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ABSTRAK

PENGARUH EKUITAS MEREK DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN MELALUI MINAT PEMBELIAN SEBAGAI VARIABEL
INTERVENING PADA KONSUMEN JIMS HONEY DI KOTA MEDAN

MAYANDA FEBIANA RAHMAN
Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
Email : mayandafebiana@gmail.com

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh ekuitas merek
terhadap keputusan pembelian, untuk mengetahui pengaruh ekuitas merek
terhadap minat beli, untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian, untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli, untuk
mengetahui ekuitas merek terhadap keputusan pembelian melalui minat beli,
untuk mengetahui harga terhadap keputusan pembelian melalui minat beli,
untuk mengetahui minat beli terhadap keputusan pembelian. Sampel yang
digunakan dalam penelitian ini sebanyak 96 responden konsumen Jims
Honey. Teknik pengumpulan data adalah SEM-PLS 4.0. (1) Ekuitas merek
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, memperoleh nilai P-
value sebesar 0,000 < 0,05. (2) Ekuitas merek berpengaruh signifikan
terhadap minat beli, memperoleh nilai P-value sebesar 0,004 < 0,05. (3)
Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, memperoleh
nilai P-value sebesar 0,014 < 0,05. (4) Harga berpengaruh signifikan
terhadap minat beli, memperoleh nilai P-value sebesar 0,000 < 0,05. (5)
Minat beli berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian,
memperoleh nilai P-value sebesar 0,008 < 0,05. (6) Ekuitas merek terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli memperoleh nilai P-value sebesar
0,044 < 0,05 sehingga hasilnya signifikan. (7) Harga terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli memperoleh nilai P-value sebesar 0,024 < 0,05
sehingga hasilnya signifikan.

Kata Kunci: Ekuitas Merek, Harga, Keputusan Pembelian dan Minat
Pembelian.
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ABSTRACT

THE EFFECT OF BRAND EQUITY AND PRICE ON PURCHASE
DECISIONS THROUGH PURCHASE INTEREST AS AN INTERVENING
VARIABLE ON JIMS HONEY CONSUMERS IN MEDAN CITY
MAYANDA FEBIANA RAHMAN
Management Study Program, Faculty of Economics and Business
Muhammadiyah University of North Sumatra
Email : mayandafebiana@gmail.com

This study aims to determine the effect of brand equity on purchasing
decisions, to determine the effect of brand equity on purchasing interest, to
determine the effect of price on purchasing decisions, to determine the effect
of price on purchasing interest, to determine brand equity on purchasing
decisions through purchasing interest, to determine price on purchasing
decisions through purchasing interest, to determine purchasing interest on
purchasing decisions. The sample used in this study was 96 Jims Honey
consumer respondents. The data collection technique was SEM-PLS 4.0. (1)
Brand equity has a significant effect on purchasing decisions, obtaining a P-
value of 0.000 <0.05. (2) Brand equity has a significant effect on purchasing
interest, obtaining a P-value of 0.004 <0.05. (3) Price has a significant effect
on purchasing decisions, obtaining a P-value of 0.014 <0.05. (4) Price has a
significant effect on purchasing interest, obtaining a P-value of 0.000 <0.05.
(5) Purchase interest has a significant effect on purchasing decisions,
obtaining a P-value of 0.008 < 0.05. (6) Brand equity on purchasing
decisions through purchase interest obtains a P-value of 0.044 < 0.05 so that
the results are significant. (7) Price on purchasing decisions through
purchase interest obtains a P-value of 0.024 < 0.05 so that the results are
significant.

Keywords: Brand Equity, Price, Purchase Decision and Purchase Interest.
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kesehatan kepada kita khususnya penulis, serta sholawat dan salam kahadirat Nabi
Muhammad Salallahualaihi wassalam yang kita harapkan syafa’atnya di hari akhir
nanti, sehingga penulis mendapatkan kemudahan-kemudahan dalam
menyelesaikan tugas akhir ini. Adapun judul tugas akhir penulis yaitu :
“Pengaruh Ekuitas Merek dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Melalui Minat Beli sebagai Variabel Intervening Pada Konsumen Jims
Honey Kota Medan” dimana tugas akhir ini sangat penulis butuhkan dalam
rangka sebagai kelengkapan penulis untuk memperoleh gelar Sarjana Manajemen
(S.M) pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera
Utara.

