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ABSTRAK 
 

PENGARUH SERTIFIKASI HALAL DAN PERSEPSI HARGA 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI MINAT 

BELI SEBAGAI VARIABEL INTERVENING  

PADA RESTORAN NYUSHIIN MEDAN 
 

Oleh: 

DEA AYU WULANDARI 

deaa.wulandari@gmail.com  

 

Penelitian ini untuk mengetahui Pengaruh Sertifikasi Halal dan Persepsi Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Intervening 

Pada Restoran Nyushiin Medan, baik itu secara langsung maupun secara tidak 

langsung. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Teknik analisis data 

penelitian ini menggunakan analisis statistik yakni partial least square – structural 

equestion model (SEM – PLS). Teknik pengumpulan data menggunakan 

kuisioner. Adapun hasil penelitian Sertifikasi Halal tidak berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. Minat Beli berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Sertifikasi Halal tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. 

Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. Sertifikasi Halal 

melalui Minat Beli terhadap Keputusan pembelian tidak berpengaruh positif. 

Persepsi Harga melalui Minat Beli terhadap Keputusan pembelian signifikan. 

Hasil pengujian R – Square diperoleh hasil bahwa model jalur yang menggunakan 

variabel intervening adalah 0.138 dan 0.463. Dengan kata lain kemampuan 

variabel X yaitu Sertifikasi Halal dalam menjelaskan variabel Z yaitu Minat Beli 

sebesar 5.28% dengan demikian model tergolong moderate (sedang) dan 

kemampuan variabel X yaitu Sertifikasi Halal menjelaskan variabel Y yaitu 

Keputusan Pembelian sebesar 3.55% dengan demikian model tergolong lemah. 

 

Kata Kunci : Sertifikasi Halal, Persepsi Harga, Keputusan Pembelian, Minat 

Beli 
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ABSTRACT 

THE EFFECT OF HALAL CERTIFICATION AND PRICE 

PERCEPTIONS ON PURCHASING DECISIONS THROUGH 

BUYING INTEREST AS A VARIABLE INTERVENING IN 

RESTAURANTS NYUSHIIN MEDAN 

 
By: 

DEA AYU WULANDARI 

deaa.wulandari@gmail.com  

 

 

This research aims to determine the influence of Halal Certification and Price 

Perception on Purchasing Decisions through Purchase Intention as an 

Intervening Variable at Nyushiin Medan Restaurant, both directly and indirectly. 

This study uses a quantitative approach. The data analysis technique for this 

research uses statistical analysis, namely partial least squares – structural 

equestion model (SEM – PLS). Data collection techniques use questionnaires. The 

research results of Halal Certification have a significant influence on purchasing 

decisions. Price perception does not have a significant effect on purchasing 

decisions. Purchase Interest has a significant influence on Purchase Decisions. 

Halal Certification has a significant effect on Purchase Interest. Price Perception 

has a significant effect on Purchase Intention. Halal Certification through 

Purchase Interest on Purchase Decisions does not have a positive effect. Price 

Perception through Purchase Interest on significant purchasing decisions. The 

results of the R – Square test showed that the path model using intervening 

variables was 0.528 and 0.355. In other words, the ability of variable X, namely 

Halal Certification, to explain variable Z, namely Halal Certification explains 

variable Z, namely Purchase Interest of 5.28%, thus the model is classified as 

moderate and the ability of variable X, namely Halal Certification, explains 

variable Y, namely Halal Certification explains variable Y, namely Purchase 

Decision, at 3.55%, thus the model is classified as weak. 

Keywords: Halal Certification, Price Perception, Purchase Decision, Purchase 

Intention 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang  

Dalam era globalisasi ini, restoran Jepang telah menjadi daya tarik kuliner 

yang signifikan di seluruh dunia, menarik perhatian pecinta makanan dari 

berbagai latar belakang. Dengan demikian, dengan persaingan yang semakin ketat 

di industri kuliner, tantangan pemasaran yang dihadapi oleh restoran Jepang pun 

semakin kompleks. Diperlukan pemahaman mendalam tentang preferensi 

konsumen, tren pasar, dan strategi pemasaran inovatif agar restoran Jepang dapat 

mempertahankan daya tariknya, memperluas pangsa pasar, serta menjaga 

keberlanjutan bisnisnya. 

Salah satu hasil dari globalisasi adalah munculnya Restoran Jepang, yang 

menjadi salah satu pilihan konsumsi masyarakat Indonesia. Restoran ini sangat 

diminati oleh berbagai kalangan, khususnya anak muda, karena keunikan dalam 

penyajian makanan, cita rasa, pelayanan, dan suasana yang kental dengan budaya 

Jepang.  

Restoran Nyushiin merupakan salah satu bisnis di sektor kuliner, 

menghadirkan, makanan khas Jepang. Hidangan sushi, sebagai salah satu fokus 

utamanya. Berdiri sejak Juni 2020, Nyushiin berlokasi di Komplek J-City Blok B 

No.5 Medan Johor, Sumatera Utara. Konsep unik dari Nyushiin terletak pada 

variasi dua cita rasa sushi yang berbeda, yakni sushi oriental Jepang dan sushi 

nusantara. Selain menyajikan sushi, Nyushiin juga menghadirkan pilihan beragam 
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bento dan menu pelengkap lainnya, seperti onigiri, ocha, salmon skin, serta 

saus mentai dan teriyaki. 

Meskipun tidak semua orang menyukai masakan Jepang, ketertarikan dan rasa 

penasaran terhadapnya mendorong sebagian konsumen untuk mencobanya 

setidaknya sekali atau bahkan secara berulang. Namun, penting untuk dicatat 

bahwa tidak semua restoran Jepang memiliki sertifikasi halal, menyebabkan 

kekhawatiran khususnya bagi konsumen Muslim (Novianti et al., 2021) 

Indonesia adalah negara dengan jumlah populasi Muslim terbanyak di dunia  

(Akhyar & Pramesti, 2019) Direktorat Jenderal Kependudukan dan Pencatatan 

Sipil (Dukcapil) Kementerian Dalam Negeri melaporkan bahwa pada akhir 

Desember 2021, jumlah penduduk Indonesia mencapai 273,87 juta jiwa. 86,93% 

dari total penduduk Indonesia terdaftar sebagai penganut agama Islam. 

Provinsi Sumatera Utara, khususnya kota Medan merupakan daerah dengan 

penduduknya mayoritas menganut agama Islam dengan jumlah sebanyak 10,06 

juta atau 66,3% beragama Islam 
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Gambar 1. 1 Jumlah Penduduk Sumatera Utara Menurut Agama 

Jumlah Penduduk Sumatera Utara menurut Agama (Sumber 

databoks.katadata.co.id) 

https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/09/08/sebanyak-663-penduduk-

sumatera-utara-beragama-islam 

Diakses pada tanggal 19 Desember 2023 

Dapat dilihat dari gambar 1.1 bahwa jumlah penduduk Sumatera Utara 

sebanyak 15,18 juta jiwa. Dari jumlah tersebut, sebanyak 10,06 juta atau 66,3% 

beragama Islam. Sebanyak 4,08 juta atau 26,9% dari total populasi Sumatera 

Utara beragama Kristen. Sebanyak 653,81 ribu jiwa atau 4,31% dari total populasi 

di Sumatera Utara beragama Katolik. 

Data demografis ini memberikan pandangan yang penting terkait potensial 

pasar di Sumatera Utara, terutama dalam konteks keputusan pembelian produk 

atau layanan. Dengan mayoritas penduduk beragama Islam sebanyak 66,3%, 

dapat diasumsikan bahwa produk atau layanan yang memenuhi persyaratan halal 

dapat memiliki pangsa pasar yang signifikan di wilayah ini. 

Keputusan pembelian sering kali dipengaruhi oleh nilai-nilai agama dan 

keyakinan. Dengan sebagian besar penduduk Sumatera Utara beragama Islam, 

produk atau layanan yang dapat memenuhi standar kehalalan mungkin menjadi 

https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/09/08/sebanyak-663-penduduk-sumatera-utara-beragama-islam
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/09/08/sebanyak-663-penduduk-sumatera-utara-beragama-islam
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preferensi utama bagi sebagian besar konsumen. Oleh karena itu, pemahaman 

mendalam tentang demografi agama ini dapat menjadi landasan penting bagi 

perusahaan dalam merancang strategi pemasaran dan produk yang sesuai dengan 

kebutuhan dan preferensi konsumen setempat. 

Dalam konteks pemasaran restoran, pemahaman mendalam terhadap 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian menjadi krusial (Januari 

et al., 2024) Hal ini akan membantu pemilik restoran untuk mengembangkan 

strategi pemasaran yang lebih efektif, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan 

pada akhirnya, mendukung pertumbuhan bisnis mereka. 

Keadaan ini menciptakan permintaan yang meningkat untuk pasokan makanan 

halal di kalangan masyarakat Muslim Indonesia, karena keinginan untuk 

memastikan kehalalan dalam konsumsi makanan tetap tinggi setiap hari.(Akhyar 

& Pramesti, 2019). 

Ketika memilih dan merencanakan pembelian produk makanan, umat 

Muslim secara signifikan memperhatikan kesadaran dan label halal dari produk 

yang akan mereka beli. Kesadaran terhadap aspek halal mencerminkan 

pemahaman umat Islam terhadap isu-isu terkait konsep halal, termasuk 

pengetahuan tentang jenis produk yang dapat dikonsumsi dan proses produksinya. 

Kepatuhan suatu produk terhadap standar halal dalam Islam menjadi prasyarat 

yang sangat penting bagi konsumen dan produsen, mempengaruhi keputusan 

mereka dalam mengonsumsi dan memproduksi makanan (Nofianti & Rofiqoh, 

2019). Dengan dasar penjelasan tersebut, kesadaran halal menjadi faktor krusial 

yang menjadi pertimbangan utama bagi konsumen Muslim saat memilih atau 

membeli produk. 
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Sertifikasi halal menjadi prasyarat utama yang harus dipenuhi oleh para 

pengecer makanan yang berencana memperluas bisnis kuliner mereka, misalnya 

dengan membuka restoran cepat saji. Hal ini diperlukan mengingat mayoritas 

penduduk Indonesia, sebanyak 66,3%, menganut agama Islam.  

Sertifikasi halal memainkan peran krusial dalam memenuhi kebutuhan 

konsumen Muslim yang mendominasi di Sumatera Utara. karena sertifikasi 

tersebut menjamin bahwa produk tersebut mematuhi prinsip-prinsip halal. Dalam 

lingkungan yang multikultural seperti Medan, di mana keberagaman agama sangat 

kentara, sertifikasi halal dapat menjadi pembeda yang signifikan dalam 

membangun kepercayaan konsumen dan memotivasi keputusan pembelian. 

 

Gambar 1. 2 Hasil Prasurvey Penelitian 

 Berdasarkan gambar 1.2 dapat diketahui hasil prasurvey ini mayoritas 

responden (52,2%) yang sangat setuju mengenai minimnya informasi mengenai 

sertifikasi halal Nyushiin Medan, kita dapat melihat bahwa aspek ini menjadi 

pertimbangan utama bagi konsumen. Persepsi harga tidak hanya terbatas pada 

nilai moneter, tetapi juga mencakup kepercayaan terhadap kualitas dan keamanan 

produk. 
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Minimnya informasi mengenai sertifikasi halal bisa mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Beberapa mungkin merasa bahwa produk yang 

tidak jelas status halalnya dapat menimbulkan ketidakpastian, yang pada 

gilirannya dapat mempengaruhi kesediaan untuk membayar harga tertentu.  

Dengan demikian, konsumen dapat memiliki pemahaman yang lebih baik 

tentang nilai sebenarnya dari produk, dan ini dapat memperkuat persepsi harga 

yang positif. Persepsi konsumen yang terbentuk melalui informasi yang jelas dan 

akurat dapat menjadi kunci dalam mencapai kesuksesan dalam pasar yang 

kompetitif. Oleh karena itu, upaya untuk meningkatkan transparansi dan informasi 

terkait sertifikasi halal dapat memberikan dampak positif pada persepsi harga. 

Persepsi harga memainkan peran penting dalam pengambilan keputusan 

pembelian seseorang. Menurut Menurut (Simamora, 2002) persepsi diartikan 

sebagai suatu proses di mana seseorang melakukan seleksi, organisasi, dan 

interpretasi informasi untuk membentuk gambaran yang bermakna secara 

keseluruhan. Persepsi harga merupakan elemen fleksibel dalam bauran 

pemasaran, yang dapat disesuaikan dengan cepat sesuai dengan situasi. Persepsi 

perusahaan terbentuk melalui strategi penetapan harga, dan tidak jarang konsumen 

bersedia mengorbankan sejumlah uang untuk memilih restoran dengan harga yang 

lebih tinggi demi mendapatkan jaminan kualitas kebersihan makanan.  
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Gambar 1. 3 Hasil Prasurvey Penelitian 

Catalog Product Prambors Ini Bisnis Gue 12 - 18 Desember 2022 (Sumber: 

Pramborsfm.com) 

https://www.pramborsfm.com/lifestyle/catalog-product-prambors-ini-bisnis-gue-12-18-

desember-2022  

Berdasarkan gambar 1.3 diatas dapat dilihat kurangnya informasi yang 

jelas dari internet mengenai harga menu Nyushiin Medan hanya di informasikan 

range harga saja dan tidak adanya update berita terbaru dari website manapun 

mengenai harga menu Nyushiin Medan. Sehingga konsumen mengalami kesulitan 

dalam mendapatkan informasi yang jelas dan transparan mengenai harga produk 

Nyushiin Medan, yang dapat mempengaruhi persepsi mereka terhadap keputusan 

pembelian. 

Harga merupakan salah satu faktor pendorong dari minat beli. Menurut 

(Kotler & Armstrong, 2016) minat  beli  adalah  sesuatu  yang timbul setelah 

https://www.pramborsfm.com/lifestyle/catalog-product-prambors-ini-bisnis-gue-12-18-desember-2022
https://www.pramborsfm.com/lifestyle/catalog-product-prambors-ini-bisnis-gue-12-18-desember-2022
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menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, lalu muncul keinginan untuk  

membeli  dan  memilikinya. Restoran Jepang muncul sebagai hasil dari globalisasi 

di dunia kuliner, menarik perhatian konsumen internasional dengan daya tarik 

unik dari hidangan Jepang (Novianti et al., 2021) sehingga restoran Jepang 

menjadi pilihan yang diminati di berbagai wilayah. Namun kesadaran terhadap 

keberlanjutan dan ketidakpastian mengenai bagaimana produk diproduksi untuk 

memenuhi standar halal menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli 

terhadap Nyushiin Medan.  

Maka dari itu, terdapat beberapa masalah pada objek penelitian yang 

dilakukakan Nyushiin berlokasi di Komplek J-City Blok B No.5 Medan Johor, 

Sumatera Utara. Adapun permasalahan tersebut Adanya ketidakpahaman atau 

minimnya informasi mengenai sertifikasi halal dan persepsi pada produk Nyushiin 

Medan dapat menjadi kendala dalam pengambilan keputusan pembelian serta 

minat beli.  

