai yang mereka 

keluarkan. 

 

2.1.4 Citra Merek  

2.1.4.1 Pengertian Citra Merek  

Citra Merek adalah Citra merek dapat didefinisikan sebagai suatu persepsi 

yang muncul di benak konsumen ketika mengingat suatu merek dari produk 

tertentu. Terdapat beberapa definisi tentang citra merek; Menurut (Kotler, P. & 

Armstrong, 2012) endefinisikan merek sebagai nama, istilah, tanda, simbol, atau 

rancangan, atau kombinasinya, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan 

barang atau jasa dari salah satu penjual atau kelompok penjual dan 

mendiferesiasikan dari barang atau jasa pesaing. 
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Menurut (Kotler, P. & Armstrong, 2012) Merek adalah nama, istilah, tanda, 

lambang atau desain, atau kombinasi dari semua ini yang memperlihatkan 

identitas produk atau jasa dari satu penjual atau sekelompok penjual dan 

membedakan produk itu dari produk pesaing.. Menurut (Ginting, 2015) “Merek 

adalah suatu nama, istilah, tanda, simbol, desain atau kombinasi dari padanya 

untuk menandai produk atau jasa dari satu penjual atau kelompok penjual dan 

untuk membedakannya dari pesaing”. 

Menurut dalam (Kotler, P. & Armstrong, 2012) Presepsi Konsumen tentang 

sebagai refleksi dari asosiasi yang ada pada pikiran konsumen. Citra merek adalah 

suatu yang muncul pada saat ketika di benak konsumen ketika mengingat merek 

tertentu. Asosiasi tersebut secara sederhana dikaitkan dengan muncul dalam 

pemikiran untuk mengingatkan dengan suatu merek tersebut. 

2.1.4.2 Manfaat Citra Merek (BrandImage) 

Menurut (Tjiptono, 2013) Merek juga memiliki manfaat yaitu bermanfaat 

bagi produsen dan konsumen. Bagi produsen, merek berperan penting sebagai: 

a. Bentuk proteksi hukum terhadap fitur atau aspek produk yang unik. Merek bisa 

mendapatkan perlindungan properti intelektual. Nama merek bisa diproteksi 

melalui merek dagang terdaftar (Registered Trademarks) proses 

pemanufakturan bisa dilindungi melalui hak paten dan kemasan bisa diproteksi 

melalui hak cipta (Copyright) dan desain. 

b. Signal tingkat kualitas bagi para pelanggan yang puas, sehingga mereka bisa 

dengan mudah memilih dan membelinya lagi di lain waktu. 

c. Sarana untuk menciptakan asosiasi dan makna unik yang membedakan produk 

dari para pesaing. 
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d. Sumber keunggulan kompetitif, terutama melalui perlindungan hukum, 

loyalitas pelanggan, dan citra unik yang terbentuk dalam benak konsumen. 

e. Sumber financial returns, terutama menyangkut pendapatan masa datang. 

Bagi konsumen merek bisa memberikan beraneka macam nilai melalui 

sejumlah fungsi dan manfaat potensial. 

 Menurut (Sunyoto, 2014), menjelaskan bahwa mempunyai manfaat, antara 

lain: 

1) Bagi Konsumen 

Manfaat nama merek suatu produk bagi konsumen di antaranya: 

a. Mempermudah konsumen meneliti produk atau jasa. Untuk merek- merek 

produk yang sudah terkenal dan mapan, konsumen seolah sudah menjadi 

percaya, terutama dari segi kualitas produk. 

b. Membantu konsumen atau pembeli dalam memperoleh kualitas barang yang 

sama, jika mereka membeli ulang serta dalam harga. 

2) Bagi Penjual 

Manfaat nama merek suatu produk bagi penjual di antaranya: 

a. Nama merek memudahkan penjualan untuk mengolah pesanan-pesanan dan 

menekan permasalahan. 

b. Merek juga akan membantu penjual mengawasi pasar mereka karena 

pembeli tidak akan menjadi bingung. 

2.1.4.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Citra Merek 

Faktor-faktor citra merek yang mempengaruhi pada minat beli konsumen 

yakni merek layaknya seseorang yang merefleksikan sebuah kepribadian Menurut 

(Buchari, 2014) menjelaskan dalam suatu merek memiliki 6 (enam) tingkatan 
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pengertian sebagai berikut: 

1) Atribut 

Merek mengingatkan pada atribut tertentu dari sebuah produk, baik dari 

program purna jualnya, pelayanan maupun kelebihannya dan perusahaan 

menggunakan atribut tersebut sebagai materi iklan mereka. 

2) Manfaat 

Pelanggan tentu tidak membeli sebatas atribut dari suatu produk melainkan 

manfaatnya. 

3) Nilai 

Merek mewakili nilai dari produknya. Jam tangan merek Rolex, misalnya yang 

memberikan nilai tinggi bagi penggunanya. 

4) Pemakai 

Merek menunjukkan jenis konsumen yang membeli atau menggunakan suatu 

produk tersebut. 

2.1.4.4 Indikator Citra Merek 

Merek-merek yang memiliki citra yang mampu mengkomunikasikan 

keyakinan/kepercayaan terhadap atribut fungsional produk. Kerap kali sangat 

sukar bagi konsumen untuk menilai kualitas dan fitur secara obyektif atas begitu 

banyak tipe produk, sehingga mereka cenderung memiliki merek-merek yang 

dipersepsikan sesuai dengan kualitasnya. 

 Menurut (Lupioady, 2014) indikator brand sebegai berikut  

1) Aspirational Brands 

Aspirational brands yaitu merek-merek yang menyampaikan citra tentang 

tipe orang yang membeli merek yang bersangkutan. Citra tersebut tidak banyak 
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mengandung produknya, tetapi justru lebih banyak berkaitan dengan gaya hidup 

yang didambakan. Keyakinan yang dipegang konsumen adalah bahwa dengan 

memiliki merek semacam ini akan tercipta asosiasi yang kuat antara dirinya 

dengan kelompok aspirasi tertentu. Dalam hal ini, status, pengakuan sosial dan 

identitas jauh lebih penting daripada sekedar nilai fungsional produk. 

2) Experience Brands 

Experience Brands mencerminkan merek-merek yang menyampaikan citra 

asosiasi dan emosi bersama (Shared Association And Emotionals). Tipe ini 

memiliki citra melebihi sekedar aspirasi dan lebih berkenaan dengan kesamaan 

filosofi antara merek dan konsumen individual. Kesuksesan sebuah Experience 

Brands ditentukan oleh kemampuan dalam mengekspresikan  individualitas dan 

pertumbuhan personal. 

 Sedangkan menurut (Firmansyah, 2019) citra merek terdiri dari tiga 

indikator yakni : 

a) Corporate Image, yakni kumpulan pendapat pembeli terhadap 

perusahaan yang memperoduksi baik barang atau jasa.  

b) User Image, yakni kumpulan persepsi terhadap pengguna lain yang 

menggunakan jasa atau barang yang sama. 

c) Product Image, yakni kumpulan tanggapan konsumen terhadap barang 

atau jasa itu sendiri. 
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2.2 Kerangka Konseptual  

2.2.1 Pengaruh Jaminan Kualitas Terhadap Keputusan Pembelian 

Jaminan kualitas berpengaruh terhadap konsumen dalam memutuskan 

apakah akan membeli produk tersebut atau tidak. Ketika pelayanan karyawan 

terhadap konsumen itu ramah, hasil cetakan baju yang rapi dan bagus dan 

konsumen merasa nyaman maka penjualan meningkat dan keputusan pembelian 

kuat (Hidayat, 2017). Jaminan kualitas  merupakan bagian dari peneltian 

konsumen terhadap variable penjualan. Pelayanan yang baik meliputi kecepatan 

dalam melayani keramahan petugas yang melakukan penjualan, kemudahan dalam 

melakukan transaksi perdagangan dan lain sebagainya.  

Hasil penelitian (Nasution, 2018a), (Arianty, 2015), (Daulay, 2012), 

(Masita et al, 2022) menyatakan bahwa jaminan kualitas berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

2.2.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena harga faktor 

penentu seseorang dalam membeli sebuah produk. Harga adalah sejumlah uang 

yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa atau jumlah dari nilai yang ditukarkan 

para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan 

suatu produk atau jasa (Kotler, P. & Armstrong, 2012). 

Di dalam suatu produk harga positif memberikan manfaat bagi perusahaan 

untuk lebih dikenal konsumen. Konsumen akan menentukan pilihan dan target 

untuk membeli produk yang mempunyai harga yang sesuai dengan konsumen 

inginkan yang kemungkinan konsumen tersebut untuk akan melakukan pembelian 

ulang produk yang dihasilkan dari harga perusahaan tersebut dalam upaya 

mempengaruhi minat beli konsumen. (Kotler, P. & Armstrong, 2012) Semakin 
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kompetitif harga sebuah barang maka akan semakin meningkat orang yang 

melakukan pembelian. Hasil penelitian penelitian: (Nasution, A., E. Putri, L, P. & 

Lesmana, M, 2019), (Nasution et al., 2019), (Gultom, 2017), (Farisi, S., & 

Siregar, 2020), (Lubis, 2015), (Nasution, A. F. & Lesmana, 2018), (Arif, 2016), 

(M. Fahmi, 2017) 

2.2.3 Pengaruh Jaminan Kualitas Terhadap Keputusan Pembelian dengan  

 Sebagai Variabel Moderating 

 

Jaminan kualitas  adalah istilah yang digunakan dalam industri manufaktur 

dan jasa untuk menggambarkan upaya sistematis yang diambil untuk memastikan 

bahwa produk yang dikirim ke pelanggan memenuhi kontrak dan kinerja, desain, 

keandalan, dan lainnya yang disepakati. harapan pemeliharaan dari pelanggan 

tersebut. Tujuan inti dari Jaminan Kualitas adalah untuk mencegah kesalahan dan 

cacat dalam pengembangan dan produksi baik produk manufaktur, seperti mobil 

dan sepatu, maupun layanan yang diberikan, seperti reparasi otomotif dan desain 

sepatu atletik. Menjamin kualitas dan karena itu menghindari masalah dan 

keterlambatan saat mengirimkan produk atau layanan kepada pelanggan adalah 

apa yang didefinisikan ISO 9000 sebagai "bagian dari manajemen 

kualitasberfokus pada memberikan keyakinan bahwa persyaratan kualitas akan 

terpenuhi".  