Dengan segala keterbatasan ilmu dan kemampuan yang dimiliki, penulis
menyadari bahwa dalam penulisan tugas akhir ini masih jauh dari kata sempurna.
Karena itu, dengan segala kerendahan hati penulis mengharapkan para pembaca
berkenan memberikan saran dan masukan yang bersifat membangun dari para
pembaca demi kesempurnaan tugas akhir ini. Dalam penyusunan tugas akhir ini,
tentu tidak lepas dari arahan dan bimbingan dari berbagai pihak. Pada kesempatan
ini, pertama kali penulis mengucapkan rasa hormat dan terima kasih untuk seluruh
Keluarga yang senantiasa memberikan doa, dukungan baik berupa moril maupun
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kuliah, dan juga menjadi penghibur penulis, semoga semuanya diberikan
kesehatan selalu, hari yang bahagia, dan semoga kita semua akan selalu
rukun dalam bersaudara, Aamiin...Aamiin yaa Rabbal Aalamiin

Kepada seseorang yang tidak kalah penting kehadirannya, Budi Effendi
AMd. pel. ATT. III seseorang yang paling sabar dan telah banyak
berkontribusi dalam pengerjaan tugas akhir ini, pendengar keluh kesahku,
meluangkan waktu juga materi untuk penulis. Terima kasih untuk doa dan
support yang selalu diberikan kepada penulis. Terima kasih telah
membersamai penulis dari awal semester 3 sampai pengerjaan tugas akhir

ini, dan semoga untuk selamanya, untuk segala kebaikan yang diberikan



13.

14.

15.

16.

17.

semoga Allah membalasnya dengan berkali-kali lipat kebaikan pula,
semoga apapun yang kita berdua cita-citakan akan segera dikabulkan oleh
Allah SWT, Aamiin... Aamiin.... Aamiin yaa Rabbbal Aalamiin

Sahabatku sejak bangku SMP hingga saat ini, Sri Hartini, A.Md.Ak yang
selalu memberikan materi, support terbaik, serta pendengar keluh kesah
dan penasihat yang baik untuk penulis. Semoga sehat selalu sahabatku
dimanapun kamu berada, untuk segala kebaikanmu semoga Allah
membalasnya dengan kesuksesan kedepannya, Aamiin... Aamiin yaa
Rabbbal Aalamiin.

Sahabatku, Cindi Agusti menjadi orang yang selalu ada, selalu menemani
penulis dalam pengerjaan tugas akhir ini, pendengar yang baik dan juga
support sistem terbaik.

Sahabatku Anita Karisma Harahap, S.M terima kasih karena telah banyak
mendukung, dan membantu penulis dalam pengerjaan tugas akhir ini.
Terima kasih untuk segala arahan, dan menjadi tempat untuk bertanya
selama pengerjaan tugas akhir ini.

Teman sekelas dan seperjuangan penulis, yang tidak bisa disebutkan
namanya satu persatu, terima kasih untuk segala canda dan tawa yang
pernah kita lalui, semoga kita semua selalu diberi kesehatan dan
keselamatan dimana pun itu, sukses terus untuk kita semua.

Terakhir terima kasih untuk diri sendiri, karena sudah selalu semangat dan
berusaha keras untuk mengerjakan skripsi ini sampai akhir. Terima kasih
sudah bertahan dalam segala situasi dan kondisi dan tidak pernah

menyerah serta putus asa sesulit apa pun situasi dalam proses penyusunan

Vi



tugas akhir ini dengan menyelesaikan sebaik dan semaksimal mungkin, ini

merupakan pencapaian yang paling membanggakan untuk diri sendiri.