Kesenjangan atau research gap yang terjadi adalah penelitian yang 

dilakukan oleh (Putra et al., 2022) memiliki hasil penelitian yang menyatakan 

bahwa Persepsi Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian melalui 

minat beli. Namun berdasarkan hasil penelitian (Febiyati & Aqmala, 2022) 

menyatakan bahwa persepsi harga tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian melalui minat beli. 

Pengaruh keputusan pembelian akan lebih besar jika para penjual lebih 

mampu meningkatkan minat beli konsumennya. Maka dari itu, peneliti 

menambahkan variabel yang belum ada pada peneliti terdahulu untuk menjadi 

pertimbangan konsumen ketika melakukan keputusan pembelian di Nyushiin 
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Medan yang diperlukan saat ini yaitu menggunakan sertifikasi halal terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli. 

Dari hasil penelitian terdahulu dan fenomena diatas diketahui bahwa hasil 

penelitian memiliki gap atau perbedaan hasil penelitian yang berbeda oleh karena 

itu dalam penelitian ini peneliti tertarik mengambil tema yang serupa. 

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan di atas, maka peneliti menentukan 

dan menetapkan judul penelitian yang akan dilakukan adalah “Pengaruh 

Sertifikasi Halal Dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Intervening Pada Restoran Nyushiin 

Medan” 

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang dipaparkan, Adapun identifikasi 

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Adanya ketidakpahaman atau minimnya informasi mengenai sertifikasi 

halal pada produk Restoran Nyushiin Medan dapat menjadi kendala dalam 

pengambilan keputusan pembelian. 

2. Konsumen mengalami kesulitan dalam mendapatkan informasi yang jelas 

dan transparan mengenai harga produk Nyushiin Medan, yang dapat 

mempengaruhi persepsi mereka terhadap keputusan pembelian. 

3. Kurangnya informasi atau ketidakpastian mengenai bagaimana produk 

diproduksi untuk memenuhi standar halal dapat memengaruh minat beli. 

4. Kesadaran yang rendah terhadap status halal dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian. 
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1.3 Batasan Masalah 

Agar tidak terjadi kesalahpahaman dalam pembahasan serta untuk 

memperjelas pokok bahasan dalam penelitian ini, maka peneliti membatasi 

masalah dalam penelitian ini mengenai sertfikasi halal, persepsi harga, keputusan 

pembelian serta minat beli pada Nyushiin Medan. 

1.4 Rumusan Masalah 

Dari latar belakang yang dijabarkan di atas, maka dapat dirumuskan masalah 

penelitian sebagai berikut: 

1. Apakah sertifikasi halal berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Restoran Nyushiin Medan? 

2. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Restoran Nyushiin Medan? 

3. Apakah minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Restoran Nyushiin Medan? 

4. Apakah sertifikasi halal berpengaruh terhadap minat beli pada Nyushiin 

Restoran Medan? 

5. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap minat beli pada Restoran 

Nyushiin Medan? 

6. Apakah sertifikasi halal berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

melalui minat beli sebagai variable intervening pada Restoran Nyushiin 

Medan? 

7. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui 

minat beli sebagai variable intervening pada Restoran Nyushiin Medan? 
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1.5 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, adapun tujuan yang ingin dicapai 

peneliti dalam melaksanakan penelitian ini sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh sertifikasi halal terhadap 

keputusan pembelian pada Restoran Nyushiin Medan 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian pada Restoran Nyushiin Medan 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh minat beli terhadap 

keputusan pembelian pada Restoran Nyushiin Medan 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh sertifikasi halal terhadap 

minat beli pada Restoran Nyushiin Medan 

5. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap 

minat beli pada Restoran Nyushiin Medan 

6. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh sertifikasi halal 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai 

variable intervening pada Restoran Nyushiin Medan 

7. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variable intervening pada 

Restoran Nyushiin Medan 

1.6 Manfaat Penelitian 

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada beberapa 

pihak, antara lain: 
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a. Manfaat Teoritis 

Menambah serta memperluas ilmu pengetahuan yang berkaitan dengan 

ekonomi khususnya tentang sertifikasi halal dan persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening pada 

Restoran Nyushiin Medan. 

b. Manfaat Praktis 

Mampu memberikan masukan berupa saran-saran yang berkaitan dengan 

informasi tentang pengaruh sertifikasi halal dan persepsi harga terhadap keputusan 

pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening pada Restoran 

Nyushiin Medan. 

c. Manfaat Bagi Peneliti Lain 

Dapat digunakan sebagai referensi pengetahuan tambahan dan sebagai sumber 

informasi untuk mendukung penelitian ilmiah yang akan dilakukan di masa 

mendatang. 
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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 memiliki signifikansi besar bagi 

perusahaan, di mana perusahaan perlu mampu memikat konsumen agar memilih 

untuk membeli produk atau jasanya. Perusahaan harus memiliki ide-ide kreatif 

dan daya tarik yang kuat agar konsumen terus memilih untuk menggunakan 

produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 

Keputusan pembelian adalah proses penyelesaian masalah yang dilakukan 

oleh individu saat memilih perilaku yang paling sesuai dari dua atau lebih 

alternatif perilaku. Ini dianggap sebagai langkah tindakan yang paling tepat dalam 

melibatkan diri dalam pembelian, melalui tahapan proses pengambilan keputusan. 

(Astuti et al., 2019).  menurut (Arif., 2021) Keputusan pembelian adalah langkah 

terakhir dalam proses tindakan pembelian yang diambil oleh konsumen untuk 

mengonsumsi suatu barang atau jasa tertentu. Adapun keputusan pembelian 

menurut (Farisi, 2018) adalah Proses di mana seorang pelanggan memilih atau 

menetapkan pilihan terhadap suatu produk atau jasa, lalu melanjutkan dengan 

melakukan pembelian. 

Keputusan pembelian adalah langkah yang diambil untuk mengatasi 

masalah-masalah yang muncul dan perlu dihadapi, atau sebagai tindakan yang 

diambil untuk mencapai tujuan dengan efisiensi biaya dan secepat mungkin 
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(Arianty & Andira, 2021). Sedangkan keputusan pembelian menurut 

(Kotler, 2005) adalah sebuah fase di mana konsumen telah memilih dan bersedia 

untuk melakukan pembelian atau transaksi, yang melibatkan pertukaran antara 

uang dan komitmen untuk membayar dengan hak kepemilikan atau penggunaan 

suatu barang atau jasa. 

Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa Keputusan 

pembelian adalah serangkaian proses penyelesaian masalah yang dilakukan oleh 

individu atau pelanggan dalam menetapkan pilihan terhadap suatu produk atau 

jasa, kemudian melanjutkan dengan melakukan pembelian. 

2.1.1.2 Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh sejumlah faktor yang kompleks, dan 

faktor-faktor ini dapat bervariasi antar individu dan situasiP. enting untuk diingat 

bahwa interaksi antara berbagai faktor ini sering kompleks dan saling terkait. 

Menurut (Kotler & Armstrong, 2016) , faktor – faktor yang mempengaruhi 

Keputusan pembelian ada 4 (empat) antara lain: 

1. Faktor Personal 

Faktor personal mencakup berbagai elemen, seperti usia, jenis kelamin, 

etnis, pendapatan, tahap siklus hidup keluarga, pekerjaan, kondisi 

ekonomi, gaya hidup, kepribadian, dan konsep diri (self-concept). 

2. Faktor Psikologis  

Faktor psikologis terdiri dari empat elemen utama: persepsi, motivasi, 

pembelajaran (learning), serta keyakinan dan sikap. 

3. Faktor Sosial  

Faktor sosial memengaruhi konsumen melalui tiga mekanisme: 
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a) Tekanan bagi individu tertentu untuk mematuhi norma dan aturan 

(normative compliance).  

b) Keinginan untuk memiliki keterkaitan psikologis dengan 

kelompok tertentu (value-expressive influence).  

c) Kebutuhan untuk mencari informasi tentang kategori tertentu dari 

kelompok spesifik (informational influence). 

4. Faktor Kultural  

a) Budaya Budaya dapat dijelaskan sebagai kumpulan nilai, persepsi, 

keinginan, dan perilaku yang dipelajari oleh anggota masyarakat 

melalui keluarga dan institusi lainnya.  

b) Sub-budaya Merupakan kelompok orang dengan sistem nilai 

bersama yang berkembang dari pengalaman dan situasi hidup 

bersama.  

c) Kelas sosial Mencerminkan kelompok masyarakat yang statusnya 

ditentukan oleh indikator seperti pendapatan, pekerjaan, 

pendidikan, kekayaan, dan lainnya. 

2.1.1.3 Proses Keputusan Pembelian 

Perilaku pelanggan memiliki dampak yang signifikan dan menentukan 

dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Proses tersebut merangkum 

suatu metode penyelesaian masalah yang terdiri dari  lima tahapan dimulai dari 

mengenali kebutuhan, pencarian informasi, eveluasi alternatif, keputusan membeli 

dan tingkat laku pasca pembelian (Kotler & Armstrong, 2016)  
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Gambar 2. 1 Proses Keputusan Pembelian 

1) Mengenali Kebutuhan 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari adanya kebutuhan atau 

masalah. Pembeli mengidentifikasi perbedaan antara situasi aktual dan situasi 

yang diinginkan. 

2) Pencarian Informasi 

Konsumen yang menunjukkan minat mungkin melakukan pencarian tambahan 

informasi, meskipun ada kemungkinan sebaliknya. Jika motivasi konsumen kuat 

dan produk yang memenuhi keinginan tersedia, kemungkinan besar konsumen 

akan melakukan pembelian. Namun, jika tidak, konsumen mungkin akan 

melakukan pencarian informasi terkait untuk memenuhi kebutuhan tersebut 

3) Evaluasi Alternatif 

Proses ini melibatkan pengumpulan berbagai informasi untuk membuat 

pilihan yang optimal, terutama terkait dengan produk atau penjualannya. 

Evaluasinya dapat menggunakan pendekatan kuantitatif, seperti model 

expectancy-value. 

4) Keputusan Pembelian 

Pada proses ini, konsumen melakukan pembelian dari pilihan merek yang 

telah dipilih sebelumnya 
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5) Tingkah Laku Pasca Pembelian 

Setelah melakukan pembelian produk, konsumen dapat merasakan tingkat 

kepuasan atau ketidakpuasan. Pengalaman pelanggan dalam menggunakan produk 

tersebut memainkan peran penting dalam menentukan tingkat kepuasan. Situasi 

ini menarik perhatian pemasar terhadap hubungan dengan pelanggan. 

2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian 

Indikator keputusan pembelian merujuk pada tanda atau faktor yang dapat 

diperhatikan atau diukur untuk memahami atau meramalkan perilaku konsumen 

dalam mengambil keputusan pembelian. Indikator tersebut dapat bervariasi 

tergantung pada konteks dan industri. Menurut (Kotler & Armstrong, 2016) 

indikator Keputusan pembelian ada enam faktor yaitu sebagai berikut: 

1. Pilihan Produk  

Konsumen memiliki kebebasan untuk memilih apakah akan membeli suatu 

produk atau mengalokasikan uangnya untuk keperluan lain. Dalam proses 

ini, fokus organisasi perlu ditempatkan pada pelanggan yang tertarik untuk 

membeli produk dan pilihan yang sedang mereka pertimbangkan. 

2. Pilihan Merek  

Konsumen perlu mampu memilih merek yang memiliki karakteristik 

khusus sesuai dengan kebutuhan mereka. Dalam konteks ini, organisasi 

harus memahami bagaimana pelanggan membuat pilihan terhadap merek 

tertentu. 

3. Waktu Pembelian  
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Keputusan konsumen untuk menentukan waktu pembelian dapat beragam, 

misalnya, apakah pembelian dilakukan setiap hari, seminggu sekali, 

sebulan sekali, dan sebagainya. 

4. Jumlah Pembelian  

Konsumen dapat memutuskan jumlah barang yang akan dibeli pada suatu 

waktu, 

baik melalui pembelian tunggal atau dalam beberapa transaksi. Dalam hal 

ini, perusahaan perlu mempersiapkan jumlah barang yang sesuai dengan 

berbagai keinginan konsumen. 

5. Metode Pembayaran  

Dalam mengambil keputusan terkait penggunaan suatu produk atau jasa, 

konsumen juga akan mempertimbangkan metode pembayaran yang akan 

digunakan. Keputusan ini bisa dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk 

preferensi lingkungan dan keluarga, dan dapat dipengaruhi oleh 

kemudahan penggunaan perangkat lunak dalam transaksi pembelian 

tersebut. 

Sedangkan menurut (Tjiptono & Chandra, 2013) terdapat empat indikator 

keputusan pembelian 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.  
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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 Minat Beli 

2.1.2.1 Pengertan Minat Beli 

Minat beli sangat dipengaruhi oleh serangkaian keputusan pengambilan 

keputusan yang umumnya melibatkan beberapa keputusan. Suatu keputusan 

melibatkan pemilihan antara dua atau lebih alternatif tindakan. Keputusan ini 

selalu menuntut pilihan di antara berbagai perilaku yang berbeda. Minat beli dapat 

dijelaskan sebagai dorongan atau keinginan untuk melakukan pembelian. 

Menurut Bancin, (2021) Minat beli merupakan kesiapan konsumen untuk 

membeli suatu produk (barang atau jasa) berdasarkan evaluasi, hingga pada 

akhirnya membuat keputusan untuk melakukan pembelian produk tersebut. 

Adapun menurut Fasha et al., (2022) Minat beli merupakan keinginan yang tidak 

terungkap secara terang-terangan pada konsumen. Minat beli selalu tersimpan 

dalam setiap individu, di mana tidak ada yang tahu dengan pasti apa yang 

diinginkan dan diharapkan. Sedangkan menurut (Kotler & Armstrong, 2016) 

minat  beli  adalah  sesuatu  yang timbul setelah menerima rangsangan dari 

produk yang dilihatnya, lalu muncul keinginan untuk  membeli  dan  memilikinya. 

Minat beli menciptakan suatu motivasi yang akan terus terekam dalam 

pikiran dan menjadi suatu keinginan yang sangat kuat   yang   pada   akhirnya   

ketika   akan   memenuhi   kebutuhannya   mereka   akan merealisasikan apa yang 

ada dalam pikiraannya (Irvanto & Sujana, 2020). Menurut (Saputra et al., 2023) 
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Minat  Beli  merupakan  perilaku  konsumen  yang  terjadi  ketika konsumen 

dirangsang oleh faktor eksternal dan datang untuk membeli berdasarkan 

karakteristik keputusan mereka pribadi dan proses pengambilan keputusan. 