Aspek pencegahan cacat dari jaminan kualitas ini berbeda dari aspek 

deteksi cacat dari kontrol kualitas karena berfokus pada upaya kualitas lebih awal 

dalam pengembangan produk. dan produksi (yaitu, pergeseran ke kiri dari 

pembacaan diagram proses linier dari kiri ke kanan) dan menghindari cacat di 

tempat pertama daripada memperbaikinya setelah fakta. 

https://en-m-wikipedia-org.translate.goog/wiki/ISO_9000?_x_tr_sl=en&_x_tr_tl=id&_x_tr_hl=id&_x_tr_pto=tc
https://en-m-wikipedia-org.translate.goog/wiki/Quality_management?_x_tr_sl=en&_x_tr_tl=id&_x_tr_hl=id&_x_tr_pto=tc
https://en-m-wikipedia-org.translate.goog/wiki/Quality_management?_x_tr_sl=en&_x_tr_tl=id&_x_tr_hl=id&_x_tr_pto=tc
https://en-m-wikipedia-org.translate.goog/wiki/Quality_control?_x_tr_sl=en&_x_tr_tl=id&_x_tr_hl=id&_x_tr_pto=tc
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Sehingga dengan adanya jaminan kualitas membua konsumen 

memputuskan untuk membeli sebuah produk atau membeli merek yang paling 

disukai, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan 

pembelian. Faktor pertama adalah orang lain, yaitu jika seseorang yang 

mempunyai arti penting bagi anda berfikir bahwa anda seharusnya membeli mobil 

murah, maka peluang anda untuk membeli mobil yang mahal akan berkurang. 

Faktor kedua adalah faktor situasional yang tidak diharapkan. 

2.2.4 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian dengan Citra 

Merek Sebagai Variabel Moderating  

 

Harga adalah jumlah uang yang ditukarkan konsumen dengan manfaat dari 

memiliki atau menggunakan produk dan jasa. Harga berperan sebagai penentu 

utama pilihan pembeli. Harga merupakan satu-satunya elemen bauran pemasaran 

yang menghasilkan pendapatan, elemen-elemen lain menimbulkan biaya. 

Dengan adanya harga yang baik, dimana harga yang diberikan tidak terlalu 

mahal maka akan memutuskan pembeli untuk membeli suatu produk. Sebelum 

konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk, terlebih dahulu dilakukan 

beberapa tahap proses keputusan pembelian dan citra merek menentukan pilihan 

dan target untuk membeli produk yang mempunyai citra yang baik yang 

kemungkinan konsumen tersebut untuk akan melakukan pembelian ulang produk 

yang dihasilkan dari merek perusahaan tersebut dalam upaya mempengaruhi 

keputusan pembelian. Semakin baik image konsumen terhadap suatu produk maka 

akan loyal (setia) konsumen tersebut terhadap produknya. 

Berdasarkan pemikiran di atas maka dapat dibuat kerangka konseptual dari 

penelitian ini sebagai berikut: 
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Gambar 2.1 

Paradigma Peneltian 

 

2.3 Hipotesis  

Mengarah pada rumusan masalah terdapat teori yang dikemukakan dalam 

penelitian terdahulu yang telah dilaksankaan maka terdapat hipotesis yang 

diajukan dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Ada pengaruh jaminan kualitas terhadap keputusan pembelian laptop Asus 

pada mahasiswa Kota Medan. 

2. Ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian laptop Asus pada 

mahasiswa Kota Medan. 

3. Ada pengaruh jaminan kualitas terhadap keputusan pembelian dengan Citra 

Merek sebagai variabel moderating pada mahasiswa Kota Medan. 

4. Ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian laptop Asus dengan Citra 

Merek sebagai variabel moderating pada mahasiswa Kota Medan.

Keputusan 

Pembelian  

Citra Merek   

Jaminan Kualitas   

Harga  
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BAB 3  

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian survey, karena mengambil sampel dari 

satu populasi. Dan penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Menurut 

(Juliandi et al., 2014b) penelitian kuantitatif adalah penelitian yang 

permasalahannya tidak ditentukan di awal, tetapi permasalahan ditemukan setelah 

peneliti terjun ke lapangan dan apabila peneliti memperoleh permasalahan baru 

maka permasalahan tersebut diteliti kembali sampai semua permasalahan telah 

terjawab. 

3.2 Definisi Operasional 

Definisi operasional adalah petunjuk bagaimana suatu variabel diukur, 

untuk mengetahui baik buruknya pengukuran dari suatu penelitian. Adapun yang 

menjadi definisi operasional dalam penelitian ini meliputi: 

3.2.1 Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian adalah Keputusan pembelian adalah sebuah kondisi 

penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau 

jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya, (Tjiptono & Chandra, 2016). 

Tabel 3.1  

Indikator Keputusan Pembelian  

No  Indikator  Jumlah Soal 

1. Sesuai kebutuhan  1,2 

2. Mempunyai manfaat  3,4 

3. Ketetapan dalam membeli  5,6 

4. Pembelian berulang  7,8 

Sumber: (Tousalwa & Pattipeilohy, 2017) 
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3.2.2 Jaminan Kualitas (X1) 

Jaminan kualitas adalah totalitas bentuk dan karakteristik barang atau jasa 

yang menunjukkan kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan yang 

tampak jelas maupun tersembunyi. 

Tabel 3.2  

Jaminan Kualitas  

No Indikator Jumlah Soal  

1 Rancangan (design) 1,2 

2 Kesesuaian (conformance) 3,4 

3 Ketersediaan (availability) 5,6 

4  Keamanan (safety) 7,8 

5 Guna praktis (field use), 9,10 

Sumber: (Lovelock, C., & Wirtz, 2016) 

 

3.2.3 Harga   (X2) 

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 

pemasukan atau pendapan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya 

(produk, distribusi dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran), 

(Barrie, D.S., & Paulson, 2014). 

Tabel 3.3  

Indikator Harga  

No Indikator  

1 Keterjangkauan harga produk 1,2,3 

2 Daya saing harga produk 4,5,6 

3 Kesesuaian dengan manfaat produk 7,8,9 

Sumber: (Kotler, P. & Armstrong, 2012) 

 

3.2.4 Citra Merek  (Z) 

Citra Merek adalah nama, istilah, tanda, lambang atau desain, atau 

kombinasi dari semua ini yang memperlihatkan identitas produk atau jasa dari satu 
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penjual atau sekelompok penjual dan membedakan produk itu dari produk 

pesaing, (Kotler, P. & Armstrong, 2012). 

Tabel 3.4 

Indikator Citra Merek   

No Indikator  

1 Aspirational Brands 1,2,3,4,5 

2 Experience Brands 6,7,8,9,10 

(Kotler, P. & Armstrong, 2012) 

 

3.3 Tempat dan Waktu Penelitian 

3.3.1 Tempat Penelitian 

Tempat penelitian adalah bagian untuk mengemukakan secara detail, 

spesifik, lengkap, di mana penelitian dilakukan dan alasan logis mengapa memilih 

lokasi tersebut, (Juliandi et al., 2014b). Penelitian ini dilaksanakan pada 

Universitas di Kota Medan. 

 

3.3.2 Waktu Penelitian 

Waktu penelitian adalah mengemukakan secara rinci kapan penelitian 

dilakukan, kapan berawal dan berakhir, serta membuat tabel jadwal atau skedul 

waktu penelitian, (Juliandi et al., 2014b). Waktu penelitian direncanakan mulai 

dari bulan Juni 2023 sampai September  2023. Untuk lebih jelasnya, jadwal 

kegiatan penelitian dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
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Tabel 3.6  

Jadwal Penelitian 

NO  Kegiatan Penelitian 

Waktu Penelitian  

Juni-23 Juli -23 Agus-23 Sept -23 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Pengajuan Judul                                  

2 Riset Awal                                  

3 Pembuatan Proposal                                  

4 Bimbingan Proposal                                 

5 Seminar Proposal                                  

6 Riset                                  

7 Penyusunan Skripsi                                 

8 Bimbingan Skripsi                                  

9 Sidang Meja Hijau                                  

 

3.4 Teknik Pengambilan Sampel 

3.4.1 Populasi  

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dasri, objek atau 

subjek yang mempunyai kualitas dan karekteristik tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan (Sugiyono, 

2018). Sedangkan pendapat (Juliandi et al., 2014) “Populasi merupakan 

totalitas dari seluruh unsur yang ada dalam sebuah wilayah penelitian”. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswa yang terdapat pada 

PTS di Kota Medan yang menggunakan Laptop Asus. 

3.4.1 Sampel 

Menurut (Rusiadi, 2014) Sampel adalah sebagian atau wakil populasi 

yang diteliti. Dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui maka pengambilan 

sampel dilakukan dengan metode Bernouli sebagai berikut:  
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Dimana : n = jumlah sampel  

  Z = nilai yang didapat dari tabel normal standar dengan peluang  

  p  = probabilitas populasi yang tidak diambil sebagai sampel  

  q = probabilitas populasi yang diambil sebagai sampel (1-p) 

   = tingkat ketelitian  

  e = tingkat kesalahan  

Dalam penelitian ini digunakan tingkat ketelitian ( ) sebesar 5% dan 

tingkat kepercayaan sebesar 95% sehinggal diperoleh nilai Z = 1,96, nilai e 

(tingkat kesalahan) telah ditentukan sebesar 10%. Probabilitias populasi yang 

tidak diambil sebagai sampel dan sebagai sampel masing-masing sebesar 0,5. 