Akhirnya, sungguh penulis sangat menyadari bahwa tugas akhir ini masih
sangat jauh dari kesempurnaan. Oleh karena itu, kepada semua pihak utamanya
para pembaca yang budiman, penulis senantiasa mengharapkan saran dan
kritikannya demi kesempurnaan tugas akhir ini.
Wassalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh.

Medan, Oktober 2024

penulis,

Mayanda Febiana Rahman

2005160095

Vii



DAFTAR ISI

ABSTRAK ... s i
ABSTRACT ...t ii
KATA PENGANTAR ... iii
DAFTAR ISL .. .ot viii
DAFTAR GAMBAR ...t xii
BAB 1 PENDAHULUAN ......oooiiiiii e 1
1.1 Latar BelaKang............cooviiiiiiiiiciee s 1
1.2 Identifikasi Masalah ..........ccccooiiiiiiiii 8
1.3 Batasan Masalah.........cccccooiiiiiiiiiiiii 9
1.4 Rumusan Masalah ..........cocooiiiiiiiie e 9
1.4 Tujuan Penelitian.........cocuviiiuiiiiiie i 10
1.5 Manfaat Penelitian..........c.cooiiiiiiiiiiiie e 10
BAB 2 KAJIAN PUSTAKA ... 12
2.1 Landasan TEOTT «....uueveerriiiieiie et 12
2.1.1 Keputusan Pembelian ...........cccccvvviiiiiiiiiiiiiiec e 12
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian............cccccoeiiiiiiiiiiniiniicien, 12
2.1.1.2 Dimensi Keputusan Pembelian ...........ccccccoviiiiiiiniciiniciicin 13
2.1.1.3 Jenis-Jenis Perilaku Keputusan Pembelian...........c.c.cccoevviiennnnn 14
2.1.1.4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian............ 14
2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian ............ccccovveiiiiiiiiiinicicicnn, 15

2.1.2 EKUItas MEIEK ......ocuiiiiiiiiiiiie e 16
2.1.2.1 Pengertian Ekuitas Merek ..........cccocovviiiiiiiiiiiee e 16
2.1.2.3 Manfaat Ekuitas Merek .........cccocovriiiiiiiiiiii e 19
2.1.2.4 Kriteria Ekuitas Merek ..........cccoooiiiiiiiiiiicieceeee e 20
2.1.2.5 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Ekuitas Merek....................... 21

213 HAIZA oo 23

viii



2.1.3.1 Pengertian Harga..........ccoccvveiiiiiiiiic i 23

2.1.3.2 Tujuan Penetapan Harga ............cccooveiiiiiiiiii e 24
2.1.3.3 Metode Penetapan Harga ...........cccocveiieiiieiiniiicic e 25
2.1.3.5 Indikor Harga .........ccooiiiiiiiiiiiiicece e 28
2.1.4 MiINat Beli ....ooviiiiiiiiic e 28
2.1.4.1 Pengertian Minat Beli .........cccoooiviiiiiiiiice 28
2.1.4.2. Tahap-Tahap Minat Beli........ccccooocviiiiiiiiini e 29
2.1.4.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli.............c..c........ 30
2.1.4.4 Indikator Minat Beli.........cccooiiiiiiiiiiiiiiee 31
2.2 Kerangka Konseptual ..........cccooiiieiiiiiiiiece e 32
2.2.1 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian.................... 32
2.2.2 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Minat Beli...........ccccovvvviiiieniinnns 34
2.2.3 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian..............ccccovvviinnnnne 35
2.2.4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli............cccooeviiiiiiiiiiiciic 36

2.2.5 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat
Beli Sebagai Variabel Intervening ..........ccococovveiiiiicniiiiie e 37