2.1.2.2 Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli 

Minat beli merupakan tingkat ketertarikan atau keinginan konsumen 

terhadap suatu produk atau layanan. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 

dapat sangat beragam, dan pemahaman terhadap faktor-faktor ini dapat membantu 

pemasar atau bisnis untuk merancang strategi yang lebih efektif. 

 Menurut penelitian yang telah dilakukan oleh (Yunus et al., 2014), minat 

beli dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu: 

1. Kesadaran halal 

Kesadaran dalam membeli dan mengkonsumsi produk Halal sangat 

penting bagi umat Islam. Hal ini dikarenakan produk Halal, mulai dari berbagai 

jenis makanan lokal hingga impor, diproduksi, diproduksi, dan diatasi oleh 

sejumlah kelompok etnis. 

2. Bahan produk 

Dari segi keakraban terhadap bahan produk, hal ini berpotensi 

memengaruhi penilaian umat Islam terhadap kehalalannya. Sebagian besar 

konsumen sangat serius dalam mengetahui apa yang mereka konsumsi, dan 

informasi ini umumnya diperoleh melalui label makanan. 
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3. Islamic Brand 

Peningkatan permintaan makanan Halal dan intensitas persaingan dalam 

menjelajahi pasar Halal yang baru telah menyebabkan munculnya merek Islam. 

Keprihatinan ini juga telah menyebabkan kategorisasi merek Islam menjadi lebih 

rinci dan spesifik.  

2.1.2.3 Tahapan Minat Beli 

Tahapan yang dilakukan oleh produsen dalam mengidentifikasi minat beli atau 

memahami dorongan konsumen untuk melakukan pembelian terhadap produk 

atau jasa yang ditawarkan dapat diamati melalui konsep atau model AIDA yang 

menurut oleh (Kotler & Armstrong, 2016) 

1. Attention, tahap ini mencakup evaluasi awal terhadap suatu produk atau 

jasa sesuai dengan kebutuhan calon pelanggan. Selain itu, calon pelanggan 

juga melakukan kajian lebih lanjut terkait produk atau jasa yang sedang 

dipertimbangkan. 

2. Interest, pada tahap ini, minat calon pelanggan mulai muncul untuk 

membeli produk atau jasa yang ditawarkan setelah memperoleh informasi 

yang lebih rinci tentangnya. 

3. Desire, calon pelanggan mulai mempertimbangkan dan mendiskusikan 

produk atau jasa yang ditawarkan, karena keinginan dan hasrat untuk 

melakukan pembelian mulai muncul. Tahap ini ditandai dengan timbulnya 

minat yang kuat untuk mencoba dan membeli produk atau jasa tersebut. 
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4. Action, pada tahap ini calon pelanggan telah mencapai tingkat keyakinan 

yang tinggi untuk melakukan pembelian atau menggunakan produk atau 

jasa yang ditawarkan. 

2.1.2.4 Indikator Minat Beli 

 Indikator minat beli adalah tanda atau parameter yang dapat diukur untuk 

menilai tingkat ketertarikan atau minat konsumen terhadap suatu produk atau 

layanan. Indikator ini dapat membantu perusahaan atau pemasar dalam 

memahami sejauh mana produk atau layanan mereka menarik perhatian target 

pasar. Indikator minat beli menurut (Ferdinand, 2014) sebagai berikut: 

1. Minat transaksional adalah kecenderungan seseorang untuk melakukan 

pembelian produk.  

2. Minat referensial adalah kecenderungan seseorang untuk 

merekomendasikan produk kepada orang lain.  

3. Minat preferensial adalah minat yang mencerminkan perilaku seseorang 

yang memiliki preferensi utama terhadap suatu produk. Preferensi ini 

hanya dapat berubah jika ada perubahan yang signifikan pada produk yang 

menjadi pilihan utamanya.  

4. Minat eksploratif, adalah minat yang mencirikan perilaku seseorang yang 

selalu mencari informasi tentang produk yang diminatinya dan mencari 

data untuk mendukung karakteristik positif dari produk tersebut 

Sedangkan menurut (Fure, 2014) terdapat beberapa indikator yang digunakan 

untuk mengukur minat beli seseorang yaitu sebagai berikut:  
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1. Ketertarikan terhadap produk yang ditawarkan. Produk atau jasa yang 

ditawarkan memiliki daya tarik yang membuat konsumen memiliki 

keinginan untuk membeli. Hal ini menunjukkan sejauh mana produk dan 

jasa memiliki daya tarik dan manfaat yang ditawarkan oleh produk 

tersebut.  

2. Ketersediaan produk dan kemudahan dalam membeli. Kemudahan dalam 

mendapatkan produk atau jasa yang ditawarkan kepada konsumen. Hal ini 

berkaitan dengan saluran distribusi produk, proses pembayaran, proses 

pengiriman, dan kemudahan dalam menjangkau produk atau jasa tersebut. 

3. Situasi pembelian yang menyenangkan. Konsumen menginginkan situasi 

yang nyaman dalam mendapatkan produk atau jasa tersebut.  

2.1.3 Persepi Harga 

2.1.3.1 Pengertian Persepsi Harga 

 Harga adalah elemen dalam campuran pemasaran yang bersifat dapat 

disesuaikan, dimana nilainya dapat berubah sesuai dengan waktu dan lokasi. 

Harga tidak hanya mencakup angka-angka yang tercantum pada label kemasan, 

melainkan memiliki variasi bentuk dan melaksanakan berbagai fungsi. 

Menurut (Angipora, 2012) mendefinisikan harga sebagai berikut: “Harga 

adalah total uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk memperoleh suatu 

produk. Harga merupakan komponen dari strategi pemasaran yang memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Sedangkan menurut (Adrian, 2013) mendefinisikan harga sebagai berikut: 

“Harga dibuat dengan menambah presentasi mark-up pada biaya atas manfaat-  

manfaat dalam memakai atau menggunakan suatu jasa dan produk”. Selain itu 
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(Kotler & Armstrong, 2016) mendefinisikan harga adalah sejumlah uang yang 

dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar 

konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau 

jasa tersebut. Persepsi harga merupakan biaya relatif yang harus konsumen 

keluarkan untuk memperoleh produk atau jasa yang dia inginkan sesuai persepsi 

keterjangkauan, kesesuaian harga dengan kualitas produk daya saing harga serta 

kesesuaiannya dengan manfaat, (Rangkuti, 2014).  

Dengan merujuk pada definisi harga di atas, dapat ditarik kesimpulan 

bahwa harga merupakan jumlah uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen 

untuk memperoleh produk atau jasa yang dibeli, bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginannya. 

2.1.3.2 Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Persepsi Harga 

 Dalam kenyataan, tingkat harga yang terjadi dipengaruhi oleh beberapa 

faktor. Menurut (Mirella et al., 2022) dikemukakan sebagai berikut:  

a. Keadaan Perekonomian, sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku. 

Pada periode resesi misalnya, merupakan suatu periode dimana harga 

berada pada suatu tingkat yang lebih rendah dan ketika ada keputusan 

pemerintah tentang nilai tukar rupiah dengan mata uang asing maka akan 

timbul reaksi-reaksi dari kalangan masyarakat, khususnya masyarakat 

bisnis, reaksi spontan dari keputusan itu adalah adanya kenaikan harga.  

b. Penawaran dan Permintaan, Pada umumnya tingkat harga yang lebih 

rendah akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar sedangkan 

harga yang lebih tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih besar.  
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c. Elastisitas Permintaan, Faktor lain yang dapat mempengaruhi penentuan 

harga adalah sifat permintaan pasar. Sebenarnya sifat permintaan pasar ini 

tidak hanya mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga mempengaruhi 

volume yang dijual. Untuk beberapa jenis barang, harga dan volume 

penjualan ini berbanding terbalik.  

d. Persaingan Harga Jual, beberapa macam barang sering dipengaruhi oleh 

keadaan persaingan yang ada. Banyaknya penjual dan pembeli ini akan 

mempersulit penjual perseorangan untuk menjual dengan harga lebih 

tinggi kepada pembeli yang lain.  

e. Biaya, Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat 

harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian,  

f. Tujua,  Perusahaan Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan 

tujuan-tujuan yang akan dicapai. Setiap perusahaan tidak selalu 

mempunyai tujuan yang sama dengan perusahaan lainnya.  

g. Pengawasan Pemerintah, Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor 

penting dalam penentuan harga. Pengawasan pemerintah tersebut dapat 

diwujudkan dalam bentuk: penentuan harga maksimum dan minimum, 

diskriminasi harga, serta praktek-praktek lain yang mendorong atau 

mencegah usaha-usaha kearah monopoli. 

2.1.3.3 Tujuan dan Peranan Persepsi Harga 

 Persepsi harga merupakan cara konsumen melihat atau menilai harga suatu 

produk atau layanan. Tujuan dan peran dari persepsi harga sangat penting dalam 

strategi pemasaran dan dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Menurut (Arianty et al., 2016) tujuan penetapan harga adalah sebagai berikut :  
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1. Mencapai penghasilan atas investasi.  

2. Kestabilan harga.  

3. Mempertahankan atau meningkatkan bagiannya dalam pasar. 

4. Menghadapi atau mencegah persaingan.  

5. Memperbesar laba. 

Adapun peranan persepsi harga menurut (Arianty et al., 2016) harga 

memiliki peranan penting dikarenakan: 

1. Elastisitas harga lebih besar pengaruh terhadap permintaan dibandingkan 

dengan elastisitas elemen marketing mix lainnya.  

2. Perubahan harga sangat mempengaruhi perubahan jumlah penjualan.  

3. Pelaksanaan perubahan jauh lebih mudah dibandingkan dengan rencana 

perubahan strategi produk atau promosi.  

4. Reaksi perubahan saingan terhadap perubahan harga biasanya lebih cepat 

dan sensitive.  

5. Dalam melaksanakan implementasi harga tidak memerlukan investasi 

modal. 

2.1.3.4 Indikator Persepsi Harga 

Indikator persepsi harga merujuk pada faktor-faktor yang dapat mengungkapkan 

cara konsumen melihat atau menilai harga suatu produk atau layanan. Pemahaman 

terhadap indikator ini dapat membantu perusahaan untuk menyesuaikan strategi 

harga mereka dan merespons kebutuhan serta preferensi konsumen. Menurut 

(Lembang, 2010) terdapat empat yang mencirikan harga, yaitu : 

1. Keterjangkauan harga  
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2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

3. Daya saing harga  

4. Kesesuaian harga dan manfaat Harga akan menjadi pertimbangan yang 

cukup penting bagi konsumen dalam memutuskan pembelian.  

Sedangkan menurut (Harjati & Venesia, 2015) Persepsi harga dibentuk oleh 2 

(dua) dimensi utama yaitu : 

1. Perceived Quality (Persepsi Kualitas). Konsumen cenderung lebih 

memilih produk yang memiliki harga tinggi ketika mereka memiliki 

informasi mengenai harganya. Persepsi konsumen terhadap kualitas 

produk dipengaruhi oleh pandangan mereka terhadap merek, nama toko, 

layanan purnajual yang diberikan, dan negara asal produk tersebut. 

2. Perceived Monetary Sacrifice (Persepsi Biaya yang Dikeluarkan). Secara 

umum, konsumen berpendapat bahwa harga mencerminkan biaya atau 

pengorbanan yang dikeluarkan untuk memperoleh suatu produk. Namun, 

persepsi konsumen terhadap biaya tersebut dapat bervariasi, meskipun 

produknya sama. 

2.1.4 Sertifikasi Halal 

2.1.4.1 Pengertian Sertifikasi Halal 

 Menurut (Nurcahyo & Hudrasyah, 2017) sertifikasi halal adalah jaminan 

keamanan bagi umat Islam untuk dapat mengkonsumsi produk makan sesuai 

ajaran umat Islam. Sertifikat halal adalah suatu fatwa tertulis dari Majelis Ulama 

Indonesia (MUI) yang menyatakan kehalalan suatu produk sesuai dengan syariat 
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Islam. Sertifikat ini diperlukan untuk mendapat izin mencantumkan label halal 

pada kemasan produk dari lembaga pemerintah yang berwenang (Arif et al., 2022) 

Menurut tata hukum Islam aturan dasar dari segala sesuatu adalah halal, 

namun terdapat perintah kepada umat muslim untuk mengonsumsi makanan atau 

minuman yang baik (halalan thayyiban) (Fadilah, 2013). Hal tersebut dapat 

menjadi dasar bagi umat muslim bahwa mengkonsumsi makanan dan minuman 

harus yang baik dan bermanfaat bagi tubuh. Kehati-hatian dalam memilih produk 

pada akhirnya semakin meningkat, tetapi dengan adanya penjaminan produk 

halal, keraguan untuk mengkonsumsi produk menjadi berkurang karena telah ada 

lembaga penjamin kehalalan (Sarwat, 2014). Penelitian (Aziz & Chok, 2013) 

menyatakan bahwa sertifikasi halal sebagai bentuk pengakuan resmi terhadap 

proses persiapan, pemotongan, penanganan, dan praktik pengelolaan produk yang 

teratatur oleh lembaga yang menanganinya. 

2.1.4.2 Manfaat Sertifikasi Halal 

 Manfaat pemberian sertifkasi halal sebagai upaya dalam melindungi 

konsumen muslim dari produk makanan dan minuman yang tidak halal, 

memberikan rasa aman serta nyaman kepada konsumen dalam memilih serta 

mengkonsumsi makanan dan minuman tersebut, menghilangkan keraguan akan 

ketidak halalan dari produk yang terindikasi mengandung hal-hal yang 

diharamkan oleh syariat islam (Syafrida, 2016), 

2.1.4.3 Proses Mendapatkan Sertifikasi Halal 

Untuk mendapatkan sertifikat halal tidaklah instan. Berdasarkan yang 

tercantum di website resmi LPPOM MUI, para produsen harus menjalankan 

sejumlah prosedur diantaranya :  
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3. Memahami persyaratan sertifikasi halal dan mengikuti pelatihan SJH, 

yaitu Perusahaan harus memahami persyaratan sertifikasi halal yang 

tercantum dalam HAS 23000. Selain itu, perusahaan juga harus mengikuti 

pelatihan SJH yang diadakan LP 

4. POM MUI, baik berupa 20 pelatihan reguler maupun pelatihan online 

(etraining). Menerapkan Sistem Jaminan Halal (SJH), yaitu Perusahaan 

harus menerapkan SJH sebelum melakukan pendaftaran sertifikasi halal, 

antara lain: penetapan kebijakan halal, penetapan Tim Manajemen Halal, 

pembuatan Manual SJH, pelaksanaan pelatihan, penyiapan prosedur terkait 

SJH, pelaksanaan internal audit dan kaji ulang manajemen  

5. Menyiapkan dokumen sertifikasi halal, yaitu Perusahaan harus 

menyiapkan dokumen yang diperlukan untuk sertifikasi halal, antara lain: 

daftar produk, daftar bahan dan dokumen bahan, daftar penyembelih 

(khusus RPH), matriks produk, Manual SJH, diagram alir proses, daftar 

alamat fasilitas produksi, bukti sosialisasi kebijakan halal, bukti pelatihan 

internal dan bukti audit internal  

6. Melakukan pendaftaran sertifikasi halal (upload data), yaitu Pendaftaran 

sertifikasi halal dilakukan secara online di sistem Cerol melalui website 

www.e-lppommui.org . Perusahaan harus membaca user manual Cerol 

terlebih dahulu untuk memahami prosedur 21 sertifikasi halal. Perusahaan 

harus melakukan upload data sertifikasi sampai selesai, baru dapat 

diproses oleh LPPOM MUI.  