Apabila dilakukan perhitungan menggunakan rumus diatas maka diperoleh jumlah 

sampel minuman sebesar. 

    Sumber: Rusiadi (2014: 36) 

 
 

 

Digenapkan menjadi 100 responden 

Jadi sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 orang responden yang 

merupakan pengguna Laptop Asus. 

 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Data adalah bahan mentah yang perlu diolah sehingga menghasilkan 

informasi atau keterangan yang menunjukkan fakta (Juliandi et al., 2014b). Dalam 
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penelitian ini, pengumpulan data dengan menyebarkan kuesioner kepada 

responden. Alat pengumpulan data yang digunakan harus sesuai dengan kesahihan 

(validitas) dan keandalan atau konsistensi (reliabilitas). Menurut (Juliandi et al., 

2014b) ada 2 alat pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti sebagai berikut: 

1. Wawancara / Interview, Menurut (Juliandi et al., 2014b) merupakan dialog 

langsung antara peneliti dengan responden. Wawancara dapat dilakukan 

apabila jumlah respondennya sedikit. Wawancara tersebut untuk mengetahui 

permasalahan dari variabel yang diteliti. Yakni mengadakan tanya jawab 

dengan Pelanggan Laptop Asus, mengenai kriteria yang digunakan dalam 

penelitian ini untuk membantu memberikan informasi yang dibutuhkan dalam 

penelitian ini. 

2. Kuesioner (angket) adalah pertanyaan atau pernyataan yang disusun oleh 

peneliti untuk mengetahui pendapat/persepsi responden penelitian tentang 

suatu variabel yang diteliti (Juliandi et al., 2014b). Melalui daftar pertanyaan, 

peneliti membuat beberapa pertanyaan kepada responden dan dalam hal ini 

mahasiswa yang menjadi sampel penelitian untuk dijawab oleh para 

responden tersebut. Yang hasilnya diisi tanpa paksaan dari pihak lain dengan 

menggunakan skala likert, di mana setiap pertanyaan mempunyai 5 (lima) opsi 

sebagaimana terlihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 3.7  

Skala Likert 

No Notasi Pertanyaan Bobot 

1 SS Sangat Setuju 5 

2 S Setuju 4 

3 KS Kurang Setuju 3 

4 TS Tidak Setuju 2 

5 STS Sangat Tidak Setuju 1 

Sumber: (Juliandi et al., 2014b) 
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Dengan skala likert, akan lebih mudah untuk memberikan pertanyaan yang 

bisa dipahami oleh responden dan mudah dalam pemberian skor dari yang 

tertinggi hingga terendah. Selain itu juga skala likert ini juga akan mempunyai 

reliabilitas yang tinggi dalam memberikan urutan berdasarkan intensitas sikap 

tertentu yang ditetapkan. 

3.6 Teknik Analisis Data 

Data ini akan dianalisis dengan pendekatan kuantitatif menggunakan 

analisis statistik yakni partial least square – structural equestion model 

(PLSSEM) yang bertujuan untuk melakukan analisis jalur (path) dengan variabel 

laten. Analisis ini sering disebut sebagai generasi kedua dari analisis multivariate 

(Ghozali & Latan, 2015) Analisis persamaan struktural (SEM) berbasis varian 

yang secara simultan dapat melakukan pengujian model pengukuran sekaligus 

pengujian model struktural. Model pengukuran digunakan untuk uji validitas dan 

reliabilitas, sedangkan model struktural digunakan untuk uji kausalitas (pengujian 

hipotesis dengan model prediksi)  

Tujuan dari penggunaan (Partial Least Square) PLS yaitu untuk melakukan 

prediksi. Yang mana dalam melakukan prediksi tersebut adalah untuk 

memprediksi hubungan antar konstruk, selain itu untuk membantu peneliti dan 

penelitiannya untuk mendapatkan nilai variabel laten yang bertujuan untuk 

melakukan pemprediksian. Variabel laten adalah linear agregat dari 

indikatorindikatornya. Weight estimate untuk menciptakan komponen skor 

variabel laten didapat berdasarkan bagaimana inner model (model struktural yang 

menghubungkan antar variabel laten) dan outer model (model pengukuran yaitu 

hubungan antar indikator dengan konstruknya) dispesifikasi. Hasilnya adalah 
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residual variance dari variabel dari variabel dependen (kedua variabel laten dan 

indikator) diminimunkan.  

PLS merupakan metode analisis yang powerfull oleh karena tidak 

didasarkan banyak asumsi dan data tidak harus berdistribusi normal multivariate 

(indikator dengan skala kategori, ordinal, interval sampai ratio dapat digunakan 

pada model yang sama). Pengujian model struktural dalam PLS dilakukan dengan 

bantuan software Smart PLS ver. 3 for Windows. 

Ada dua tahapan kelompok untuk menganalisis SEM-PLS yaitu analisis 

model pengukuran (outer model), yakni (a) validitas konvergen 

(convergentvalidity); (b) realibilitas dan validitas konstruk (construct reliability 

and validity); dan (c) validitas diskriminan (discriminant validity) serta analisis 

model struktural (inner model), yakni (a) koefisien determinasi (r-square); (b) f-

square; dan (c) pengujian hipotesis (Hair Jr et al., 2016). Estimasi parameter yang 

didapat dengan (Partial Least Square) PLS dapat dikategorikan sebagai berikut: 

kategori pertama, adalah weight estimate yang digunakan untuk menciptakan skor 

variabel laten. Kategori kedua, mencerminkan estimasi jalur (path estimate) yang 

menghubungkan variabel laten dan antar variabel laten dan blok indikatornya 

(loading). Kategori ketiga adalah berkaitan dengan means dan lokasi parameter 

(nilai konstanta regresi) untuk indikator dan variabel laten. Untuk memperoleh 

ketiga estimasi tersebut, (Partial Least Square) PLS menggunakan proses literasi 

tiga tahap dan dalam setiap tahapnya menghasilkan estimasi yaitu sebagai berikut: 

1. Menghasilkan weight estimate. 

2. Menghasilkan estimasi untuk inner model dan outer model. 

3. Menghasilkan estimasi means dan lokasi (konstanta). 
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Dalam metode (Partial Least Square) PLS teknik analisa yang dilakukan 

adalah sebagai berikut: 

3.6.1 Analisa Outer Model 

Analisa outer model dilakukan untuk memastikan bahwa measurement yang 

digunakan layak untuk dijadikan pengukuran (valid dan reliabel). Dalam analisa 

model ini menspesifikasi hubungan antar variabel laten dengan indikator-

indikatornya. Persamaan untuk model indikator refleksif SEM PLS yaitu: 

x = λᵪξ + δᵪ 

y = λyη + εy 

Sumber : (Ghozali, 2014) 

Dimana: 

x, y   = indikator yang berhubungan dengan laten eksogen (ξ) dan endogen(η). 

λx, λy   = matriks koefisien yang menghubungkan variabel laten dengan 

indikatornya. 

δᵪ , εy  = residual kesalahan pengukuran. 

Adapun persamaan untuk model indikator formatif yaitu: 

x = Πxξ + δx 

y = Πyη + εy 

Sumber : (Yamin & Kurniawan, 2019) 

Dimana: 

Πx, Πy = matriks koefisien variabel laten terhadap indikatornya 

x, y = indikator yang berhubungan dengan laten eksogen (ξ) dan endogen (η). 

δx, εy = menyatakan tingkat kesalahan pengukuran (residual error) 
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 Analisa outer model dapat dilihat dari beberapa indikator: 

1. Convergent Validity adalah indikator yang dinilai berdasarkan korelasi antar 

item score/component score dengan construct score, yang dapat dilihat dari 

standardized loading factor yang mana menggambarkan besarnya korelasi 

antar setiap item pengukuran (indikator) dengan konstraknya. Ukuran 

refleksif individual dikatakan tinggi jika berkorelasi > 0,7 dengan konstruk 

yang ingin diukur, sedangkan menurut Chin yang dikutip oleh Imam Ghozali, 

nilai outer loading antara 0,5-0,6 sudah dianggap cukup. 

2. Discriminant Validity merupakan model pengukuran dengan refleksif 

indikator dinilai berdasarkan cross loading pengukuran dengan konstruk. Jika 

korelasi konstruk dengan item pengukuran lebih besar daripada ukuran 

konstruk lainnya, maka menunjukkan ukuran blok mereka lebih baik 

dibandingkan dengan blok lainnya. Sedangkan menurut model lain untuk 

menilai discriminant validity yaitu dengan membandingkan nilai squareroot 

of average variance extracted (AVE). 

Sumber : (Ghozali, 2014) 

Dimana: 

λi  = faktor loading 

var (εᵢ) = 1-  

3. Composite reliability merupakan indikator untuk mengukur suatu konstruk 

yang dapat dilihat pada view latent variable coefficient. Untuk mengevaluasi 

composite reliability terdapat dua alat ukur yaitu internal consistency dan 

cronbach’s alpha. Dengan pengukuran tersebut apabila nilai yang dicapai 
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adalah > 0,70 maka dapat dikatakan bahwa konstruk tersebut memiliki 

reliabilitas yang tinggi.  