2.2.6 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli

Sebagai Variabel INtervening ..........ccccevvvviiiiiiiiiie i 39
2.2.7 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian ......................... 40
2.3 HIPOLESIS .vveuriiiiiiiee ittt bbb 42
BAB 3 METODE PENELITTIAN .......ooiiiiiiiiic e 44
3.1 Jenis Penelitian .........oouiiiiiiiieiie e 44
3.2 Definisi Operasional..........cccocviiieriiiionieeesee e 44
3.3 Tempat dan Waktu Penelitian ...........ccccoviiiiiiiiiiiiiiiiiii e 46
3.3.1 Tempat Penelitian...........cccooiiiiiiiiiiiiiie s 46
3.3.2 Waktu Penelitian ..........coceeiiiiiiiiiiiiie et 46
3.4 Teknik Pengambilan Sampel .........ccccoovveiiiiiiiiiiiic 47
3.4.1 POPUIASI....coiiiiiccc e 47
3.4.2 SAMPEL .o 47



3.5 Teknik Pengumpulan Data..........ccccviiiiiiiiiiiiiiiiic e 48

3.5.1 WaWANCATA ......eviiieiiiieiee ettt 49
3.5.2 Kuesioner (ANZKEL) ....ccvviiiiiiiiiieiiiie ittt 49
3.6 Teknik Pengujian InStrumen...........ccoocveiiiiiiiiii e 49
3.6.1 UjJi Validasi ..c.vveueeiiiiiiiiciiciciece s 49
3.6.2 Uji Reliabilitas ........ccviiiiiiiiiiiiiiciiese s 51
3.7 Teknik ANalisis Data.........coooieiiiiiiiiiiiiee e 52
3.7.1 Analisis Model Struktural (Inner Model) ..............cccoovviiiiiiiiicnnnn. 53
3700 R-SQUATE.........ooviiiiiiiiiicie 54

3.7 0.2 F-SQUATE ..ottt 54
3.7.2 Mediation effect...........cccouviiviiiiiiiiiiiiiiiciic 55
BAB 4 HASIL PENELITIAN ..ot 57
4.1 DesKripsi Data ........cocviiiiiiiciie e 57
4.1.1 Deskripsi Hasil Penelitian...........ccccceiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 57
4.1.2 Identitas Responden/ Karakteristik Responden ...........ccccovvveiiivniinenns 58
4.1.3 Analisis Variabel Penelitian ...........ccoccoiiiiiiiiiiiiiic e 60
4.1.3.1 Variabel Ekuitas Merek (X1) ....ccoovviiiiiiiieiieiiieieeeesee e 60
4.1.3.2 Variabel Harga (X2) ...ccooviieiiiiiiiineciceseee e 63
4.1.3.3 Variabel Keputusan Pembelian (Y) ......cccocovivriiiiiiiincciee 65
4.1.3.4 Variabel Minat Beli (Z) ....cccoovviiiiiiiiiiicee e 67

4.2 ANalisis DAta ......ooviiiiiiiiieiici e 69
4.2.1 Analisis Model Pengukuran Struktural (Inner Model) ......................... 70
4.2.2 Pengujian HIPOtESIS ....ovvviieeiiiieiiieiisiesieee e 72
4.2.3 PemDbahasan ..........cccuiiiiiiiiiiii i 77

4.1.3.1 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian Pada

Konsumen Jims Honey Kota Medan ..........c.cccovviiiiiiiieiiie e 77
4.1.3.2 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Minat Beli Pada Konsumen Jims
Honey Kota Medan ..o 78



4.1.3.3 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen
Jims Honey Kota Medan ..o 79
4.1.3.4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Pada Konsumen Jims Honey
Kota Medan.......c..cooeiiiiiiiiiiiiiiccceccse e 80
4.1.3.5 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian Melalui
Minat Beli Pada Konsumen Jims Honey Kota Medan...............ccccevvvvenee 81
4.1.3.6 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli
Pada Konsumen Jims Honey Kota Medan............c.ccoovviiiiiiicicicnnn, 83
4.1.3.7 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Pada

Konsumen Jims Honey Kota Medan ..........c.cccevvviiiiiiiiieniiic e 84

BAB SPENUTUP.......ooiiiiiii ettt 86
5.1 KeSTMPUIAN ...t 86
I Y | ¢ | o F PP P T OTPRR 87
5.3 Keterbatasan Penelitian ..........cccceiviiiiiiiiiiiiie e 88
DAFTAR PUSTAKA ... 89
LAMPIRAN . .ccoiiiiiensteninensnenssnesssessssssssesssassssssssasssssssssssssssssassssassssssssssssassssassasses 98

Xi



Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

Tabel 4.