7. Melakukan monitoring pre audit dan pembayaran akad sertifikasi, yaitu 

Setelah melakukan upload data sertifikasi, perusahaan harus melakukan 

http://www.e-lppommui.org/
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monitoring pre audit dan pembayaran akad sertifikasi. Monitoring pre 

audit disarankan dilakukan setiap hari untuk mengetahui adanya 

ketidaksesuaian pada hasil pre audit. Pembayaran akad sertifikasi 

dilakukan dengan mengunduh akad di Cerol, membayar biaya akad dan 

menandatangani akad, untuk kemudian melakukan pembayaran di Cerol 

dan disetujui oleh Bendahara LPPOM MUI melalui email ke : 

bendaharalppom@halalmui.org.  

8. Pelaksanaan audit, yaitu audit dapat dilaksanakan apabila perusahaan 

sudah lolos pre audit dan akad sudah disetujui. Audit dilaksanakan di 

semua fasilitas yang berkaitan dengan produk yang disertifikasi.  

9. Melakukan monitoring pasca audit, yaitu Setelah melakukan upload data 

sertifikasi, perusahaan harus melakukan monitoring pasca audit. 

Monitoring pasca audit disarankan dilakukan setiap hari untuk mengetahui 

adanya ketidaksesuaian pada hasil audit, dan jika terdapat ketidaksesuaian 

agar dilakukan perbaikan.  

10. Memperoleh Sertifikat halal, yaitu Perusahaan dapat mengunduh Sertifikat 

halal dalam bentuk softcopy di Cerol. Sertifikat halal yang asli dapat 

diambil di kantor LPPOM MUI Jakarta dan dapat juga dikirim ke alamat 

perusahaan. Sertifikat halal berlaku selama 2 (dua) tahun. 

2.1.4.4 Indikator – Indikator Sertifikasi Halal 

 Indikator sertifikasi halal adalah tanda atau bukti yang menunjukkan 

bahwa suatu produk atau layanan telah memenuhi standar dan persyaratan tertentu 

yang ditetapkan dalam hukum Islam untuk memastikan bahwa produk atau 

layanan tersebut halal, atau diperbolehkan dalam Islam. Indikator-indikator dari 
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sertifikasi halal dijelaskan dalam komponen sebagai berikut Menurut (Fuad, 2010) 

Peran Sertifikasi Halal dapat diukur dengan lima item indikator, yaitu:  

1. Memastikan sertifikasi halal produk  

2. Memastikan serifikasi halal pada restoran yang akan saya kunjungi. 

3. Sertifikasi halal lebih penting daripada informasi produk  

4. Hanya akan mengkonsumsi produk bersertifikasi halal  

5. Mengenali logo sertifikasi halal dari MUI 

Adapun indikator sertifikasi halal menurut (Kasnelly & Jalil, 2019) adalah: 

yakin kehalalannya, yakin kebersihannya, yakin kesehatannya, terjamin 

hukumnya serta wujud peduli Pemerintah/MUI. 

2.2 Kerangka Berpikir Konseptual 

Kerangka konseptual merupakan hubungan antara berbagai konsep yang 

terkait dengan masalah yang akan diteliti. Dimana dalam kerangka konseptual 

pada penelitian ini Sertifikasi Halal adalah sebagai variabel independen (bebas) 

dan Persepsi merupakan variabel independen (bebas). Sedangkan Keputusan 

Pembelian adalah sebagai variabel dependen (terikat) Adapun Minat Beli sebagai 

Variabel Intervening (antara). 

2.2.1 Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Keputusan Pembelian 

Sertifikasi halal merupakan dokumen yang diterbitkan oleh LPPOM MUI, 

yang menyatakan bahwa suatu produk telah memenuhi standar kehalalan, aman, 

dan dapat dikonsumsi oleh konsumen muslim sesuai dengan prinsip syariat dan 

hukum Islam (Pratiwi & Falahi, 2023). Sertifikasi halal memiliki potensi untuk 

memengaruhi keputusan pembelian dengan memberikan keyakinan kepada 
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konsumen Muslim bahwa produk tersebut sesuai dengan standar kehalalan dalam 

Islam. Dalam konteks ini, faktor ini dapat menjadi determinan utama yang 

mendorong konsumen Muslim untuk memilih dan membeli produk tersebut, 

sekaligus meningkatkan kepercayaan mereka terhadap kualitas dan kehalalan 

produk tersebut. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Hasanah & Sari, 2023) dapat 

disimpulkan bahwa sertifikasi halal memiliki pengaruh terhadap Keputusan 

pembelian. Adapun penelitian yang dilakukan oleh (Andini et al., 2021) sertifikasi 

halal memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

Gambar 2. 2 Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Keputusan Pembelian  

2.2.2 Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Persepsi Harga merupakan cara konsumen menilai suatu harga, apakah 

dianggap tinggi, rendah, atau wajar, memiliki dampak yang signifikan terhadap 

niat pembelian konsumen dan kepuasan dari pembelian tersebut(Schiffman & 

Kanuk, 2010). Dampak persepsi harga terhadap keputusan pembelian merujuk 

pada bagaimana pandangan atau penilaian konsumen terhadap harga suatu produk 

memengaruhi keputusan mereka untuk melakukan pembelian. Persepsi harga 

dapat menjadi faktor kunci yang mempengaruhi apakah konsumen akan membeli 

atau tidak, dan bagaimana mereka menilai nilai dari produk tersebut dalam 

kaitannya dengan harganya. 
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 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh (Dzulkharnain, 2019) 

dapat disimpulkan bahwa persepsi harga memiliki pengaruh terhadap Keputusan 

pembelian. Adapun pada penelitian (Ariwangsa et al., 2023) menyatakan bahwa 

Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

 

Gambar 2. 3 Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian  

2.2.3 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian 

Minat beli merupakan hasil dari proses pembelajaran dan pemikiran yang 

membentuk persepsi seseorang. Minat yang muncul saat melakukan pembelian 

menciptakan motivasi yang terus tertanam dalam pikirannya, menjadi kekuatan 

yang mendorongnya untuk mengaktualisasikan apa yang ada dalam pikirannya. 

Maka, minat beli akan muncul selama proses pengambilan keputusan. 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Sari, 2020) dapat diketahui 

bahwa minat beli memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Adapun hasil 

penelitian (Purwati & Cahyanti, 2022) menyatakan bahwa minat  beli  memiliki 

pengaruh positif  dan  signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Gambar 2. 4 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian  
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2.2.4 Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Minat Beli 

Sertifikasi halal dapat menjadi faktor penting yang meningkatkan minat 

beli, terutama di kalangan konsumen Muslim, karena memberikan keyakinan 

bahwa produk tersebut memenuhi standar kehalalan dalam Islam. Oleh karena itu, 

sertifikasi halal dapat memainkan peran krusial dalam membentuk minat beli 

konsumen terhadap suatu produk. 

Berdasarkan penelitian Zuhira, (2023) dapat disimpulkan bahwa ada 

pengaruh sertifikasi halal terhadap minat beli. Sertifikasi halal mampu 

meningkatkan minat beli, keputusan pembelian dan penjualanan (Rido & Hadi 

Sukmana, 2021) 

                              

Gambar 2. 5 Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Minat Beli 

2.2.5 Pengaruh Persepsi Harga terhadap Minat Beli 

Dampak persepsi harga terhadap minat beli merujuk pada sejauh mana 

penilaian konsumen terhadap harga suatu produk mempengaruhi minat mereka 

untuk membeli. Jika konsumen menilai harga sebagai sesuai atau memberikan 

nilai yang baik, maka minat beli mereka kemungkinan akan meningkat. 

Sebaliknya, persepsi harga yang dianggap tinggi atau tidak sesuai dengan nilai 

yang diberikan dapat mengurangi minat beli konsumen terhadap produk tersebut. 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Kusumawati & Saifudin, 

2020) harga tidak mampu mempengaruhi minat beli. Sedangkan hasil penelitian 

(Agustin & Amron, 2022) menyatakan bahwa persepsi  harga  dalam  diri  

konsumen  akan sebuah produk berpengaruh terhadap minat beli. 
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Gambar 2. 6 Pengaruh Persepsi Harga terhadap Minat Beli  

2.2.6 Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Keputusan Pembelian Melalui 

Minat Beli Sebagai Variable Intervening 

Sertifikasi halal berpotensi memengaruhi keputusan pembelian konsumen, 

dan proses minat beli berperan sebagai perantara dalam hubungan tersebut. 

Sertifikasi halal dianggap sebagai faktor yang dapat memicu minat beli, yang pada 

gilirannya memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Lisdiani & Annisa, 2022) 

menyatakan bahwa pengaruh halal pada penelitiannya tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli. Sedangkat hasil penelitian (Utami, 2023) 

menyatakan adanya pengaruh signifikan halal terhadap keputusan pembelian 

melalui minat beli. 

 

Gambar 2. 7 Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Keputusan Pembelian 

Melalui Minat Beli Sebagai Variable Intervening 
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2.2.7 Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian Melalui 

Minat Beli Sebagai Variable Intervening 

Bagaimana konsumen menilai harga suatu produk dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian mereka, dan minat beli berperan sebagai faktor perantara 

dalam hubungan tersebut. Persepsi harga dianggap memengaruhi tingkat minat 

beli konsumen, yang pada gilirannya mempengaruhi keputusan pembelian 

mereka. Dengan kata lain, minat beli menjadi faktor perantara antara persepsi 

harga dan keputusan pembelian konsumen. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Febiyati & Aqmala, 2022) 

menyatakan bahwa minat  beli  tidak  dapat  dapat  menjadi  variabel  yang  

memediasi  antara persepsi  harga  terhadap  keputusan  pembelian. Sedangkan 

berdasarkan hasil penelitian (Putra et al., 2022) menyatakan bahwa harga akan 

memengaruhi minat beli dan memiliki dampak pada keputusan pembelian 

 

Gambar 2. 8 Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Melalui Minat Beli Sebagai Variable Intervening  

Dari penjelasan kerangka konseptual di atas, penulis membuat diagram 

kerangka konseptual agar dapat secara lebih visual memperlihatkan pengaruh 

setiap variabel bebas terhadap variabel terikat. Berikut adalah skema gambar 

kerangka konseptual: 
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Gambar 2. 9 Pengaruh Sertifikasi Halal dan Persepsi Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Intervening  

2.3 Hipotesis 

Hipotesis penelitian adalah pernyataan atau prediksi yang diberikan oleh 

peneliti mengenai keterkaitan antara dua atau lebih variabel dalam rangkaian 

penelitian yang sedang dilakukan(Lamonge et al., 2019). Mengacu pada 

permasalahan yang telah diungkapkan sebelumnya, maka hipotesis dalam 

penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 

1. Sertifikasi halal berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Restoran 

Nyushiin Medan 

2. Persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Restoran 

Nyushiin Medan 

3. Minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Restoran 

Nyushiin Medan 

4. Sertifikasi halal berpengaruh terhadap minat beli pada Restoran Nyushiin 

Medan 

5. Persepsi harga berpengaruh terhadap minat beli pada Restoran Nyushiin 

Medan 
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6. Sertifikasi halal berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat 

beli sebagai variable intervening pada Restoran Nyushiin Medan 

7. Persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat 

beli sebagai variable intervening pada Restoran Nyushiin Medan 
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BAB 3  

METODE PENELITIAN 

3.1 Pendekatan dan Jenis Penelitian 

 Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini ialah pendekatan 

penelitian assosiatif kausal dengan pendekatan kuantitatif. Penelitian asosiatif 

kausal adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara dua 

variabel atau lebih (Juliandi et al., 2014). Penelitian ini menggunakan pendekatan 

penelitian eksplanatori, yang bertujuan untuk menjelaskan hubungan sebab akibat 

antara variabel penelitian dan hipotesis pengujian (Jufrizen et al., 2020) 

Penelitian ini menjelaskan pengaruh antar variabel yang diteliti, yaitu 

pengaruh Sertifikasi Halal dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Intervening. Dalam penelitian ini pendekatan 

yang digunakan pendekatan penelitian kuantitatif, seperti yang di kemukakan 

(Juliandi, 2018) bahwa metode kuantitatif ini diartikan sebagai metode penelitian 

yang berlandaskan pada filsafat. positivisme, digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu. 

3.2 Definisi Operasional 

Dalam penelitian ini definisi operasional yang diukur ada empat variabel yaitu 

Sertifikasi Halal, Persepsi Harga  sebagai variabel independen terhadap 

Keputusan Pembelian sebagai variabel dependen dan Minat Beli sebagai variabel 

intervening. 
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Tabel 3. 1 Definisi Operasional 

No Variabel 

Penelitian 

Definisi Operasional Variabel Indikator Variabel 

1.  Keputusan 

Pembelian  

Menurut (Arif., 2021) 

keputusan pembelian  adalah 

keputusan akhir dalam tindakan 

pembelian guna untuk 

mengkonsumsi suatu barang atau 

jasa tersebut. Proses ini 

melibatkan serangkaian tahap 

yang kompleks, di mana 

konsumen melakukan evaluasi 

dan penilaian terhadap produk 

atau jasa yang diinginkan. 

1. Pilihan Produk 

2. Waktu Pembelian 

 

2.  Minat Beli Menurut (Fasha et al., 2022) 

minat beli merupakan keinginan 

yang tidak terungkap secara 

terang-terangan pada konsumen. 

1. Minat Transaksional 

2. Minat Refensial 

3. Minat Eksploratif 

3.  Persepsi 

Harga 

Persepsi harga merupakan biaya 

relatif yang harus konsumen 

keluarkan untuk memperoleh 

produk atau jasa yang dia 

inginkan sesuai persepsi 

keterjangkauan, kesesuaian 

harga dengan kualitas produk 

daya saing harga serta 

kesesuaiannya dengan manfaat, 

(Rangkuti, 2014). 

 

1. Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

produk 

2. Daya saing harga 

3. Kesesuaian harga 

dan manfaat harga 

4.  Sertifikasi 

Halal 

Menurut (Nurcahyo & 

Hudrasyah, 2017) sertifikasi 

halal adalah jaminan keamanan 

bagi umat Islam untuk dapat 

mengkonsumsi produk makan 

sesuai ajaran umat Islam. 

1. Memastikan 

sertifikasi halal 

produk  

2. Memastikan 

serifikasi halal pada 

restoran yang akan 

saya kunjungi. 