Sumber : (Ghozali, 2014) 

4. Cronbach’s Alpha merupakan uji reliabilitas yang dilakukan merupakan hasil 

dari composite reliability. Suatu variabel dapat dinyatakan reliabel apabila 

memiliki nilai cronbach’s alpha > 0,7. (Ghozali, 2014) 

Dimana :  

Pq = jumlah indikator atau manifest variabel  

q = adalah blok indikator 

3.6.2 Analisa Inner Model 

Analisis Inner Model biasanya juga disebut dengan (inner relation, 

structural model dan substantive theory) yang mana menggambarkan hubungan 

antara variabel laten berdasarkan pada substantive theory. Analisa inner model 

dapat dievaluasi yaitu dengan menggunakan R-square untuk konstruk dependen, 

Stone-Geisser Q-square test untuk predictive dan uji t serta signifikansi dari 

koefisien parameter jalur struktural. Dalam pengevaluasi inner model dengan 

(Partial Least Square) PLS dimulai dengan cara melihat R-square untuk setiap 

variabel laten dependen. Kemudian dalam penginterpretasinya sama dengan 

interpretasi pada regresi. Perubahan nilai R-square dapat digunakan untuk menilai 

pengaruh variabel laten independen tertentu terhadap variabel laten dependen 

apakah memiliki pengaruh yang substantive. Persamaan dari inner model adalah 

sebagai berikut: 

η = ηβ+ξГ+ζ 

Sumber : (Yamin & Kurniawan, 2019) 
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Dimana: 

η : matriks konstrak laten endogen 

ξ : matriks konstrak laten eksogen 

β : koefisien matriks variabel endogen 

Г : koefisien matriks variabel eksogen 

ζ : inner model residual matriks 

Selain melihat nilai R-square, pada model (Partial Least Square) PLS juga 

dievaluasi dengan melihat nilai Q-square prediktif relevansi untuk model 

konstruktif. Q-square mengukur seberapa baik nilai observasi dihasilkan oleh 

model dan estimasi parameter. Nilai Q-square lebih besar dari 0 (nol) 

menunjukkan bahwa model mempunyai nilai predictiverelevance, sedangkan 

apanilai nilai Q-square kurang dari 0 (nol), maka menunjukkan bahwa model 

kurang memiliki predictive relevance. 

Q² = 1 – (1 – R) (1 – R) ... ... (1 – R) 

Sumber: (Chin, 1998) 

Dimana: 

R, R, ..., R adalah R square variabel endogen.  

 Besaran Q² memiliki nilai dengan rentang 0 < Q² < 1, dimana semakin mendekati 

1 berarti semakin baik.  

3.6.3 Uji Hipotesis 

Dalam pengujian hipotesis dapat dilihat dari nilai t-statistik dan nilai 

probabilitas. Untuk pengujian hipotesis yaitu dengan menggunakan nilai statistik 

maka untuk alpha 5% nilai t-statistik yang digunakan adalah 1,96. Sehingga 

kriteria penerimaan/penolakan hipotesis adalah Ha diterima dan H0 ditolak ketika 
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t-statistik > 1,96. Untuk menolak/menerima hipotesis menggunakan probabilitas 

maka Ha diterima jika nilai probabilitas < 0,05.  
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BAB 4 

HASIL PENELITIAN 

 

4.1 Deskripsi Data  

4.1.1 Statistik Deskripsi Data  

Pada penelitian ini peneliti mengambil objek adalah pengguna Laptop 

Asus pada Mahasiswa di Kota Medan. Pengolahan data dalam bentuk angket 

ini masing-masing dari 10 item pernyataan untuk variabel    (Jaminan 

Kualitas), 6 item pernyataan untuk variabel    (Harga), 8 item pernyataan 

untuk variabel   (Citra Merek), dan 8 pernyataan untuk variabel Y (Keputusan 

Pembelian). Angket ini diberikan  kepada 100 pengguna Laptop Asus 

Mahasiswa di Kota Medan yang akan diolah nantinya dengan menggunakan 

skala Likert Sumated Rating agar mendapatkan hasil yang valid dan reliabel. 

Tabel 4.1 

Skala Likert 

Opsi Nilai 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Kurang Setuju 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

 

Dari ketentuan diatas berlaku baik di dalam menghitung variabel 

(Jaminan Kualitas, Harga, dan Citra Merek) variable terikat (Keputusan 

Pembelian). 

4.1.1.1 Karakteristik Responden 

Responden dalam penelitian ini merupakan pengguna Laptop Asus pada 

Mahasiswa di Kota Medan sebanyak 100 responden, yang terdiri dari 
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beberapa karakteristik, baik jenis kelamin, usia, pekerjaan pendidikan. Dari 

kuesioner yang disebarkan diperoleh pelanggan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan Jenis Kelamin 

Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada 

tabel baerikut ini:  

Tabel 4.1. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

1 Laki-laki 36 36% 

2 Perempuan 64 64% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2023) 

Dari tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini adalah laki-laki sebanyak 36 orang (36%) sedangkan perempuan 

sebanyak 64 orang (64%) dan. Maka dalam penelitian ini responden 

didominasi oleh jenis kelamin perempuan. 

2. Data Responden Berdasarkan Usia  

Tabel 4.2. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Frekuensi Persentase (%) 

1 <20 tahun 13 13% 

2 20 tahun 32 32% 

3 21 tahun 44 44% 

4 > 21 tahun 11 11% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2023) 

Dari data diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini yaitu usia antara <20 tahun sebanyak 13 orang (13%), yang 

memiliki usia 20 tahun sebanyak 32 orang (32%), yang memiliki usia 21 

sebanyak 44 orang (44%) dan untuk usia >21 tahun sebanyak 11 orang (11%).  
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3. Data Responden Berdasarkan Universitas 

Tabel 4.3. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Universitas   

No Jurusan  Frekuensi Persentase (%) 

1 UMSU 25 25% 

2 Pancabudi   25 25% 

3 Dharmawangsa 25 25% 

4 Medan Area 25 25% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer (2023) 

Dari data di atas diketahui bahwa sebagian besar responden yang 

dijadikan sampel dalam penelitian ini yaitu Mahasiswa UMSU sebanyak 25 

orang (25%), Pancabudi sebanyak 25 orang (25%), Dharmawangsa sebanyak 25 

orang (25%). Mahasiswa Medan Area sebanyak 25 orang (25%) . 

4. Data Responden Berdasarkan Fakultas 

Tabel 4.4. 

Karakteristik Responden Berdasarkan Fakultas 

No Jurusan  Frekuensi Persentase (%) 

1 Ekonomi dan Bisnis 65 65% 

2 Hukum  12 12% 

3 FISIP 10 10% 

4 Teknik  13 13% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer (2023) 

Dari data di atas diketahui bahwa sebagian besar responden yang 

dijadikan sampel dalam penelitian ini yaitu Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

sebanyak 65 orang (65%), Hukum sebanyak 12 orang (12%), FISIP sebanyak 12 

orang (12%). Fakultas Teknik sebanyak 13 orang (13%). 

 

 



59 
 

4.1.2 Deskripsi Variabel Penelitian 

1. Variabel Jaminan Kualitas (X1) 

 

Tabel 4.5 

Skor Angket Untuk Jaminan Kualitas  (X1) 

No. 

Per 

Sangat 

Setuju 

Setuju Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 66 66,0 33 33,0 1 1,0 0 0 0 0 100 100% 

2 60 60,0 40 40,0 0 0 0 0 0 0 100 100% 

3 62 62,0 37 37,0 1 1,0 0 0 0 0 100 100% 

4 77 77,0 22 22,0 1 1,0 0 0 0 0 100 100% 

5 76 76,0 24 24,0 0 0 0 0 0 0 100 100% 

6 80 80,0 20 20,0 0 0 0 0 0 0 100 100% 

7 81 81,0 18 18,0 1 1,0 0 0 0 0 100 100% 

8 69 69,0 31 31,0 0 0 0 0 0 0 100 100% 

9 71 71,0 29 29,0 0 0 0 0 0 0 100 100% 

10 71 71,0 27 27,0 2 2,0 0 0 0 0 100 100% 

Sumber : Hasil Penelitian Angket Tahun 2023 

 

 

Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang laptop merek asus sangat menarik karena desain 

dan fitur yang diberikan, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 66 

orang atau  sebesar 66%. 

2) Jawaban responden tentang Memilih laptop Asus karena memiliki bentuk 

yang elegan, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 60 orang 

sebesar 60%. 

3) Jawaban responden tentang Membeli laptop Asus karena kebutuhan, sebagian 

besar menjawab  sangat setuju sebanyak 62 orang sebesar 62%. 

4) Jawaban responden tentang Fitur-fitur yang ada pada laptop merek asus 

sangat modern, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 77 orang 

sebesar 77%. 
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5) Jawaban responden tentang Laptop Asus memiliki daya tahan batrai 10 jam 

dengan pemakaian normal, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 

76  orang sebesar 76%. 

6) Jawaban responden tentang Membeli laptop Asus karena mendapat fasilitas 

pendukung seperti tas dan mouse, sebagian besar menjawab sangat setuju 

sebanyak 80 orang sebesar 80%. 

7) Jawaban responden tentang Laptop Asus memiliki layar anti-glare yang baik 

terhadap kenyaman mata, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 81 

orang sebesar 81%. 

8) Jawaban responden tentang Laptop Asus memiliki garansi selama dua tahun, 

sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 69 orang sebesar 69%. 

9) Jawaban responden tentang Laptop Asus memiliki performa yang mudah 

digunakan, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 71 orang sebesar 

71%. 

10) Jawaban responden mengenai Laptop Asus memiliki touchpad yang sesuai 

dan responsife saat digunakan, sebagian besar menjawab sangat setuju 

sebanyak 71 orang sebesar 71%. 

Dari hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab sangat 

setuju atas pernyataan laptop merek asus sangat menarik karena desain dan 

fitur yang diberikan, Memilih laptop Asus karena memiliki bentuk yang 

elegan, Membeli laptop Asus karena kebutuhan, Fitur-fitur yang ada pada 

laptop merek asus sangat modern, oleh karena perusahaan harus 

mempertahankan kualitas produk atas pembelian laptop Asus semakin 

meningkat.   
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2. Variabel Harga (X2) 

Tabel 4.6 

Skor Angket Untuk Harga (X2) 

No. 