DAFTAR TABEL

1 Indikator EKuitas METek .........c.cciuiiiiiiiiiiiiie e 45
2 Indikator Harga.........cooveiiiiiiec e 45
3 Indikator Keputusan Pembelian...........ccccovviviiiiiiiiiiiieiniiec s 46
4 Indikator Minat Beli ........cocoiiiiiiiiiii e 46
5 WaKtu PeNelitian.......cccviiiiiiiie ittt st 47
6 Indeks Skala Likert ............ccccocoiiiiiiiiiiiiiiiiic et 49
T CroSS LOAAING ......coovviiiiiiiii it 50
8 Data Hasil Fornell Larcket Criterion.............cccovvviiiiiiiiiiiniiiiniicieeennenes 51
9 Data Hasil Chronbach Alpa Dan Composite Reability ...........cccccovvviiniirnne. 52
1 Indeks Skala Likert...............cccc.ooiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeetesee e 57
2 Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin.........cccoccoovvviviiiiiiiiiiininns 58
3 Identitas Responden Berdasarkan Usia............cccovcviviiiiiiiiniiie s 58
4 Identitas Responden Berdasarkan Pekerjaan ...........ccccooiiiiiiiiiiiciicin, 59
5 Identitas Responden Berdasarkan Pendapatan............ccccoovviiniininnicneee, 59
6 Identitas Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian...............ccccveivvnenenen, 60
7 Skor Angket Variabel Ekuitas Merek (X1) .....ccovvvvriieiiniiiiniieee e 61
8 Skor Angket Variabel Harga (X2)......ccccvviiiiiiiiiiiiniiiiiniine e 63
9 Skor Angket Variabel Keputusan Pembelian (Y) ........ccooviveiniininnnnenenn 65
10 Skor Angket Variabel Minat Beli (Z)........covvveriinieiiiiiieiiceese e 67
LT R-SQUATE ... 70
12 FoSQUATE ...t 71
13 Path Coffcuent/ Dirrect Effect ...........cccccooviiiiiiiiiiiiiiiiiciic e 73
L4 INAIFTECt EffECt ..ottt 74
IS5 TOIAL EffECt «.cocuvvviiiiiii ittt sttt 75

Xi



DAFTAR GAMBAR

Gambar 1. 1 Data Pra Riset Responden terhadap Keputusan Pembelian Produk
JIMS HONEY ..o 5

Gambar 1. 2 Data Pra Riset Responden terhadap Ekuitas Merek Produk Jims

Gambar 1. 3 Data Pra Riset Responden terhadap Harga Pada Produk Jims Honey 6

Gambar 1. 4 Data Pra Riset Responden terhadap Minat Beli Pada Produk Jims

HONEY .o 7
Gambar 2. 1 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian................ 33
Gambar 2. 2 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Minat Beli ...........ccccoooieiiinne 35
Gambar 2. 3 Pengaruh HargaTerhadap Keputusan Pembelian .............ccccooeuvennee 36
Gambar 2. 4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli.......cccccoooeiviiiiiiiiieiiee, 37

Gambar 2. 5 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian Melalui
IMINAE BEIT 1t 38

Gambar 2. 6 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli

............................................................................................................................... 40
Gambar 2. 7 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian..................... 41
Gambar 2. 8 Kerangka Konseptual .........cccccviiiiiiiiiiiiiec e 42
Gambar 4. 1 Model Struktural Pengujian
Algoritma........ceeeveeeeiieeeiie e, 76