3. Hanya akan 

mengkonsumsi 

produk bersertifikasi 

halal  

4. Mengenali logo 

sertifikasi halal dari 

MUI 
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3.3 Tempat dan Waktu Penelitian 

3.3.1 Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada restoran Jepang Nyushhin yang berlokasi di 

Komplek J-City Blok B No.5 Medan Johor, Sumatera Utara. 

3.3.2 Waktu Penelitian 

 Waktu penelitian direncanakan mulai dari bulan September 2023 sampai 

dengan bulan Maret 2024. 

Tabel 3. 2 Rencana Waktu Penelitian 

N

o 

Jenis 

Kegiatan 

Sept 

2023 

Okt      

2023 

Nov  

2023 

Des 

2023 

Jan  

2024 

Feb 

2024 

Maret 

2024 

April 

2024 

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

1 Pengajuan 

Judul 
                                

2 Pra Riset                                 

3 Penyusun

an 

Proposal 

                                

4 Seminar 

Proposal 
                                

5 Pengump

ulan data 
                                

6 Penulisan 

skripsi 
                                

7 Penyelesa

ian skripsi 
                                

8 Sidang 

meja 

hijau 

                            
 

    

Sumber: Diolah Peneliti (2024) 

3.4 Populasi dan Sampel 

3.4.1 Populasi 

Populasi adalah suatu kelompok dari elemen penelitian, dimana elemen adalah 

unit terkecil yang merupakan sumber dari data yang diperlukan (Manullang & 

Pakpahan, 2012). Dalam konteks penelitian ini,  populasinya adalah seluruh 

konsumen Nyushiin Komplek J-City Blok B No.5 Medan Johor . 
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3.4.2  Sampel 

Menurut Manullang & Pakpahan, (2012), sampel merupakan bagian dari 

populasi yang diharapkan dapat mewakili populasi penelitian. Agar informasi 

yang diperoleh dari sampel yang benar mewakili populasi, sampel tersebut harus 

benar mewakili karakteristik populasi yang diwakilinya. 

Dikarenakan konsumen Nyushiin tidak dapat diketahui jumlahnya, maka 

bentuk pengambilan sampel menggunakan Nonprobability Sample, yaitu 

pengambilan sampel tidak semua anggota/elemen populasi berpeluang sama untuk 

dijadikan sampel (Juliandi et al., 2014). Sedangkan jenis Nonprobability Sample  

yang digunakan adalah accidental sampling, dimana pengambilan sampel dengan 

cara mencari objek yang akan diteliti (Juliandi et al., 2014). Dalam teknik ini 

pengambilan sampel tidak ditetapkan lebih dahulu. Peneliti langsung 

mengumpulkan data dari unit sampling yang ditemui. Syarat untuk menjadi 

responden adalah orang tersebut sedang terlihat membeli produk pada objek 

penelitian (Sinambela, 2017).  

Penelitian ini menggunakan rumus lemeshow untuk membatasi jumlah 

sampel yang akan diambil. Rumus lemeshow merupakan metode yang diterapkan 

untuk menilai kualitas data pada populasi yang belum diketahui. 

𝑛 =  
𝑍𝑎2𝑥 𝑃 𝑥 𝑄

𝐿2
 

Keterangan:  

𝑛 = Jumlah sampel minimal yang diperlukan 

𝑍𝑎 = Nilai standar dari distribusi sesuai nilai 𝛼 = 5% = 1.96 

P = Prevalensi Outcome, Karena data belum didapat, dipakai 50% 
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L = Tingkat ketelitian 10% 

Berdasarkan rumus, maka  

𝑛 =  
(1.96)2𝑥 0.5 𝑥 0.5

0.12
= 96.04 

 Berdasarkan rumus didapatkan 96.04 sampel dan dibulatkan menjadi 100. 

Maka dapat diketahui jumlah responden yang akan digunakan dalam penelitian ini 

adalah 100. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah cara untuk mengumpulkan data – data yang 

relevan bagi penelitian. Data merupakan bahan mentah yang perlu diolah sehingga 

menghasilkan informasi atau keterangan yang fakta (Manullang & Pakpahan, 

2012). Data yang digunakan pada penilitian ini ialah data primer, yang mana data 

primer merupakan Data mentah yang diambil oleh peneliti berasal dari sumber 

utama untuk memenuhi keperluan penelitian, dan sebelumnya, data tersebut 

belum pernah ada. 

Penelitian ini mengumpulkan data dengan metode kuesioner. Metode 

kuesioner  merupakan metode pengumpulan data melibatkan penggunaan formulir 

yang berisikan serangkaian pertanyaan yang diajukan untuk mengetahui jawaban, 

tanggapan, dan informasi responden yang relevan dengan variable yang diteliti.  

Skala yang digunakan pada penilitian ini ialah skala likert. Menurut Juliandi et 

al., (2014) Skala Likert dirancang untuk mengukur sikap, pendapat, presepsi 

seseorang/kelompok orang tentang  fenomena sosial. Skala Likert dapat disusun 

dalam bentuk pertanyaan atau pernyataan, dan bentuk pilihan ganda atau tabel 

ceklis. 
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Tabel 3. 3 Skala Likert 

No. Pernyataan Bobot 

1. Sangat Setuju 5 

2. Setuju 4 

3. Kurang Setuju 3 

4. Tidak Setuju 2 

5. Sangat Tidak Setuju 1 

 

3.6 Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data penelitian ini menggunakan analisis statistik yakni 

structural equestion model-partial least square (SEM-PLS) yang bertujuan untuk 

melakukan analisis jalur (path) dengan variabel laten. Analisis ini sering disebut 

sebagai generasi kedua dari analisis multivariate (Ghozali, 2013). Analisis 

persamaan struktural (SEM) berbasis varian yang secara simultan dapat 

melakukan pengujian model pengukuran sekaligus pengujian model struktural. 

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.  

Ada dua tahapan kelompok untuk menganalisis SEM-PLS yaitu (1) 

analisis model pengukuran (outer model), yakni convergent validity, discriminant 

validity, composite reliability, dan cronbach alpha (2) analisis model structural 
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(inner model), yakni R-square; F-square; pengujian hipotesis. Dalam metode 

(Partial Least Square) PLS teknik analisa yang dilakukan adalah sebagai berikut: 

3.6.1 Analisis model pengukuran (outer model) 

Dalam analisa model ini menspesifikasi hubungan antar variabel laten dengan 

indikator - indikatornya. Menurut Juliandi, (2018) Analisis model pengukuran/ 

measurement model analysis (outer model) menggunakan dua pengujian, antara 

lain:  

1) Convergent Validity 

Berhubungan dengan prinsip bahwa pengukur - pengukur dari suatu konstruk 

seharusnya berkorelasi tinggi. Ukuran refleksif individual dikatakan tinggi jika 

berkorelasi > 0,70 dengan konstruk yang diukur. Penelitian tahap awal dari 

pengembangan skala pengukuran nilai loading 0,5 sampai 0,6 dianggap cukup 

memadai. 

2) Discriminant Validity 

Model pengukuran dengan refleksif indikator dinilai berdasarkan crossloading 

pengukuran dengan konstruk. Pengukuran ini dapat digunakan untuk mengukur 

reliabilitas component score variabel laten dan hasilnya lebih konservatif 

dibanding dengan composite reliability. Direkomendasikan nilai AVE harus lebih 

besar dari nilai 0,50. 

3) Cronbach Alpha 

Cronbach alpha harus > 0.70 untuk confirmatory research, dan > 0.60 masih 

dapat diterima untuk exploratory research  
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4) Composite Reliability 

Composite reliability harus > 0.70 untuk confirmatory research, 0.60-0.70 masih 

dapat diterima untuk exploratory research  

3.6.2 Analisis Model Struktural (Inner Model) 

Analisis model struktural (inner model) biasanya juga disebut dengan 

(inner relation, structural model dan substantive theory) yang mana 

menggambarkan hubungan antara variabel laten berdasarkan pada substantive 

theory. Analisis model struktural (inner model) menggunakan dua pengujian 

antara lain: 

3.6.2.1 R-Square  

R-Square adalah ukuran proporsi variasi nilai variabel yang dipengaruhi 

(endogen) yang dapat dijelaskan oleh variabel yang mempengaruhinya (eksogen). 

Ini berguna untuk memprediksi apakah model adalah baik/buruk. 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 (buruk) (Juliandi, 2018) 

3.6.2.2 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. Artinya 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, 2018) 
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Kriteria F-Square menurut Juliandi, (2018) adalah sebagai berikut: (1) Jika 

nilai = 0.02 → Efek yang kecil dari variabel eksogen terhadap endogen; (2) Jika 

nilai = 0.15 → Efek yang sedang/moderat dari variabel eksogen terhadap 

endogen; dan (3) Jika nilai = 0.35 → Efek yang besar dari variabel eksogen 

terhadap endogen. 

3.6.3 Pengujian Hipotesis 

Pengujian Hipotesis (hypotesis testing) mengandung tiga sub analisis, 

antara lain:  

1) Direct Effects (Pengaruh Langsung) 

Tujuan analisis direct effect berguna untuk menguji hipotesis pengaruh 

langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang 

dipengaruhi (endogen) (Juliandi, 2018) Kriteria untuk pengujian hipotesis direct 

effect adalah seperti terlihat di dalam bagian di bawah ini. Pertama, koefisien jalur 

(path coefficient): (a) 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; 

dan (b) 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. 

Kedua, nilai probabilitas/signifikansi (P-Value): (1) Jika nilai P-Values < 0.05, 

maka signifikan; dan (2) Jika nilai P- Values > 0.05, maka tidak signifikan 

(Juliandi, 2018) 
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2) Indirect Effect (Pengaruh Tidak Langsung)  

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) (Juliandi, 2018) adalah : (1) jika nilai P-Values < 0.05, maka 

signifikan, artinya variabel mediator (Z) memediasi pengaruh variabel eksogen 

(X1) dan (X2) terhadap variabel endogen (Y). Dengan kata lain, pengaruhnya 

adalah tidak langsung dan (2) jika nilai PValues > 0.05, maka tidak signifikan 

artinya variabel mediator (Z) tidak memediasi pengaruh variabel eksogen (X1) 

dan (X2) terhadap variabel endogen (Y). Dengan kata lain, pengaruhnya adalah 

langsung. 
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BAB 4 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil Penelitian 

4.1.1 Statistik Deksripsi Data 

Berdasarkan hasil tabulasi kuesioner yang diterima dapat diketahi 

karakterististik responden yang akan dibahas dibawah ini meliputi: jenis kelamin, 

usia, pekerjaan dan Pendidikan. Dalam penelitian ini mengolah data dalam bentuk 

kuesioner yang terdiri dari 10 pertanyaan untuk variable sertifikasi halal (X1), 10 

pertanyaan untuk variable persepsi harga (X2), 10 pertanyaan untuk variable 

minat beli (Z) keputusan pembelian (Y), dan 10 pertanyaan untuk variable 

keputusan pembelian (Y). Kuesioner yang disebar ini diberikan kepada 100 orang 

responden yaitu konsumen restoran Nyushiin Medan sebagai sampel penelitian 

dan menggunakan Likert Summated Rating (LSR). 

1. Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada tabel 4.1. 

Tabel 4. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No. Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

1. Laki – Laki 41 41% 

2.  Perempuan 59 59% 

Jumlah 100 100% 

Sumber: Data Primer diolah (2024) 

 Dari tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini adalah laki-laki sebanyak 41 orang (41%), sedangkan perempuan 

sebanyak 59 orang (59%). Maka dalam penelitian ini responden didominasi oleh 

jenis kelamin perempuan. 
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2. Data Responden Berdasarkan Usia 

Tabel 4. 2 Data Responden Berdasarkan Usia 

No. Usia Frekuensi Presentase (%) 

1. 15 – 18 Tahun 7 7% 

2. 19 – 22 Tahun 57 57% 

3. 23 – 26 Tahun 19 19% 

4. 27 – 30 Tahun 17 17% 

5. Lainnya 0 0 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2024) 

 Dari tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini yaitu usia 15 – 18 tahun sebanyak 7 orang (7%), yang berusia antara 

19 – 22 tahun sebanyak 57 orang (57%), yang berusia antara 23 – 26 tahun 

sebanyak 19 orang (19%), yang berusia antara 27 – 30 tahun sebanyak 17 orang 

dan tidak ada responden yang berusia diatas 30 tahun. Maka dalam penelitian ini 

responden di dominasi oleh usia antara 19 - 22 tahun. 

3. Data Responden Berdasarkan Pendidikan 

Tabel 4. 3 Data Responden Berdasarkan Pendidikan 

No. Pendidikan Frekuensi Presentase (%) 

1. SD 0  

2. SMP 2 2% 

3. SMA 48 48% 

4. Diploma 1 1% 

5. S1/S2/S3 49 49% 

6. Lainnya 0  

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2024) 

 Dari tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini yaitu pendidikan tingkat SMP sebanyak 2 orang (2%), SMA 

sebanyak 48 orang (48%), pendidikan tingkat diploma sebanyak 1 orang (1%), 

pendidikan tingkat S1/S2/S3 sebanyak 49 orang (49%), dan tidak ada responden 
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dengan tingkat pendidikan. Maka pada penelitian ini reponden dengan tingkat 

pendidikan S1/S2/S3 yang mendominasi. 

4. Data Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Tabel 4. 4 Data Responden Berdasarkan Pekerjaan 

No. Pekerjaan Frekuensi Presentase (%) 

1. Pelajar/Mahasiswa 59 59% 

2. Wiraswasta 20 20% 

3. ASN (Aparatur Sipil Negara) 7 7% 

4. Pegawai Swasta 12 12% 

5. Lainnya 2 2% 

Jumlah 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2024) 

Dari tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini yaitu bekerja sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 59 orang (59%), 

wiraswasta sebanyak 20 orang(20%), ASN (Aparatur Sipil Negara) sebanyak 7 

orang (7%), pegawai swasta sebanyak 12 orang (12%) dan pekerjaan lainnya 

sebanyak 2 orang (2%). Maka responden pelajar/mahasiswa yang mendominasi di 

penelitian ini. 

4.1.2 Deksripsi Variabel Penelitian 

4.1.2.1 Sertifikasi Halal (X1) 

Berikut ini merupakan deksripsi frekuensi dari variabel sertifikasi halal 

yang dirangkum pada tabel berikut:  

Tabel 4. 5 Rekapitulasi Skor dan Distribusi Tanggapan Responden Variabel 

Sertifikasi Halal 

No Butir Pertanyaan  

Distribusi Tanggapan 

 

 

 

F 

 

 

% 
SS S KS TS STS 

1 Mencari logo sertifikasi halal 

pada produk sebelum 

membeli produk restoran  

40 46 11 3 0 100 100% 
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No Butir Pertanyaan Distribusi Tanggapan F % 

SS S KS TS STS 

2 Saya percaya mengonsumsi 

makanan di restoran yang 

telah terjamin kehalalannya 

melalui sertifikasi halal 

41 47 10 2 0 100 100% 

3 Saya memprioritaskan 

produk makanan yang telah 

terjamin kehalalannya 

melalui sertifikasi halal 

40 50 8 1 1 100 100% 

4 Saya cenderung memberikan 

prioritas pada produk yang 

memiliki logo sertifikasi 

halal MUI dibandingkan 

dengan yang tidak memiliki. 