Per 

Sangat 

Setuju 

Setuju Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 43 43,0 54 54,0 1 1,0 2 2,0 0 0 100 100% 

2 44 44,0 52 52,0 4 4,0 0 0 0 0 100 100% 

3 48 48,0 49 49,0 3 3,0 0 0 0 0 100 100% 

4 49 49,0 47 47,0 4 4,0 0 0 0 0 100 100% 

5 33 33,0 51 51,0 11 11,0 5 5,0 0 0 100 100% 

6 43 43,0 40 40,0 11 11,0 6 6,0 0 0 100 100% 

Sumber : Data diolah oleh peneliti (2023) 

Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang Harga laptop Asus lebih terjangkau di kalangan 

mahasiswa, sebagian besar menjawab setuju sebanyak 54 orang atau  sebesar 

54%, yang mejawab sangat setuju sebanyak 43  orang (43%), yang menjawab 

kurang setuju sebanyak 1 orang (1%) dan yang menjawab tidak setuju 

sebanyak 2 orang (2%). 

2) Jawaban responden tentang Jika dibandingkan dengan merek lain, harga 

laptop Asus lebih murah, sebagian besar menjawab setuju sebanyak 52 orang 

sebesar 52%, yang mejawab sangat setuju sebanyak 44  orang (44%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 4 orang (4%). 

3) Jawaban responden tentang Saya akan tetap membeli produk Laptop Asus, 

meskipun produk Laptop merek lain mengalami penurunan harga, sebagian 

besar menjawab  setuju sebanyak 49 orang sebesar 49%, yang mejawab 

sangat setuju sebanyak 48   orang (48%), yang menjawab kurang setuju 

sebanyak 3 orang (3%). 

4) Jawaban responden tentang Harga Laptop Asus mampu bersaing dengan 

produk lain, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 49 orang 
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sebesar 49%, yang mejawab setuju sebanyak 47  orang (47%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 4 orang (4%). 

5) Jawaban responden tentang Harga Laptop Asus memiliki manfaat yang bagus 

dibanding produk lain, sebagian besar menjawab setuju sebanyak 51 orang 

sebesar 51%, yang mejawab sangat setuju sebanyak 33  orang (33%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 11 orang (11%) dan yang menjawab tidak 

setuju sebanyak 5 orang (5%). 

6) Jawaban responden tentang Harga laptop Asus sesuai dengan manfaat yang 

diberikan, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 43 orang sebesar 

43%, yang mejawab setuju sebanyak 40 orang (40%), yang menjawab kurang 

setuju sebanyak 11 orang (11%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 6 

orang (6%). 

Dari hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab setuju 

terhadap Harga, hal ini dapat diketahui bahwa Harga laptop Asus lebih 

terjangkau di kalangan mahasiswa, Jika dibandingkan dengan merek lain, 

harga laptop Asus lebih murah. Harga Laptop Asus mampu bersaing dengan 

produk lain, Harga Laptop Asus memiliki manfaat yang bagus dibanding 

produk lain, Harga laptop Asus sesuai dengan manfaat yang diberikan.  

Berdasarkan jawaban responden sebaiknya perusahaan harus mampu 

mempertahankan harga sehingga konsumen tetap melakukan pembelian 

produk Laptop Asus. 
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3. Variabel Citra Merek  (Z) 

 

Tabel 4.7 

Skor Angket Untuk Citra Merek (Z) 

No 

Per 

Sangat 

Setuju 

Setuju Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 13 13,0 58 58,0 27 27,0 2 2,0 0 0 100 100% 

2 18 18,0 60 60,0 17 17,0 5 5,0 0 0 100 100% 

3 18 18,0 58 58,0 22 22,0 2 2,0 0 0 100 100% 

4 26 26,0 53 53,0 20 20,0 1 1,0 0 0 100 100% 

5 14 14,0 63 63,0 21 21,0 2 2,0 0 0 100 100% 

6 22 22,0 57 57,0 20 20,0 1 1,0 0 0 100 100% 

7 28 28,0 58 58,0 11 11,0 3 3,0 0 0 100 100% 

8 37 37,0 49 49,0 0 0 0 0 0 0 100 100% 

Sumber : Hasil Penelitian Angket Tahun 2023 

Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang Laptop Asus merupakan laptop yang memiliki 

citra yang baik, sebagian besar menjawab setuju sebanyak 58 orang 

sebesar 58%, yang mejawab sangat setuju sebanyak 13  orang (13%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 27 orang (27%) dan yang menjawab 

tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). 

2) Jawaban responden tentang Menurut pengetahuan saya Laptop Asus 

merupakan laptop yang sesuai untuk mahasiswa, sebagian besar menjawab 

setuju sebanyak 60 orang sebesar 60%, yang mejawab sangat setuju 

sebanyak 18  orang (18%), yang menjawab kurang setuju sebanyak 17 

orang (17%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 5 orang (5%). 

3) Jawaban responden tentang Laptop Asus selalu mempertahankan kualitas 

dari produk yang dipasarkan kepada konsumen, sebagian besar menjawab 

setuju sebanyak 58 orang sebesar 58%, yang mejawab sangat setuju 
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sebanyak 18  orang (18%), yang menjawab kurang setuju sebanyak 22 

orang (22%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). 

4) Jawaban responden tentang Laptop Asus mampu mengikuti perkembangan 

teknologi terkini, sebagian besar menjawab setuju sebanyak 53 orang 

sebesar 53, yang mejawab sangat setuju sebanyak 26  orang (26%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 20 orang (20%) dan yang menjawab 

tidak setuju sebanyak 1 orang (1%). 

5) Jawaban responden tentang Saya merasa produk laptop merek asus 

memiliki ciri khas atau simbol yang mudah dikenali, sebagian besar 

menjawab setuju sebanyak 63 orang sebesar 63%, yang mejawab sangat 

setuju sebanyak 14  orang (14%), yang menjawab kurang setuju sebanyak 

21 orang (21%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). 

6) Jawaban responden tentang Saya merasa produk laptop merek asus 

memberikan kepercayaan kualitas merek terbaiknya pada konsumen, 

sebagian besar menjawab setuju sebanyak 57 orang sebesar 57%, yang 

mejawab sangat setuju sebanyak 22  orang (22%), yang menjawab kurang 

setuju sebanyak 20 orang (20%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 

1 orang (1%). 

7) Jawaban responden tentang Saya merasa produk laptop merek asus 

memiliki reputasi merek yang sangat baik dimata konsumen, sebagian 

besar menjawab sangat setuju sebanyak 58 orang sebesar 58%, yang 

mejawab sangat setuju sebanyak 28 orang (28%), yang menjawab kurang 

setuju sebanyak 11 orang (11%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 

3 orang (3%). 
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8) Jawaban responden tentang Saya merasa produk laptop merek asus 

mengikuti perkembangan jaman, sebagian besar menjawab setuju 

sebanyak 49 orang sebesar 49%, yang mejawab sangat setuju sebanyak 37 

orang (37%). 

Dari hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab setuju 

terhadap Citra Merek Laptop Asus, hal ini berdasarkan jawaban responden 

bahwa Laptop Asus merupakan laptop yang memiliki citra yang baik. Oleh 

karena itu kepercayaan kualitas merek yang dirasakan konsumen harus 

dipertahankan agar keputusan pembelian tetao meningkat. 

4. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 

Tabel 4.8 

Skor Angket Untuk Keputusan Pembelian (Y) 

No. 

Per 

Sangat 

Setuju 

Setuju Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 23 23,0 61 61,0 11 11,0 5 5,0 0 0 100 100% 

2 31 31,0 52 52,0 11 11,0 6 6,0 0 0 100 100% 

3 20 20,0 68 68,0 12 12,0 0 0 0 0 100 100% 

4 57 57,0 30 30,0 12 12,0 1 1,0 0 0 100 100% 

5 46 46,0 40 40,0 12 12,0 2 2,0 0 0 100 100% 

6 49 49,0 41 41,0 8 8,0 2 2,0 0 0 100 100% 

7 53 53,0 25 25,0 15 15,0 7 7,0 0 0 100 100% 

8 19 19,0 66 66,0 7 7,0 8 8,0 0 0 100 100% 

Sumber : Hasil Penelitian Angket Tahun 2023 

Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang Saya membeli laptop Asus karena kebutuhan, 

sebagian besar menjawab setuju sebanyak 61 orang atau  sebesar 61%, yang 

mejawab sangat setuju sebanyak 23 orang (23%), yang menjawab kurang 

setuju sebanyak 11 orang (11%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 5 

orang (5%). 
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2) Jawaban responden tentang Laptop Asus memiliki varian harga yang beragam 

sesuai kebutuhan, sebagian besar menjawab setuju sebanyak 52orang sebesar 

52%, yang mejawab sangat setuju sebanyak 31  orang (31%), yang menjawab 

kurang setuju sebanyak 11 orang (11%) dan yang menjawab tidak setuju 

sebanyak 6 orang (6%). 

3) Jawaban responden tentang Saya membeli laptop asus karena  nyaman dan 

mudah digunakan, sebagian besar menjawab  setuju sebanyak 68 orang 

sebesar 68%, yang mejawab sangat setuju sebanyak 20  orang (20%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 12 orang (12%). 

4) Jawaban responden tentang Saya membeli laptop asus karena fitur-fitur yang 

ada pada laptop asus sesuai dengan keinginan dan kebutuhan, sebagian besar 

menjawab sangat setuju sebanyak 57 orang sebesar 57 %,  yang mejawab  

setuju sebanyak 30  orang (30%), yang menjawab kurang setuju sebanyak 12 

orang (12%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 1 orang (1%). 

5) Jawaban responden tentang Jika ingin membeli laptp, saya akan membeli 

laptop dengan merek Asus, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 

46  orang sebesar 46%, yang mejawab setuju sebanyak 40  orang (40%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 12 orang (12%) dan yang menjawab tidak 

setuju sebanyak 2 orang (2%). 