46 36 14 3 1 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2024) 

Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa mayoritas responden menjawab 

setuju atas semua pertanyaan untuk variable sertifikasi halal. Hal ini dapat 

diketahui bahwa responden merasa puas jika adanya sertifikasi halal yang jelas 

pada restoran Nyushiin sehingga berdampak pada keputusan pembelian konsumen 

4.1.2.2 Persepsi Harga (X2) 

Berikut ini merupakan deksripsi frekuensi dari variabel persepsi harga yang 

dirangkum pada tabel berikut: 

Tabel 4. 6 Rekapitulasi Skor dan Distribusi Tanggapan Responden Variabel 

Persepsi Harga 

No Butir Pertanyaan  

Distribusi Tanggapan 

 

 

 

F 

 

 

% 
SS S KS TS STS 

1 Saya percaya bahwa harga 

makanan di restoran Jepang 

ini sebanding dengan kualitas 

produk yang diberikan 

24 59 15 0 2 100 100% 

2 Ketika ada penawaran atau 

diskon, saya lebih cenderung 

untuk membeli produk 

tersebut daripada yang tidak 

Memiliki potongan harga 

24 46 26 3 1 100 100% 
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No. 
Butir Pertanyaan 

Distribusi Tanggapan F % 

SS S KS TS STS 

3 Saya merasa puas jika 

mendapatkan produk dengan 

harga yang sesuai dengan 

hasil yang saya harapkan di 

restoran ini 

30 51 14 4 1 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2024) 

 Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa mayoritas responden menjawab 

setuju atas semua pernyataan untuk variable persepsi harga. Namun ada  

pernyataan yang responden jawab dengan menyatakan kurang setuju yaitu 

responden kurang setuju, dikarenakan konsumen tetap membeli produk meskipun 

tidak ada promo. 

4.1.2.3 Minat Beli (Z) 

Berikut ini merupakan deksripsi frekuensi dari variabel minat beli yang 

dirangkum pada tabel berikut:  

Tabel 4. 7 Rekapitulasi Skor dan Distribusi Tanggapan Responden Variabel  

Minat Beli 

No Butir Pertanyaan  

Distribusi Tanggapan 

 

 

 

F 

 

 

% 
SS S KS TS STS 

1 Saya cenderung melibatkan 

diri dalam transaksi atau 

pembelian di restoran Jepang 

ini karena ketertarikan saya 

pada produk atau layanan 

yang ditawarkan. 

21 50 16 2 1 100 100% 

2 Saya merasa memiliki 

keinginan untuk berbicara 

baik tentang pengalaman 

positif saya di restoran 

Jepang ini kepada orang lain 

21 62 15 2 0 100 100% 

3 Saya cenderung lebih 

memilih restoran Nyushiin 

ini karena saya menikmati 

suasana yang tenang dan 

pelayanan yang ramah 

25 55 16 3 1 100 100% 
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No 
Butir Pertannyaan 

Distrbusi Tanggapan F % 

SS S KS TS STS 

4 Saya senang mencoba 

berbagai jenis sushi, sashimi, 

dan ramen dari restoran 

Jepang yang berbeda untuk 

mengeksplorasi variasi rasa 

dan presentasi. 

25 58 14 2 1 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2024) 

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa mayoritas responden menjawab 

setuju atas semua pernyataan untuk variable minat beli. Namun ada  pernyataan 

yang responden jawab dengan menyatakan kurang setuju yaitu responden tidak 

memiliki preferensi khusus dalam memilih restoran jepang, mengingat banyaknya 

restoran jepang di Medan. 

3.1.2.4 Keputusan Pembelian (Y) 

Berikut ini merupakan deksripsi frekuensi dari variabel minat beli yang 

dirangkum pada tabel berikut:  

Tabel 4. 8 Rekapitulasi Skor dan Distribusi Tanggapan Responden Variabel 

Keputusan Pembelian 

No Butir Pertanyaan  

Distribusi Tanggapan 

 

 

 

F 

 

 

% 
SS S KS TS STS 

1. Keputusan saya dalam 

memilih produk di restoran 

Jepang dipengaruhi oleh 

variasi dan ketersediaan 

menu yang mereka tawarkan 

24 63 12 1 0 100 100% 

2 Saya cenderung membeli 

produk di restoran Nyushiin 

Ketika saya lagi adanya 

timbul ingin makan makanan 

Jepang 

16 66 12 5 1 100 100% 

Sumber : Data Primer diolah (2024) 

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa mayoritas responden menjawab 

setuju atas semua pernyataan untuk variable minat beli. Namun ada  pernyataan 
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yang responden jawab dengan menyatakan kurang setuju yaitu responden ebih 

memilih untuk mempertimbangkan jumlah pembelian berdasarkan pada kualitas 

dan kepuasan yang saya peroleh dari produk atau layanan yang ditawarkan, bukan 

hanya seberapa besar niat saya untuk mencoba variasi menu atau produk restoran. 

4.2 Analisis Data 

Berdasarkan merujuk kepada hasil kuesioner yang telah dikumpulkan, data 

kuantitatif dari kuesioner tersebut diolah menjadi bentuk kuantitatif sesuai dengan 

kriteria yang telah ditetapkan sebelumnya. Data kuantitatif ini merupakan data 

mentah dari setiap variabel dalam penelitian ini. Pada bagian ini, analisis 

dilakukan terhadap deskripsi data yang telah disajikan sebelumnya, yang 

merupakan hasil deskripsi dari data sebelumnya. Hasilnya mencakup model 

struktural yang terbentuk dari perumusan masalah penelitian: 

 

Gambar 4. 1 Hasil Model Struktural PLS 

Ada dua tahapan kelompok untuk menganalisis SEM-PLS yaitu analisis 

model pengukuran (outer model), yakni convergent validity, discriminant validity, 

composite reliability, dan cronbach alpha. Selanjutnya analisis model structural 

(inner model), yakni R-square; F-square; pengujian hipotesis yaitu pengaruh 
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langsung (direct effect) dan pengaruh tidak langsung (indirect effect) 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 menggambarkan keterkaitan antara setiap blok indikator dengan variabel 

latennya. Fungsinya adalah untuk mengevaluasi validitas dan realibilitas model. 

Uji validitas bertujuan untuk menentukan sejauh mana instrumen penelitian 

mampu mengukur hal-hal yang seharusnya diukur, sementara uji reliabilitas 

digunakan untuk mengevaluasi konsistensi alat ukur dalam mengukur suatu 

konsep. Uji reliabilitas juga bisa mencerminkan konsistensi responden dalam 

menjawab pernyataan dalam kuesioner atau instrumen penelitian (Abdillah & 

Hartono, 2015) 

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 Construck Reliability dan Validity 

Construk Reliability dan Validity adalah cara untuk menilai keandalan 

sebuah konstruk. Kehandalan skor konstruk harus mencapai tingkat yang 

memadai. Uji validitas dilakukan untuk menilai sejauh mana instrumen penelitian 

mampu mengukur hal yang seharusnya diukur (Abdillah & Hartono, 2015). 

Indikator dianggap valid jika memiliki nilai outer loading dimensi variabel 
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memiliki nilai loading > 0,6 sehingga dapat disimpulkan bahwa pengukuran 

tersebut memenuhi. 

Tabel 4. 9 Hasil Outer Loading 1 

 

Sertifikasi Halal Persepsi Harga Keputusan Pembelian Minat Beli 

X1.1 0,570       

X1.10 0,708       

X1.2 0,717       

X1.3 0,726       

X1.4 0,653       

X1.5 0,655       

X1.6 0,673       

X1.7 0,667       

X1.8 0,745       

X1.9 0,674       

X2.1   0,469     

X2.10   0,620     

X2.2   0,551     

X2.3   0,681     

X2.4   0,675     

X2.5   0,678     

X2.6   0,718     

X2.7   0,682     

X2.8   0,608     

X2.9   0,516     

Y.1     0,464   

Y.10     0,547   

Y.2     0,686   

Y.3     0,583   

Y.4     0,496   

Y.5     0,549   

Y.6     0,646   

Y.7     0,591   

Y.8     0,492   

Y.9     0,582   

Z.1       0,609 

Z.10       0,699 

Z.2       0,705 

Z.3       0,552 

Z.4       0,586 

Z.5       0,681 
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Z.6       0,674 

Z.7       0,653 

Z.8       0,724 

Z.9       0,678 

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 

Berdasarkan table 4.9 hasil perhitungan dan pengujian validitas outer 

loading di atas memperoleh hasil bahwa dari pengujian item penelitian yang 

dilakukan kepada 100 orang responden diperoleh hasil bahwa item pernyataan 

pada variabel Sertifikasi halal, persepsi harga, minat beli dan keputusan 

pembelian belum memenuhi standar validitas yaitu nilai di bawah 0.6 untuk 

beberapa item pertanyaan dalam penelitian. Maka, peneliti melakukan pengujian 

ulang hasil outer loading untuk memenuhi standar validitas yaitu nilai di atas 0.6. 

Tabel 4. 10 Hasil Outer Loading 2 

 

Sertifikasi Halal Persepsi Harga Keputusan Pembelian Minat Beli 

X1.1 0.771 

   X1.2 0,793 

   X1.3 0,819 

   X1.4 0,766 

   X2.1 

 

0,744 

  X2.2 

 

0,727 

  X2.3 

 

0,756 

  Y.1 

  

0,860 

 Y.2 

  

0,828 

 Z.1 

   

0,740 

Z.2 

   

0,728 

Z.3 

   

0,797 

Z.4 

   

0,827 

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 
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Berdasarkan table 4.10 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 item pernyataan 

pada variabel Sertifikasi halal, persepsi harga, minat beli dan keputusan 

pembelian memenuhi standar validitas yaitu nilai di atas 0.6 untuk beberapa item 

pertanyaan dalam penelitian. 

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 > 0,7. Berikut ini hasil 

pengujian Cronbach’s alpha. 

Tabel 4. 11 Hasil Cronbach's Alpha 

 Cronbach’s Alpha 

Sertifikasi Halal (X1) 0.597 

Persepsi Harga (X2) 0.777 

Minat Beli (Z) 0.594 

Keputusan Pembelian (Y) 0.797 

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 

Berdasarkan table 4.10 diatas menunjukkan bahwa konstruk reliabilitas 

pada Cronbach Alpha telah memenuhi kriteria yang nilainya diatas 0,6 yakni 

variabel Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian. Sedangkan untuk variabel 

Sertifikasi Halal dan Minat Beli belum memenuhi kriteria yang nilainya diatas 

0,6. Berdasarkan hal tersebut disimpulkan bahwa belum semua konstruk memiliki 

reliabilitas yang baik pembelian memenuhi asumsi pengujian reliabilitas. Berikut 

ini hasil pengujian composite reliability. 
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Tabel 4. 12 Hasil Composite Reliability 

 Composite Reliability 

Sertifikasi Halal (X1) 0.832 

Persepsi Harga (X2) 0.856 

Minat Beli (Z) 0.786 

Keputusan Pembelian (Y) 0.867 

      Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 

Berdasarkan table 4.11 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 Sertifikasi halal, persepsi harga, minat beli dan keputusan 

pembelian memenuhi asumsi pengujian reliabilitas. 

4.2.1.2 Discriminant Validity 

Ghozali (2013) 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. 13 Hasil Average Variance Extracted 

 Average Variance Extracted 

Sertifikasi Halal (X1) 0.712 

Persepsi Harga (X2) 0.599 

Minat Beli (Z) 0.551 

Keputusan Pembelian (Y) 0.620 

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 
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Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa nilai Average Variance 

Extracted telah memenuhi kriteria yang nilainya lebih dari 0,5. Berdasarkan hal 

tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel penelitian memenuhi kriteria 

pengujian validitas diskriminan dan Sertifikasi halal, persepsi harga, minat beli 

dan keputusan pembelian telah memenuhi asumsi pengujian validitas diskriminan. 

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 (buruk) (Juliandi, 

2018) 

Tabel 4. 14 Hasil R-Square 

 R Square R Square Adjusted 

Minat Beli (Z) 0.146 0.138 

Keputusan Pembelian (Y) 0.463 0.452 

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 

Berdasarkan table diatas mengenai hasil pengujian nilai R-Square 

diperoleh hasil bahwa model jalur yang menggunakan variabel interverning 

adalah 0.138 dan 0.452. Dengan kata lain kemampuan variabel X yaitu Sertifikasi 

Halal dalam menjelaskan variabel Z yaitu Minat Beli sebesar 1.3% dengan 

demikian model tergolong lemah dan kemampuan variabel Y yaitu Keputusan 

Pembelian sebesar 4.52% dengan demikian model tergolong sedang. 
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4.2.2.2 Hasil Uji F-Square 

F-Square adalah ukuran yang digunakan untuk menilai dampak relatif dari 

suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang dipengaruhi 

(endogen) (Shiau et al., 2019). Kriteria penarikan kesimpulan sebagai berikut : 

1. Jika nilai F2 sebesar 0,02 maka terdapat efek yang kecil (lemah) 

2. Jika nilai F2 sebesar 0,15 maka terdapat efek yang sedang 

3. Jika nilai F2 sebesar 0,35 maka terdapar efek yang besar (kuat) 

Tabel 4. 15 Hasil F-Square 

 Keputusan 

Pembelian (Y) 

Minat Beli (Z) Persepsi Harga 

(X2) 

Sertifikasi 

Halal (X1) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

    

Minat Beli (z) 0.171    

Persepsi Harga 

(X2) 

 0.428   

Sertifikasi 

Halal (X1) 

 0.011   

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 

Berdasarkan tabel F-Square diatas, dapat diketahui bahwa pengaruh yang 

diberikan variabel persepsi harga terhadap minat beli sudah bagus karena sudah 

lebih dari 0.35 yang mana terdapat efek besar yang kuat. 

4.2.3 Pengujian Hipotesis 

Pengujian ini bertujuan untuk menghitung koefisien jalur dalam model 

struktural dan menguji signifikansi dari semua hubungan atau hipotesis yang 

diajukan. Terdapat tiga tahapan analisis dalam pengujian hipotesis tersebut, antara 

lain: direct effect, indirect effect dan total effect. 

4.2.3.1 Pengaruh Langsung (Direct Effect) 

Menurut Juliandi (2018), Tujuan analisis direct effect (pengaruh langsung) 

berguna untuk menguji hipotesis pengaruh langsung suatu variabel yang 
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mempengaruhi (eksogen) terhadap variabel yang dipengaruhi (endogen) Kriteria 

untuk pengujian hipotesis pengaruh langsung (direct effect) adalah sebagai 

berikut: 

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 Pengaruh Langsung 

 T - Statistic P - Values 

Minat Beli (z) -> Keputusan Pembelian (y) 3.843 0.000 

Persepsi Harga (x2) -> Keputusan Pembelian (y) 3.393 0.001 

Persepsi Harga (x2) -> Minat Beli (z) 6.685 0.000 

Sertifikasi Halal (x1) -> Keputusan Pembelian 

(y) 

0.859 0.390 

Sertifikasi Halal (x1) -> Minat Beli (z) 0.954 0.340 

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 

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 Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian  mempunyai 

koefisien jalur sebesar 3.843. Hasil ini menunjukkan bahwa jika semakin 



65 
 

 
 

tinggi minat beli konsumen maka semakin besar keputusan dalam 

pembelian. Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) 

sebesar 0,000 <0,05, dengan demikian Minat Beli berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian mempunyai 

koefisien jalur sebesar 3.393. Hasil ini menunjukkan bahwa persepsi harga 

memberikan dampak rendah terhadap keputusan pembelian. Pengaruh 

tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.001 < 0,05, 

dengan demikian Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian 

3. Pengaruh Persepsi Harga terhadap Minat Beli mempunyai koefisien jalur 

sebesar 6.685. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik Persepsi Harga, 

maka semakin tinggi pula Minat Beli tersebut. Pengaruh tersebut 

mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.000 < 0,05, dengan 

demikian Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. 

4. Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Keputusan Pembelian mempunyai 

koefisien jalur sebesar 0.859. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin jelas 

Sertifikasi Halal, maka semakin tinggi pula Keputusan Pembelian tersebut. 

Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.390 > 

0,05 dengan demikian Sertifikasi Halal tidak berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian. 

5. Pengaruh Sertifikasi Halal terhadap Minat Beli mempunyai koefisien jalur 

sebesar 0.954. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin jelas Sertifikasi 

Halal, maka semakin tinggi pula Minat Beli. Pengaruh tersebut 
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mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.340 > 0,05, dengan 

demikian Sertifikasi Halal tidak berpengaruh terhadap Minat Beli. 

 

Gambar 4. 2 Hasil Path Analysis 

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: 

Tabel 4. 17 Hasil Pengaruh Tidak Langsung 

 T – Statistics (|0/STDEV|) P-Values 

Persepsi Harga (x2) -> Minat Beli 

(z) -> Keputusan Pembelian (y) 

3.393 0.001 

Sertifikasi Halal (x1) -> Minat 

Beli (z) -> Keputusan Pembelian 

(y) 

0.859 0.390 

Sumber: Hasil Olahan SEM-PLS, 2024 

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

(Minat Beli), memberi pengaruh pada variabel eksogen (X2/ Persepsi 
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Harga) terhadap variabel endogen (Y/ Keputusan Pembelian). Dengan kata 

lain, pengaruhnya adalah langsung. 

2. Jika nilai P-Values > 0.05, maka tidak signifikan, artinya variabel 

intervening (Minat Beli), memberi pengaruh pada variabel eksogen (X1/ 

Sertifikasi Halal) terhadap variabel endogen (Y/ Keputusan Pembelian). 

Dengan kata lain, pengaruhnya adalah tidak langsung  

Berdasarkan hasil pengujian efek tidak langsung (pengaruh tidak 

langsung) diperoleh hasil yaitu Pengaruh Persepsi Harga melalui Minat Beli 

terhadap Keputusan Pembelian 3.393 dan p-values sebesar 0,001 dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa pengaruh Persepsi Harga melalui Minat Beli 

terhadap Keputusan pembelian signifikan. Sedangkan Pengaruh Sertifikasi Halal 

melalui Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian 0.859 dan P-Values sebesar 

0.390 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pengaruh Sertifikasi Halal 

melalui Minat Beli terhadap Keputusan pembelian tidak signifikan. 

4.3 Pembahasan 

Analisi dalam penelitian ini melibatkan penilaian terhadap relevansi teori, 

perspektif, dan penelitian sebelumnya yang telah diungkapkan sebelumnya, serta 

strategi yang dapat diadopsi untuk mengatasi permasalahan yang teridentifikasi. 

Dalam analisis temuan penelitian ini, terdapat 4 aspek utama yang akan 

dipertimbangkan, yaitu sebagai berikut: 

4.3.1 Pengaruh Sertifikasi Halal Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara Sertifikasi Halal terhadap 

Keputusan Pembelian pada Restoran Nyushiin Medan menghasilkan nilai 

berpengaruh secara positif dan signifikan dengan mempunyai koefisien jalur 
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sebesar 0 0.859. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin jelas Sertifikasi Halal, 

maka semakin tinggi pula Keputusan Pembelian tersebut. Pengaruh tersebut 

mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.390 > 0,05 dengan demikian 

Persepsi Harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

Sertifikasi halal memiliki potensi untuk memengaruhi keputusan 

pembelian dengan memberikan keyakinan kepada konsumen Muslim bahwa 

produk tersebut sesuai dengan standar kehalalan dalam Islam. Hal ini sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh (Budiman, 2020) bahwa sertifikasi halal 

tidak memiliki pengaruh terhadap Keputusan pembelian. 

Demikian hal nya dengan para responden dalam penelitian ini bahwa 

Sertifikasi Halal pada Restoran Nyushiin dianggap cukup jelas namun tidak 

menimbulkan keputusan untuk pembelian 

4.3.2 Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara Persepsi Harga terhadap 

Keputusan Pembelian pada Restoran Nyushiin Medan menghasilkan nilai yang 

tidak signifikan dengan  mempunyai koefisien jalur sebesar  3.393. Hasil ini 

menunjukkan bahwa persepsi harga memberikan dampak rendah terhadap 

keputusan pembelian. Pengaruh tersebut mempunyai nilai probabilitas (p-values) 

sebesar 0.001 < 0,05, dengan demikian Persepsi Harga berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian  

Dampak persepsi harga terhadap keputusan pembelian merujuk pada 

bagaimana pandangan atau penilaian konsumen terhadap harga suatu produk 

memengaruhi keputusan mereka untuk melakukan pembelian. Hal ini sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh (Darmansah & Yosepha, 2020) dan 
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(Anggraeni & Soliha, 2020) menyatakan bahwa Persepsi Harga terhadap 

Keputusan Pembelian memberikan hasil yang positif. 

Demikian hal nya dengan para responden dalam penelitian ini bahwa 

Persepsi Harga pada Restoran Nyushiin dianggap memberikan dampak pada 

keputusan pembelian. 

4.3.3 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara Minat Beli terhadap Keputusan 

Pembelian pada Restoran Nyushiin Medan menghasilkan nilai yang signifikan 

dengan  mempunyai koefisien jalur sebesar 3.843. Hasil ini menunjukkan bahwa 

jika semakin tinggi minat beli konsumen maka semakin besar keputusan dalam 

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

0,000 <0,05, dengan demikian Minat Beli berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

Minat yang muncul saat melakukan pembelian menciptakan motivasi yang 

terus tertanam dalam pikirannya, menjadi kekuatan yang mendorongnya untuk 

mengaktualisasikan apa yang ada dalam pikirannya. Maka, minat beli akan 

muncul selama proses pengambilan keputusan. Hal ini sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh (Sari, 2020) dan (Purwati & Cahyanti, 2022) yang 

menyatakan bahwa minat  beli  memiliki pengaruh positif  dan  signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Demikian hal nya dengan para responden dalam penelitian ini bahwa 

semakin tinggi Minat Beli maka akan semakin besar keputusan pembelian pada 

Restoran Nyushiin Medan. 
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4.3.4 Pengaruh Sertifikasi Halal Terhadap Minat Beli  

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara Sertifikasi Halal terhadap Minat 

Beli pada Restoran Nyushiin Medan menghasilkan nilai yang signifikan dengan 

mempunyai koefisien jalur sebesar 0.954. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin 

jelas Sertifikasi Halal, maka semakin tinggi pula Minat Beli. Pengaruh tersebut 

mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.340 > 0,05, dengan demikian 

Sertifikasi Halal tidak berpengaruh terhadap Minat Beli. 

Sertifikasi halal dapat memainkan peran krusial dalam membentuk minat 

beli konsumen terhadap suatu produk. Hal ini sejalan dengan penelitian (Nurhasah 

et al., 2018) dan (Masruroh & Rafikasari, 2022) yang menyatakan bahwa 

sertifikasi halal memiliki tidak memiliki pengaruh terhadap minat beli. 

Demikian hal nya dengan para responden dalam penelitian ini bahwa 

semakin jelasnya Sertifikasi Halal Restoran Nyushiin Medan tidak mempengaruhi 

rasa Minat Beli. 

4.3.5  Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Minat Beli 

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara Persepsi Harga terhadap Minat 

Beli pada Restoran Nyushiin Medan menghasilkan nilai yang signifikan dengan 

mempunyai koefisien jalur 06.685. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik 

Persepsi Harga, maka semakin tinggi pula Minat Beli tersebut. Pengaruh tersebut 

mempunyai nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.000 < 0,05, dengan demikian 

Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. 

Dampak persepsi harga terhadap minat beli merujuk pada sejauh mana 

penilaian konsumen terhadap harga suatu produk mempengaruhi minat mereka 

untuk membeli.  Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Agustin & 
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Amron, 2022) dan (Mistianasari & Yanti, 2021) menyatakan bahwa persepsi  

harga  dalam  diri  konsumen  akan sebuah produk berpengaruh terhadap minat 

beli. 

Demikian hal nya dengan para responden dalam penelitian ini bahwa 

semakin baik Persepsi Harga maka semakin tinggi pula Minat Beli pada Restoran 

Nyushiin Medan. 

4.3.6  Pengaruh Sertifikasi Halal Berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variable Intervening  

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara Sertifikasi Halal terhadap 

Keputusan Pembelian melalui Minat Beli pada Restoran Nyushiin Medan 

menghasilkan nilai yang signifikan dengan mempunyai koefisien jalur sebesar 

0.859 Pengaruh tersebut menghasilkan P-Values sebesar 0.390 dengan demikian 

pengaruh Sertifikasi Halal melalui Minat Beli terhadap Keputusan pembelian 

tidak signifikan. 

Sertifikasi halal berpotensi memengaruhi keputusan pembelian konsumen, 

dan proses minat beli berperan sebagai perantara dalam hubungan tersebut. Hal ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Lisdiani & Annisa, 2022) 

menyatakan bahwa pengaruh halal pada penelitiannya tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli.  

Demikian hal nya dengan para responden dalam penelitian ini bahwa 

Sertifikasi Halal yang jelas tidak menimbulkan Minat Beli terhadap Keputusan 

pembelian pada Restoran Nyushiin Medan. 
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4.3.7  Pengaruh Persepsi Harga Berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variable Intervening  

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara Persepsi Harga terhadap 

Keputusan Pembelian melalui Minat Beli pada Restoran Nyushiin Medan 

menghasilkan nilai yang signifikan dengan mempunyai koefisien jalur sebesar 

3.393. Pengaruh tersebut menghasilkan p-values sebesar 0,001 dengan demikian 

pengaruh Persepsi Harga melalui Minat Beli terhadap Keputusan pembelian 

signifikan. 

Persepsi harga dianggap memengaruhi tingkat minat beli konsumen, yang 

pada gilirannya mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Dengan kata lain, 

minat beli menjadi faktor perantara antara persepsi harga dan keputusan 

pembelian konsumen. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

(Putra et al., 2022) dan (Awaluddin, 2021) Menyatakan bahwa Persepsi harga 

dapat memengaruhi minat beli konsumen, yang akan mempengaruhi keputusan 

pembelian mereka 

Demikian hal nya dengan para responden dalam penelitian ini bahwa 

semakin jelas Persepsi Harga akan menimbulkan Minat Beli yang berdampak 

terhadap Keputusan pembelian pada Restoran Nyushiin Medan. 
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BAB 5 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan mengenai 

Pengaruh Sertifikasi Halal dan Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Minat Beli sebagai variabel intervening pada Restoran Nyushiin Medan. 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Dari hasil penelitian Sertifikasi Halal terhadap Keputusan Pembelian pada 

Restoran Nyushiin Medan menghasilkan koefisien jalur sebesar 0.859 dan 

nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.390 > 0,05 dengan demikian 

Sertifikasi Halal tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Dari hasil penelitian Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian pada 

Restoran Nyushiin Medan menghasilkan koefisien jalur sebesar 3.393 dan 

nilai probabilitas (p-values) sebesar 0.000 < 0,05, dengan demikian 

Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Dari hasil penelitian Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian pada 

Restoran Nyushiin Medan menghasilkan koefisien jalur sebesar 3.843 dan 

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

Beli berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

4. Dari hasil penelitian Sertifikasi Halal terhadap Minat Beli pada Restoran 

Nyushiin Medan menghasilkan koefisien jalur sebesar 0.954 dan nilai 
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probabilitas (p-values) sebesar 0.340 > 0,05, dengan demikian Sertifikasi 

Halal berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. 

5. Dari hasil penelitian Persepsi Harga terhadap Minat Beli pada Restoran 

Nyushiin Medan menghasilkan koefisien jalur sebesar 6.685 dan nilai 

probabilitas (p-values) sebesar 0.000 > 0,05, dengan demikian Persepsi 

Harga berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. 

6. Dari hasil penelitian Sertifikasi Halal terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Minat Beli pada Restoran Nyushiin Medan menghasilkan 

koefisien jalur sebesar 0.859 dan nilai P-Values sebesar 0.390 dengan 

demikian Sertifikasi Halal melalui Minat Beli terhadap Keputusan 

pembelian tidak berpengaruh positif. 

7. Dari hasil penelitian Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Minat Beli pada Restoran Nyushiin Medan menghasilkan 

koefisien jalur sebesar 3.393 dan nilai p-values sebesar 0,001 dengan 

demikian pengaruh Persepsi Harga melalui Minat Beli terhadap Keputusan 

pembelian signifikan. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dipaparkan 

sebelumnya adapun saran yang dapat diberikan sebagai berikut: 

1. Bagi Pihak Restoran yakni Nyushiin Medan, dapat meningkatkan 

kesadaran pelanggan tentang sertifikasi halal dengan menyediakan 

informasi yang jelas dan mudah diakses mengenai produk halal yang 

ditawarkan. Meningkatkan transparansi harga dengan menyediakan daftar 

harga yang jelas dan mudah diakses bagi pelanggan. Dengan 
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mengimplementasikan saran-saran di atas, Restoran Nyushiin Medan 

dapat memaksimalkan manfaat dari sertifikasi halal, meningkatkan 

persepsi harga, dan secara signifikan meningkatkan keputusan pembelian 

serta minat beli. 

2. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat mengembangkan dan 

memperbaiki penelitian selanjutnya dengan menganalisis secara lebih 

mendalam aspek-aspek spesifik dari sertifikasi halal dan persepsi harga 

yang menjadi perantara dalam dampak signifikan minat beli terhadap 

keputusan pembelian. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki sejumlah keterbatasan yang dapat dijadikan 

pertimbangan bagi peneliti di masa mendatang untuk memperoleh hasil yang lebih 

optimal. Berikut adalah beberapa keterbatasan yang ditemui dalam penelitian ini: 

1. Peneliti tidak memasukkan semua faktor yang mungkin mempengaruhi 

Sertifikasi Halal, Persepsi Harga, Minat beli dan Keputusan Pembelian. 

Ada faktor-faktor lain yang mungkin tidak diukur dan dapat memberikan 

kontribusi terhadap dinamika tersebut. 

2. Pada penelitian ini, peneliti hanya menggunakan aplikasi SEM-PLS ver.4 

sebagai alat analisis data. Dimana, masih ada beberapa aplikasi lainnya 

yang dapat digunakan sebagai alat analisis data. 

3. Metode pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan metode 

kuesioner, hal ini menimbulkan kekhawatiran peneliti terhadap respons 

konsumen yang mungkin dapat dipengaruhi  oleh berbagai faktor seperti 

suasana waktu atau keadaan emosional. 
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LAMPIRAN 

Hasil Angket Variabel Sertifikasi Halal (X1) 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Total 

4 3 4 4 15 

4 2 4 3 13 

5 5 4 4 18 

5 5 4 5 19 

4 3 4 5 16 

5 5 4 5 19 

5 5 5 5 20 

5 5 5 4 19 

4 4 5 3 16 

5 5 5 5 20 

4 3 3 3 13 

4 5 4 4 17 

5 5 5 5 20 

5 5 5 5 20 

5 4 5 5 19 

4 4 4 4 16 

4 3 4 5 16 

5 5 5 5 20 

5 5 5 5 20 

5 5 5 5 20 

3 4 4 4 15 

4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 

3 3 5 3 14 

4 3 3 5 15 

5 4 5 4 18 

4 5 4 3 16 

5 4 4 4 17 

5 4 4 3 16 

5 4 5 4 18 

4 4 4 4 16 

5 5 5 5 20 

4 5 5 4 18 

4 5 5 5 19 

4 5 4 4 17 

5 4 4 4 17 

4 5 4 4 17 

2 2 1 2 7 

3 4 4 4 15 
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5 5 5 5 20 

5 4 4 4 17 

4 5 5 4 18 

5 5 5 5 20 

5 5 5 5 20 

4 4 4 5 17 

5 5 5 5 20 

3 4 4 4 15 

4 4 5 5 18 

4 4 4 4 16 

2 3 2 5 12 

4 5 5 5 19 

4 4 4 4 16 

5 4 4 4 17 

5 5 5 5 20 

5 5 5 5 20 

5 4 4 4 17 

4 4 5 5 18 

5 4 4 5 18 

5 5 4 4 18 

2 4 3 4 13 

4 4 4 4 16 

5 4 5 3 17 

4 3 4 4 15 

4 4 4 2 14 

4 4 4 5 17 

5 5 5 5 20 

4 5 4 4 17 

5 5 5 5 20 

4 4 4 4 16 

4 4 3 3 14 

4 4 5 4 17 

5 4 5 4 18 

3 4 4 3 14 

4 4 4 3 15 

4 4 5 4 17 

3 3 4 2 12 

4 5 5 5 19 

4 5 5 5 19 

4 4 4 4 16 

4 4 4 3 15 

5 5 5 5 20 

4 3 4 3 14 

3 4 3 4 14 
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4 4 4 4 16 

4 5 4 4 17 

4 5 5 5 19 

3 4 3 1 11 

5 4 4 4 17 

5 5 4 5 19 

4 4 4 3 15 

3 5 3 3 14 

5 5 5 4 19 

5 4 5 4 18 

4 5 4 4 17 

4 4 4 4 16 

5 4 5 4 18 

4 4 3 4 15 

3 5 4 4 16 

5 5 5 5 20 

3 4 4 4 15 

 

Hasil Angket Variabel Persepsi Harga (X2) 

X2.1 X2.2 X2.3 Total 

4 4 5 13 

5 4 4 13 

3 3 4 10 

5 5 5 15 

3 3 4 10 

4 4 5 13 

5 5 4 14 

4 5 4 13 

4 5 5 14 

4 5 5 14 

3 4 2 9 

1 5 5 11 

5 4 5 14 

5 3 5 13 

3 4 3 10 

4 4 4 12 

4 3 5 12 

4 4 4 12 

5 4 4 13 

4 3 4 11 

3 3 4 10 

5 5 4 14 

4 4 4 12 
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5 3 3 11 

4 4 5 13 

4 4 4 12 

5 4 5 14 

4 4 4 12 

4 3 4 11 

4 4 4 12 

3 4 4 11 

5 5 5 15 

5 4 5 14 

5 5 3 13 

4 4 4 12 

4 4 2 10 

4 3 4 11 

1 1 2 4 

4 3 3 10 

4 3 5 12 

4 5 5 14 

5 4 4 13 

4 5 5 14 

5 5 5 15 

4 4 4 12 

5 5 5 15 

4 4 4 12 

3 4 5 12 

4 4 4 12 

4 3 4 11 

4 5 4 13 

4 4 4 12 

4 5 4 13 

4 5 5 14 

4 5 5 14 

4 4 4 12 

4 3 4 11 

5 4 5 14 

4 4 4 12 

4 3 4 11 

3 3 3 9 

4 4 3 11 

4 4 4 12 

3 4 3 10 

4 3 4 11 

5 4 4 13 

4 4 4 12 
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3 3 4 10 

4 4 5 13 

4 2 4 10 

4 4 4 12 

4 3 4 11 

4 4 2 10 

3 3 4 10 

4 4 4 12 

4 3 3 10 

4 5 4 13 

4 4 5 13 

4 4 3 11 

3 3 4 10 

5 5 5 15 

4 5 3 12 

4 3 1 8 

4 4 5 13 

5 4 5 14 

5 4 4 13 

4 3 4 11 

3 3 4 10 

5 5 5 15 

3 3 3 9 

4 4 3 11 

5 5 4 14 

4 2 4 10 

4 5 5 14 

4 4 4 12 

5 2 5 12 

4 5 3 12 

3 3 3 9 

5 4 4 13 

4 4 4 12 

 

Hasil Angket Variabel Minat Beli (Z) 

Z.1 Z.2 Z.3 Z.4 Total 

4 4 4 4 16 

4 4 4 3 15 

4 3 4 4 15 

5 5 5 5 20 

3 5 4 4 16 

4 4 4 4 16 

5 5 5 4 19 
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5 5 5 5 20 

5 4 4 5 18 

4 4 5 4 17 

3 4 5 4 16 

4 5 4 4 17 

4 5 5 5 19 

5 4 5 5 19 

4 4 5 3 16 

4 4 4 4 16 

4 5 5 4 18 

4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 

3 3 3 4 13 

3 5 4 4 16 

4 4 4 4 16 

4 3 3 4 14 

5 3 5 5 18 

4 4 4 4 16 

3 5 5 5 18 

4 4 4 5 17 

3 4 4 4 15 

4 4 4 4 16 

5 3 4 4 16 

5 5 5 5 20 

5 4 4 5 18 

5 5 5 5 20 

4 4 4 4 16 

2 4 1 1 8 

5 4 4 4 17 

1 2 3 2 8 

4 4 4 4 16 

4 4 5 4 17 

4 5 4 5 18 

4 4 4 4 16 

4 4 4 5 17 

5 5 5 5 20 

4 4 4 4 16 

5 5 5 5 20 

4 4 4 4 16 

4 4 4 5 17 

4 4 4 4 16 

3 5 4 4 16 

5 4 5 4 18 
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4 4 4 4 16 

4 5 4 4 17 

4 4 4 4 16 

4 3 3 5 15 

4 4 4 4 16 

4 4 3 4 15 

4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 

4 3 3 3 13 

2 2 2 2 8 

4 3 4 3 14 

4 4 4 4 16 

3 3 4 3 13 

4 4 3 5 16 

4 4 4 4 16 

4 4 4 4 16 

4 3 3 3 13 

4 4 4 5 17 

4 4 5 4 17 

4 4 4 3 15 

4 4 4 5 17 

4 4 5 4 17 

3 4 3 4 14 

4 4 4 4 16 

3 3 3 4 13 

4 4 4 4 16 

5 5 5 5 20 

4 4 3 3 14 

3 4 3 3 13 

5 5 5 5 20 

4 3 2 4 13 

5 4 4 4 17 

4 4 5 4 17 

4 4 5 4 17 

4 4 4 4 16 

5 5 4 4 18 

4 4 4 3 15 

3 5 5 5 18 

3 3 3 4 13 

3 4 4 3 14 

5 4 5 5 19 

4 3 4 5 16 

3 5 4 3 15 

4 4 4 3 15 
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5 3 3 4 15 

5 4 2 4 15 

4 4 4 4 16 

4 4 3 3 14 

3 4 3 4 14 

 

Hasil Angket Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Y.1 Y.2 Total 

4 4 8 

4 1 5 

3 3 6 

5 5 10 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

5 4 9 

3 4 7 

5 4 9 

4 4 8 

4 4 8 

4 5 9 

5 5 10 

4 4 8 

4 4 8 

4 5 9 

4 4 8 

4 4 8 

5 4 9 

4 3 7 

5 4 9 

4 4 8 

5 3 8 

4 5 9 

4 4 8 

5 5 10 

5 5 10 

4 2 6 

4 4 8 

4 4 8 

5 5 10 

5 4 9 

5 5 10 

4 4 8 
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3 3 6 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

5 5 10 

4 4 8 

5 5 10 

4 3 7 

4 4 8 

4 4 8 

5 4 9 

3 2 5 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

5 4 9 

4 4 8 

4 4 8 

5 4 9 

4 4 8 

3 4 7 

4 4 8 

3 4 7 

4 4 8 

4 4 8 

4 3 7 

5 5 10 

4 4 8 

5 4 9 

4 3 7 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

3 2 5 

3 4 7 

4 4 8 

5 4 9 

5 5 10 

4 4 8 

4 3 7 
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4 3 7 

5 5 10 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

5 3 8 

4 5 9 

4 4 8 

3 4 7 

5 4 9 

4 3 7 

4 5 9 

3 2 5 

4 4 8 

4 3 7 

3 2 5 

4 4 8 

4 4 8 

4 4 8 

2 4 6 

3 4 7 

 

Outer Loadings 1 

 

Sertifikasi Halal Persepsi Harga Keputusan Pembelian Minat Beli 

X1.1 0,570       

X1.10 0,708       

X1.2 0,717       

X1.3 0,726       

X1.4 0,653       

X1.5 0,655       

X1.6 0,673       

X1.7 0,667       

X1.8 0,745       

X1.9 0,674       

X2.1   0,469     

X2.10   0,620     
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X2.2   0,551     

X2.3   0,681     

X2.4   0,675     

X2.5   0,678     

X2.6   0,718     

X2.7   0,682     

X2.8   0,608     

X2.9   0,516     

Y.1     0,464   

Y.10     0,547   

Y.2     0,686   

Y.3     0,583   

Y.4     0,496   

Y.5     0,549   

Y.6     0,646   

Y.7     0,591   

Y.8     0,492   

Y.9     0,582   

Z.1       0,609 

Z.10       0,699 

Z.2       0,705 

Z.3       0,552 

Z.4       0,586 

Z.5       0,681 

Z.6       0,674 

Z.7       0,653 

Z.8       0,724 

Z.9       0,678 
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Outer Loadings 2 

 

Sertifikasi Halal Persepsi Harga Keputusan Pembelian Minat Beli 

X1.1 0.771 

   X1.2 0,793 

   X1.3 0,819 

   X1.4 0,766 

   X2.1 

 

0,744 

  X2.2 

 

0,727 

  X2.3 

 

0,756 

  Y.1 

  

0,860 

 Y.2 

  

0,828 

 Z.1 

   

0,740 

Z.2 

   

0,728 

Z.3 

   

0,797 

Z.4 

   

0,827 

 

Discriminant Validity 

 

Keputusan 
Pembelian (y) 

Minat 
Beli (z) 

Persepsi 
Harga (x2) 

Sertifikasi 
Halal (x1) 

Keputusan Pembelian (y)         

Minat Beli (z) 0,547       

Persepsi Harga (x2) 0,535 0,987     

Sertifikasi Halal (x1) 0,392 0,609 0,907   
 

Uji Realibilitas 

 

 

Cronbach's 
alpha 

Composite 
reliability 

(rho_a) 

Composite 
reliability 

(rho_c) 

Average 
variance 

extracted (AVE) 

Keputusan Pembelian (y) 0.597 0.600 0.832 0.712 

Minat Beli (z) 0.777 0.784 0.856 0.599 

Persepsi Harga (x2) 0.594 0.595 0.786 0.551 

Sertifikasi Halal (x1) 0.797 0.801 0.867 0.620 

 



93 
 

 
 

F-Square 

 

Keputusan 
Pembelian (y) 

Minat 
Beli 

(z) 

Persepsi 
Harga 

(x2) 
Sertifikasi 
Halal (x1) 

Keputusan Pembelian 
(y)         

Minat Beli (z) 0.171      

Persepsi Harga (x2)  0.428     

Sertifikasi Halal (x1)  0.011     
 

R-Square 

 

R-square R-square adjusted 

Keputusan Pembelian 
(y) 

0.146 0.138 

Minat Beli (z) 0.463 0.452 

 

Uji Hipotesis 

Direct Effects (Pengaruh Langsung) 

 Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|

) 

P 

values 

Minat Beli (z) -> Keputusan 

Pembelian (y) 
0.382 0.396 0.100 3.843 0.000 

Persepsi Harga (x2) -> 

Minat Beli (z) 
0.615 0.618 0.092 6.685 0.000 

Sertifikasi Halal (x1) -> 

Minat Beli (z) 
0.098 0.105 0.102 0.954 0.340 

 

Indirect Effects (Pengaruh Tidak Langsung) 

 Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|

) 

P 

value

s 

Persepsi Harga (x2) -> Minat 

Beli (z) -> Keputusan 

Pembelian (y) 

0.235 0.244 0.069 3.393 0.001 

Sertifikasi Halal (x1) -> 

Minat Beli (z) -> Keputusan 

Pembelian (y) 

0.037 0.042 0.044 0.859 0.390 

 

Total Effect 

 Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|

) 

P 

value

s 
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Minat Beli (z) -> Keputusan 

Pembelian (y) 
0.382 0.396 0.100 3.843 0.000 

Persepsi Harga (x2) -> 

Keputusan Pembelian (y) 
0.235 0.244 0.069 3.393 0.001 

Persepsi Harga (x2) -> 

Minat Beli (z) 
0.615 0.618 0.092 6.685 0.000 

Sertifikasi Halal (x1) -> 

Keputusan Pembelian (y) 
0.037 0.042 0.044 0.859 0.390 

Sertifikasi Halal (x1) -> 

Minat Beli (z) 
0.098 0.105 0.102 0.954 0.340 

 

Hasil Analisis Path 

 