6) Jawaban responden tentang Saya membeli laptop Asus karena sudah banyak 

yang menggunakan dikalangan mahasiswa, sebagian besar menjawab sangat 

setuju sebanyak 49 orang sebesar 49%, yang mejawab setuju sebanyak 41  

orang (41%), yang menjawab kurang setuju sebanyak 8 orang (8%) dan yang 

menjawab tidak setuju sebanyak 2 orang (2%). 

7) Jawaban responden tentang Jika akan membeli Laptop kembali, saya akan 

membeli merek Asus lagi, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 



67 
 

53 orang sebesar 53%, yang mejawab setuju sebanyak 25  orang (25%), yang 

menjawab kurang setuju sebanyak 15 orang (15%) dan yang menjawab tidak 

setuju sebanyak 7 orang (7%). 

8) Jawaban responden tentang Saya tertarik membeli ulang laptop 

Asus lagi karena kualitasnya bagus dan mudah untuk memperbaikinya, 

sebagian besar menjawab setuju sebanyak 66 orang sebesar 66%, yang 

mejawab sangat setuju sebanyak 19  orang (19%), yang menjawab kurang 

setuju sebanyak 7 orang (7%) dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 8 

orang (8%). 

Dari hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab setuju 

terhadap Keputusan Pembelian hal ini ditandai dari jawaban responden bahwa 

membeli laptop Asus karena kebutuhan. Oleh karena perusahaan harus 

mampu menjaga kualitas dan harga yang tetap terjangkau agar keputusan 

pembelian tetap meningkat. 

4.2. Analisis Data 

Berdasarkan data hasil kuesioner yang telah disajikan maka data kualitatif 

kuesioner tersebut dijadikan data bentuk kuantitatif berdasarkan kriteria yang 

sudah ditetapkan sebelumnya. Adapun data kuantitatif tersebut merupakan data 

mentah dari masing-masing variabel dalam penelitan ini. Dalam bagian ini, data-

data yang telah dideskripsikan dari data-data sebelumnya yang merupakan 

deskripsi data akan dianalisis.  

Terdapat dua tahapan kelompok untuk menganalisis SEM-PLS yaitu 

analisis model pengukuran (outer model), yakni realibilitas dan validitas konstruk 

(construct reliability and validity) dan validitas diskriminan (discriminant 
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validity). Selanjutnya analisis model struktural (inner model), yakni koefisien 

determinasi (R-square); F-square; pengujian hipotesis yakni pengaruh langsung 

(direct effect), pengaruh tidak langsung (indirect effect) dan total effect (Juliandi, 

2018). Dalam metode (Partial Least Square) PLS teknik analisa yang dilakukan 

adalah sebagai berikut: 

4.2.1. Analisis Model Pengukuran/Measurement Model Analysis (Outer 

Model) 

Outer model sering juga disebut (outer relation atau measurement model) 

yang mendefinisikan bagaimana setiap blok indikator berhubungan dengan 

variabel latennya. Model pengukuran (outer model) digunakan untuk menilai 

validitas dan realibilitas model. Cooper dan Schindler (Abdillah & Jogiyanto, 

2015 Hal 32) menjelaskan bahwa uji validitas dilakukan untuk mengetahui 

kemampuan instrument penelitian mengukur apa yang seharusnya diukur dan uji 

reliablitas digunakan untuk mengukur konsistensi alat ukur dalam mengukur suatu 

konsep atau dapat juga digunakan untuk mengukur konsistensi responden dalam 

menjawab item pernyataan dalam kuesioner atau instrument penelitian. Analisis 

model pengukuran measurement model analysis menggunakan 2 pengujian, yaitu 

: realibilitas dan validitas konstruk (construct reliability and validity) dan validitas 

diskriminan (discriminant validity). 

4.2.1.1 Construct Reliability and Validity 

 Validitas dan reliabilitas konstruk adalah pengujian untuk mengukur 

kehandalan suantu konstruk. Kehandalan skor konstruk harus cukup tinggi. Uji 

validitas dilakukan untuk mengetahui kemampuan instrumen penelitian mengukur 

apa yang seharusnya diukur (Abdillah & Jogiyanto, 2015 Hal 32). Indikator 
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dianggap valid jika memiliki nilai outer loading dimensi variabel memiliki nilai 

loading > 0,6 sehingga dapat disimpulkan bahwa pengukuran tersebut memenuhi 

kriteria validitas. 

Tabel 4.9. Hasil Outer Loading 

 
Citra Merek (Z) Harga (X2) Jaminan Kualitas (X1) Keputusan Pembelian (Y) 

X1.1     0.799   

X1.10     0.735   

X1.2     0.844   

X1.3     0.773   

X1.4     0.796   

X1.5     0.789   

X1.6     0.861   

X1.7     0.873   

X1.8     0.762   

X1.9     0.749   

X2.1   0.870     

X2.2   0.832     

X2.3   0.904     

X2.4   0.903     

X2.5   0.875     

X2.6   0.813     

Y.1       0.737 

Y.2       0.801 

Y.3       0.644 

Y.4       0.779 

Y.5       0.828 

Y.6       0.845 

Y.7       0.726 

Y.8       0.619 

Z.1 0.740       

Z.2 0.824       

Z.3 0.852       

Z.4 0.893       

Z.5 0.848       

Z.6 0.691       

Z.7 0.712       

Z.8 0.676       

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 
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Berdasarkan hasil perhitungan dan pengujian validitas outer loading di 

atas diperoleh hasil bahwa dari pengujian item penelitian yang dilakukan kepada 

100 orang responden diperoleh hasil bahwa seluruh item pertanyaan pada variabel 

Jaminan Kualitas, Harga, Citra Merek dan Keputusan Pembelian memenuhi 

standar validitas dengan nilai di atas 0.6 untuk setiap item pertanyaan dalam 

penelitian.  

4.2.1.2 Discriminant Validity 

Ghozali (2013 Hal 212) menyatakan bahwa validitas diskriminan adalah 

sebagai suatu ujian dapat melakukan untuk diukur perbedaan dari dua variabel 

yang kemiripan dengan konseptual. Validitas diskriminan di nilai berdasarkan 

nilai AVE dengan korelasi antar konstruk atau variable laten. Variabel laten 

dikatakan memiliki validitas diskriminan yang tinggi jika nilai AVE (Average 

Variance Extracted) direkomendasikan ≥ 0,5. 

Tabel 4.10 

Hasil Pengujian Average Variance Extracted 

  Average Variance Extracted (AVE) 

Citra Merek (Z) 0.591 

Harga (X2) 0.739 

Jaminan Kualitas (X1) 0.639 

Keputusan Pembelian (Y) 0.565 

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 

 Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa nilai Average Variance 

Extracted telah memenuhi kriteria yang nilainya lebih dari 0,3. Berdasarkan hal 

tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel penelitian memenuhi kriteria 

pengujian validitas diskriminan dan variabel Jaminan Kualitas, Harga, Citra 
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Merek dan Keputusan Pembelian telah memenuhi asumsi pengujian validitas 

diskriminan. 

Uji reliablitas konstruk dapat dilihat dari nilai Cronbach’s alpha dan nilai 

composite reliability. Untuk dapat dikatakan suatu item pernyataan reliabel, maka 

nilai Cronbach’s alpha dan composite reliability harus > 0,6. Berikut ini hasil 

pengujian Cronbach’s alpha. 

Tabel 4.11 

Hasil Cronbach’s Alpha 

  Cronbach's Alpha 

Citra Merek (Z) 0.897 

Harga (X2) 0.949 

Jaminan Kualitas (X1) 0.937 

Keputusan Pembelian (Y) 0.888 

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa konstruk reliabilitas pada 

Cronbach Alpha telah memenuhi kriteria yang nilainya diatas 0,6. Berdasarkan 

hal tersebut disimpulkan bahwa semua konstruk memiliki reliabilitas yang baik 

dan variabel Jaminan Kualitas, Harga, Citra Merek dan Keputusan Pembelian 

memenuhi asumsi pengujian reliabilitas. Berikut ini hasil pengujian composite 

reliability. 

Tabel 4.12.  

Hasil Composite Reliability 

  Composite Reliability 

Citra Merek (Z) 0.919 

Harga (X2) 0.958 

Jaminan Kualitas (X1) 0.946 

Keputusan Pembelian (Y) 0.911 

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 
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Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa konstruk reliabilitas pada 

Composite Reliability telah memenuhi kriteria yang nilainya diatas 0,6. 

Berdasarkan hal tersebut disimpulkan bahwa semua konstruk memiliki reliabilitas 

yang baik dan variabel Jaminan Kualitas, Harga, Citra Merek dan Keputusan 

Pembelian memenuhi asumsi pengujian reliabilitas. 

4.2.2 Analisis Model Struktural / Structural Model Analysis (Inner Model) 

Analisis model structural menggunakan 3 pengujian, antara lain: R- 

Square; F-Square dan Hypothesis Test: Berikut ini hasil pengujiannya: 

4.2.2.1 Hasil R-Square 

Kriteria dari R-Square adalah: 

1. Jika nilai (adjusted) = 0.75 → model adalah substansial (kuat);  

2. Jika nilai (adjusted) = 0.50 → model adalah moderate (sedang); 

3. Jika nilai (adjusted) = 0.25 → model adalah lemah (rendah)  

Tabel 4.14. 

Hasil Uji R-Square 

  R Square R Square Adjusted 

Citra Merek (Z) 0.696 0.688 

Keputusan Pembelian (Y) 0.627 0.613 

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 

Berdasarkan tabel diatas mengenai hasil pengujian nilai R-Square 

diperoleh hasil bahwa model jalur yang menggunakan variabel intervening adalah 

0,688 dan 0,613. Dengan kata lain kemampuan variabel X yaitu Jaminan Kualitas 

dan Harga dalam menjelaskan vaiabel Z yaitu Citra Merek adalah sebesar 68,8% 

dengan demikian model tergolong substansial (sedang) dan kemampuan variabel 
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X yaitu Jaminan Kualitas dan Harga dalam menjelaskan vaiabel Y yaitu 

Keputusan Pembelian adalah sebesar 61,3% dengan demikian model tergolong 

substansial (sedang). 

4.2.2.2 Hasil Uji F-Square 

Pengukuran F-Square atau effect size adalah ukuran yang digunakan untuk 

menilai dampak relative dari suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) 

terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen). Pengukuran (F-square) disebut 

juga efek perubahan, perubahan nilai saat variabel eksogen tertentu dihilangkan 

dari model, akan dapat digunakkan untuk mengevaluasi apakah variabel yang 

dihilangkan memiliki dampak substansif pada konstruk endogen (Juliandi, 

Manurung, & Sastriawan, 2016).  

Kriteria F-Square yaitu sebagai berikut:  

1. Jika nilai
 

= 0.02 → Efek yang rendah dari variabel eksogen terhadap 

endogen. 

2. Jika nilai = 0.15 → Efek yang sedang dari variabel eksogen terhadap 

endogen. 

3. Jika nilai = 0.35 → Efek yang tinggi dari variabel eksogen terhadap 

endogen. 

Tabel 4.16  

Hasil F-Square 

  Citra Merek (Z) Harga (X2) 
Jaminan 
 Kualitas (X1) 

Keputusan  
Pembelian (Y) 

Jaminan Kualitas (X1) 0.273   0.118 

Harga (X2) 0.306 
  

0.047 

Citra Merek (Z)    0.062 

Keputusan Pembelian (Y)         

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 
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Berdasarkan tabel diatas mengenai nilai F-Square diperoleh hasil sebagai 

berikut:  

1. Variabel Jaminan Kualitas (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

memiliki nilai 0,118, maka efek yang sedang dari variabel eksogen 

terhadap endogen. 

2. Variabel Jaminan Kualitas (X1) terhadap Citra Merek (Z) memiliki nilai 

0,273, maka efek yang sedang dari variabel eksogen terhadap endogen. 

3. Variabel Harga (X2) terhadap Citra Merek (Z) memiliki nilai 0,306, 

maka efek yang tinggi dari variabel eksogen terhadap endogen. 

4. Variabel Harga (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) memiliki nilai 

0.047, maka efek yang rendah dari variabel eksogen terhadap endogen. 

5. Variabel Citra Merek (Z) terhadap Keputusan Pembelian (Y) memiliki 

nilai 0,062, maka efek yang rendah dari variabel eksogen terhadap 

endogen. 

 

4.2.3 Pengujian Hipotesis  

Pengujian ini adalah untuk menentukan koefisien jalur dari model 

struktural. Tujuannya adalah menguji signifikansi semua hubungan atau 

pengujian hipotesis. Pengujian Hipotesis mengandung tiga analisis, antara lain: 

direct effect, indirect effect dan total effect. 

4.2.3.1. Pengaruh Langsung (Direct Effect) 

Tujuan analisis direct effect (pengaruh langsung) berguna untuk menguji 

hipotesis pengaruh langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) 

terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen) (Juliandi, 2018). Kriteria untuk 

pengujian hipotesis pengaruh langsung (direct effect) adalah sebagai berikut: 
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1. Jika nilai koefisien jalur (path coefficient) adalah positif, maka pengaruh 

suatu variabel terhadap variabel lain adalah searah, jika nilai nilai suatu 

variabel meningkat/naik, maka nilai variabel lainnya juga 

meningkat/naik. 

2. Jika nilai koefisien jalur (path coefficient) adalah negatif, maka pengaruh 

suatu variabel terhadap variabel lain adalah berlawan arah, jika nilai nilai 

suatu variabel meningkat/naik, maka nilai variabel lainnya akan 

menurun/rendah.  

Nilai probabilitas/signifikansi (P-Value): jika nilai P-Values < 0.05, 

maka signifikan dan jika nilai P- Values > 0.05, maka tidak signifikan (Juliandi 

et al., 2014). 

Tabel 4.16.  

Hasil Koefisien Jalur (Hipotesis) 

  
T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P Values 

Jaminan Kualitas (X1) -> Keputusan Pembelian (Y) 2.559 0.011 

Harga (X2) -> Keputusan Pembelian (Y) 1.626 0.104 

Citra Merek (Z) -> Keputusan Pembelian (Y) 2.053 0.041 

Jaminan Kualitas (X1) -> Citra Merek (Z) 4.149 0.000 

Harga (X2) -> Citra Merek (Z) 4.445 0.000 

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 

Berdasarkan tabel diatas mengenai hasil koefisien jalur (path coefficient) 

diperoleh hasil bahwa seluruh nilai koefisien jalur adalah positif (dilihat pada T-

statistic), antara lain:  

1. Pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan Pembelian mempunyai 

koefisien jalur sebesar 2,559. Hasil ini menunjukkan bahwa jika semakin 

tinggi Jaminan Kualitas, maka semakin tinggi pula Keputusan Pembelian. 

Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0,011 < 

0,05, dengan demikian Jaminan Kualitas berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 
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2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian mempunyai koefisien jalur 

sebesar 1,626. Hasil ini menunjukkan bahwa jika semakin tinggi  harga, maka 

semakin rendah pula Keputusan Pembelian. Pengaruh tersebut mempunyai 

nilai probabilitas (p-values) sebesar 0,104 > 0,05, dengan demikian Harga 

berpengaruh namun tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

3. Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian mempunyai koefisien 

jalur sebesar 2,053. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik Citra Merek, 

maka semakin tinggi pula Keputusan Pembelian tersebut. Pengaruh tersebut 

mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0,041 < 0,05, dengan 

demikian Citra Merek berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

4. Pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Citra Merek mempunyai koefisien jalur 

sebesar 4,149. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin tinggi Jaminan Kualitas 

seorang maka semakin tinggi pula Citra Merek. Pengaruh tersebut mempunyai 

nilai probabilitas (p-values) sebesar 0,000 < 0,05, dengan demikian Jaminan 

Kualitas berpengaruh signifikan terhadap Citra Merek. 

5. Pengaruh Harga terhadap Citra Merek mempunyai koefisien jalur sebesar 

4,445. Hasil ini menunjukkan bahwa Harga memberi pengaruh pada Citra 

Merek. Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 

0,000 < 0,05, dengan demikian Harga berpengaruh signifikan terhadap Citra 

Merek. 
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Gambar 4.2. Hasil Path Analysis  

Sumber : Hasil Olahan SmartPLS, 2023 

4.2.3.2. Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effect) 

Tujuan analisis indirect effect berguna untuk menguji hipotesis pengaruh 

tidak langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel 

yang dipengaruhi (endogen) yang diantarai/dimediasi oleh suatu variabel 

intervening (variabel mediator) (Juliandi, 2018). Kriteria menetukan pengaruh 

tidak langsung (inderct effect) adalah sebagai berikut: 

1. Jika nilai P-Values < 0.05, maka signifikan, artinya variabel intervening 

(Citra Merek), memberi pengaruh pada variabel eksogen (X1/Jaminan 

Kualitas) terhadap variabel endogen (Y/Keputusan Pembelian). Dengan 

kata lain, pengaruhnya adalah tidak langsung.  
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2. Jika nilai P-Values > 0.05, maka tidak signifikan, artinya variabel 

intervening (Citra Merek), memberi pengaruh pada variabel eksogen 

(X2/Harga) terhadap variabel endogen (Y/Keputusan Pembelian). Dengan 

kata lain, pengaruhnya adalah langsung. 

Tabel 4.17 

 Hasil Pengaruh Tidak Langsung 

  
T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P Values 

Harga (X2) -> Citra Merek (Z) -> Keputusan Pembelian 
(Y) 

3.871 
0.000 

Jaminan Kualitas (X1) -> Citra Merek (Z) -> Keputusan 
Pembelian (Y) 

4.570 
0.000 

Sumber : Hasil Olahan PLS, 2023 

 Berdasarkan hasil pengujian efek tidak langsung (pengaruh tidak 

langsung) diperoleh hasil sebagai berikut: 

1. Pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan Pembelian dengan 

variabel Citra Merek sebagai variabel moderating diperoleh hasil sebesar 

4,570 dan p-values sebesar 0,000 dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa Citra Merek sebagai variabel moderating mampu memoderasi 

pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian dengan variabel Citra 

Merek sebagai variabel moderating diperoleh hasil sebesar 3,871 dan p-

values sebesar 0,000 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa Citra 

Merek sebagai variabel moderating mampu memoderasi pengaruh Harga 

terhadap Keputusan Pembelian. 
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4.2.2.3. Pengaruh Total (Total Effect) 

Total effect (pengaruh total) merupakan total dari direct effect (pengaruh 

langsung) dan indirect effect (pengaruh tidak langsung) (Juliandi, 2018). 

Tabel 4.18 

 Hasil Pengaruh Total Effect 

      
  

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P Values 

Jaminan Kualitas (X1) -> Keputusan Pembelian (Y) 3.577 0.000 

Harga (X2) -> Keputusan Pembelian (Y) 2.655 0.008 

Citra Merek (Z) -> Keputusan Pembelian (Y) 2.053 0.041 

Jaminan Kualitas (X1) -> CItra Merek (Z) 4.149 0.000 

Harga (X2) -> CItra Merek (Z) 4.445 0.000 

Berdasarkan hasil pengujian pengaruh total (total effect) diperoleh hasil 

sebagai berikut: 

1. Total effect untuk pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan 

Pembelian diperoleh hasil sebesar 3,577 dengan nilai P-Values 0,000 

(berpengaruh signifikan). 

2. Total effect untuk pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

diperoleh hasil sebesar 2,665 dengan nilai P-Values 0.008 < 0.05 

(berpengaruh signifikan). 

3. Total effect untuk pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 

diperoleh hasil sebesar 4,491 dengan nilai P-Values 0.041 < 0.05 

(berpengaruh signifikan). 

4. Total effect untuk pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Citra Merek 

diperoleh hasil sebesar 4,149 dengan nilai P-Values 0,000 < 0.05 

(berpengaruh signifikan). 
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5. Total effect untuk pengaruh Harga dan Citra Merek diperoleh hasil sebesar 

4,445 dengan nilai P-Values 0.000 < 0.05 (berpengaruh signifikan). 

 

4.2.4. Pembahasan 

4.2.4.1 Pengaruh Jaminan Kualitas Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan ada pengaruh Jaminan Kualitas terhadap 

Keputusan Pembelian, hal ini dibuktikan dengan hasil uji t sebesar 2,559 dengan 

angka signifikan 0,011. Hal ini menunjukkan semakin tinggi Jaminan Kualitas 

seseorang maka akan semakin tinggi pula Keputusan Pembelian seseorang. 

Jaminan kualitas berpengaruh terhadap konsumen dalam memutuskan 

apakah akan membeli produk tersebut atau tidak. Ketika pelayanan karyawan 

terhadap konsumen itu ramah, hasil cetakan baju yang rapi dan bagus dan 

konsumen merasa nyaman maka penjualan meningkat dan keputusan pembelian 

kuat (Hidayat, 2017). Jaminan kualitas  merupakan bagian dari peneltian 

konsumen terhadap variable penjualan. Pelayanan yang baik meliputi kecepatan 

dalam melayani keramahan petugas yang melakukan penjualan, kemudahan dalam 

melakukan transaksi perdagangan dan lain sebagainya.  

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Nasution, 2018), 

(Daulay, 2021), (Jufrizen et al, 2020), (Arianty, 2015), (Daulay & Ikram,),  

(Daulay, 2012) menyatakan bahwa jaminan kualitas berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  
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4.2.4.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan tidak ada pengaruh Harga terhadap 

Keputusan Pembelian, hal ini dibuktikan dengan hasil uji t sebesar 1,626 dengan 

angka signifikan 0,104. Hal ini menunjukkan semakin tinggi Harga seseorang 

maka akan semakin rendah Keputusan Pembelian. 

Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena harga faktor 

penentu seseorang dalam membeli sebuah produk. Harga adalah sejumlah uang 

yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa atau jumlah dari nilai yang ditukarkan 

para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan 

suatu produk atau jasa (Kotler, P. & Armstrong, 2012). Menurut (Lupiyoadi, 

2013), berpendapat bahwa harga merupakan alat pemberian nilai kepada 

konsumen dan mempengaruhi citra produk, dan keputusan konsumen untuk 

membeli 

Di dalam suatu produk harga positif memberikan manfaat bagi perusahaan 

untuk lebih dikenal konsumen. Konsumen akan menentukan pilihan dan target 

untuk membeli produk yang mempunyai harga yang sesuai dengan konsumen 

inginkan yang kemungkinan konsumen tersebut untuk akan melakukan pembelian 

produk yang dihasilkan dari harga perusahaan tersebut dalam upaya 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. (Kotler, P. & Armstrong, 2012) 

Semakin kompetitif harga sebuah barang maka akan semakin meningkat orang 

yang melakukan pembelian. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan hasil 

penelitian (Nasution, A., E. Putri, L, P. & Lesmana, M, 2019), (Nasution et al., 

2019), (Gultom, 2017), (Farisi, S., & Siregar, 2020), (Lubis, 2015), (Nasution, A. 
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F. & Lesmana, 2018), (Arif, 2016), (M. Fahmi, 2017) 

4.2.4.3 Pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan Pembelian dengan 

Citra Merek sebagai Variabel Moderating 

Hasil penlitian menunjukkan adanya pengaruh secara tidak langsung 

pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan Pembelian dengan Citra Merek 

sebagai Variabel Moderating, hal ini dibuktikan dengan uji statistik sebesar 4,570 

dengan angka signifikan 0,000. Hal ini menjukkan hipotesis diterima bahwa ada 

pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan Pembelian dengan Citra Merek 

sebagai Variabel Moderating. 

Jaminan kualitas  adalah istilah yang digunakan dalam industri manufaktur 

dan jasa untuk menggambarkan upaya sistematis yang diambil untuk memastikan 

bahwa produk yang dikirim ke pelanggan memenuhi kontrak dan kinerja, desain, 

keandalan, dan lainnya yang disepakati. harapan pemeliharaan dari pelanggan 

tersebut. Tujuan inti dari Jaminan Kualitas adalah untuk mencegah kesalahan dan 

cacat dalam pengembangan dan produksi baik produk manufaktur, seperti mobil 

dan sepatu, maupun layanan yang diberikan, seperti reparasi otomotif dan desain 

sepatu atletik, (Tjiptono, 2013).    

Sehingga dengan adanya jaminan kualitas membuat konsumen 

memputuskan untuk membeli sebuah produk atau membeli merek yang paling 

disukai, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan 

pembelian. Faktor pertama adalah orang lain, yaitu jika seseorang yang 

mempunyai arti penting bagi anda berfikir bahwa anda seharusnya membeli mobil 

murah, maka peluang anda untuk membeli mobil yang mahal akan berkurang. 

Faktor kedua adalah faktor situasional yang tidak diharapkan, (Yulistiyo, 2017). 
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4.2.4.4 Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian dengan Citra Merek 

sebagai Variabel Moderating 

Hasil penlitian menunjukkan adanya pengaruh secara tidak langsung 

pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian dengan Citra Merek sebagai 

Variabel Moderating, hal ini dibuktikan dengan uji statistik 3,871 dengan angka 

siginikan 0,000. Hal ini menjukkan hipotesis diterima bahwa ada pengaruh Harga 

terhadap Keputusan Pembelian dengan Citra Merek sebagai Variabel Moderating. 

Dengan adanya harga yang baik, dimana harga yang diberikan tidak terlalu 

mahal maka akan memutuskan pembeli untuk membeli suatu produk. Sebelum 

konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk, terlebih dahulu dilakukan 

beberapa tahap proses keputusan pembelian dan citra merek menentukan pilihan 

dan target untuk membeli produk yang mempunyai citra yang baik yang 

kemungkinan konsumen tersebut untuk akan melakukan pembelian produk yang 

dihasilkan dari merek perusahaan tersebut dalam upaya mempengaruhi keputusan 

pembelian. Semakin baik image konsumen terhadap suatu produk maka akan 

loyal (setia) konsumen tersebut terhadap produknya, (Alma, 2016). 
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BAB 5 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dibahas pada bab 

sebelumnya menunjukkan bahwa sebagian besar dari hasil penelitian berpengaruh 

signifikan antara variabel independen dan variabel dependen. Simpulan yang 

dapat diambil dari hasil analisis adalah: 

1. Ada pengaruh Jaminan Kualitas terhadap Keputusan Pembelian Laptop Asus 

pada Mahasiswa Kota Medan. 

2. Ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Laptop Asus, namun 

tidak siginifikan  pada Mahasiswa Kota Medan. 

3. Ada pengaruh Jaminan Kualitas terhadap keputusan pembelian Laptop Asus 

dengan citra merek sebagai variabel moderating pada Mahasiswa Kota Medan. 

4. Ada pengaruh harga terhadap terhadap keputusan pembelian Laptop Asus 

dengan citra merek sebagai variabel moderating pada Mahasiswa Kota Medan. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan dari hasil simpulan yang diperoleh, maka penulis ingin 

memberikan saran bagi pihak yang berkepentingan yakni sebagai berikut: 

1. Kehandalan dan daya tahan terhadap produk Laptop Asus menjadi perhatian 

yang serisus bagi perusahaan. Perusahaan seharusnya mampu meningkatkan 

keunggulan pada kualitas produk dan tentunya terus berinovasi dalam 

menciptakan kualitas yang bermutu baik agar dapat mempengaruhi keputusan 
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pembelian konsumen yang lebih tinggi dan memiliki potensi yang besar untuk 

menciptakan keunggulan bersaing.  

2. Perusahaan harus mampu menyesuaikan harga baik dalam keterjangkauan 

harga dan kesesuaian harga dengan kualitas produk terhadap barang dan jasa 

yang mereka tawarkan kepada konsumen, sehingga konsumen melakukan 

keputusan pembelian. 

3. Perusahaan Laptop Asus sebagai perusahaan tekhnologi sebaiknya 

melaksanakan rencana kegiatan yang bertujuan untuk meningkatkan citra 

merek dan jaminan kualitas  Laptop Asus serta faktor lainnya, sehingga dapat 

meningkatkan keputusan pembelian, Perusahaan Laptop Asus (Asustek.Inc) 

sebaiknya membuat kualitas produk yang lebih bagus dengan menjamin mutu dan 

menciptakan desain yang lebih sesuai dengan yang dibutuhkan dan diinginkan oleh 

para pelanggan, sehingga tercipta rangsangan lebih untuk dapat memutuskan 

pembelian pada Laptop Asus tersebut. 

4. Kepada konsumen, seharusnya konsumen lebih memperhatikan jaminan 

kualitas atau garansi Laptop Asus pada membeli, sehingga apabila terhadap 

kerusakan dapat mengklaim kerusakan ke service center Laptop Asus. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini telah diusahakan dan dilaksanakan sesuai dengan prosedur 

ilmiah, namun demikian masih memiliki keterbatasan yaitu: 

1. Faktor-faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembeliandalam penelitian ini 

hanya terdiri dari 3 variabel terikat, yaitu Jaminan Kualitas dan Harga, 

variabel intervening terdiri dari 1 variabel yaitu Citra Merek sedangkan masih 
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banyak faktor lain yang mempengaruhi Keputusan Pembelian seperti 

pengawasam lingkungan kerja, Jaminan Kualitas dan sebagainya. 

2. Teknik pengolahan data dalam penelitian ini hanya menggunakan program 

software Smart PLS, dimana masih ada program software yang lainnya, yang 

digunakan untuk pengolahan data.  

3. Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan data Kuisioner karena 

dikhawatirkan responden tidak benar-benar menjawab pernyataan dengan 

sungguh-sungguh dengan keadaan yang sebenarnya 
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