Gambar 4. 2 Efek Mediasi .......coivieiiiiiiiiiiiiiiiesiie s 77

xii


file:///C:/RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH/skripsi%20raja/SKRIPSI%20RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH%20(2005160080).docx%23_Toc163738249
file:///C:/RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH/skripsi%20raja/SKRIPSI%20RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH%20(2005160080).docx%23_Toc163738249
file:///C:/RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH/skripsi%20raja/SKRIPSI%20RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH%20(2005160080).docx%23_Toc163738250
file:///C:/RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH/skripsi%20raja/SKRIPSI%20RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH%20(2005160080).docx%23_Toc163738250
file:///C:/RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH/skripsi%20raja/SKRIPSI%20RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH%20(2005160080).docx%23_Toc163738251
file:///C:/RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH/skripsi%20raja/SKRIPSI%20RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH%20(2005160080).docx%23_Toc163738252
file:///C:/RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH/skripsi%20raja/SKRIPSI%20RAJA%20YUDISTIRA%20L%20SARAGIH%20(2005160080).docx%23_Toc163738252

BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Persaingan bisnis bukanlah hal baru dalam dunia perdagangan global,
terutama dalam memperebutkan pasar potensial dan mempertahankan konsumen
yang ada. Hampir setiap perusahaan besar atau kecil pasti tersentuh oleh
persaingan global, dalam hal ini perusahaan barang atau jasa yang bersangkutan
dituntut jeli untuk menangkap peluang yang ada agar dapat bertahan seiring
dengan perubahan zaman.

Perkembangan zaman turut pula menjanjikan suatu peluang bisnis di
perusahaan karena kebutuhan manusia semakin kompleks dan beragam, akan
tetapi dengan adanya perkembangan zaman atau globalisasi juga memunculkan
persaingan yang kian ketat karena berkembangnya kompetitor. Fenomena
persaingan yang ada dalam era globalisasi akan menjadikan perusahaan akan
selalu berinovasi dalam hal pemasaran, ekuitas merek, dan harga dari produk yang
dihasilkan. Menurut (Mangkunegara et al., 2019) keputusan pembelian adalah
kerangka kinerja atau sesuatu yang mewakili apa yang diyakini konsumen dalam
mengambil keputusan membeli.

Persaingan yang semakin ketat menjadikan perusahaan berinovasi dalam
hal pemasaran, dimana perusahaan berusaha melakukan pemasaran produknya
melalui media online yang mana sesuai dengan perkembangan teknologi saat ini
yang mana hal tersebut disebut dengan digital marketing. Produk berkualitas

memiliki kinerja yang baik untuk memberikan rasa senang dan puas saat



menggunakannya. Bahwa niat untuk melakukan pembelian terhadap produk
ditentukan dari kepuasan yang dirasakan oleh konsumen (Jufrizen et al., 2020).

Berbelanja adalah aktivitas yang dilakukan semua individu untuk
memenuhi segala kebutuhannya, pada saat ini tidak hanya kebutuhan primer yang
harus dipenuhi, tetapi juga kebutuhan yang dianggap tidak mendesak atau yang
disebut dengan keinginan. Ketika kebutuhan primer telah terpenuhi, maka
konsumen akan membeli sesuatu yang akan memenuhi keinginannya.

JIMS HONEY adalah salah satu brand perusahaan yang terkenal
Indonesia salah satunya di kota Medan. JIMS HONEY didirikan di Indonesia
sejak tahun 2014, dimulai sebagai perusahaan perdagangan yang menyediakan
barang-barang fashion sehari-hari seperti tas, dompet dan arloji dengan nama
perusahaan sebagai merek itu sendiri. JIMS HONEY didirikan dengan visi untuk
memberdayakan wanita di seluruh dunia untuk mengekspresikan diri secara bebas
melalui fashion. JIMS HONEY percaya pada tanggung jawab sosial dan
lingkungan. Di balik brand JimsHoney ini ada sosok Hanny Zeng (24) yang
merupakan pendirinya. Wanita ini membawa JimsHoney menjadi brand
terkemuka di tanah air karena telah lebih dari ribuan reseller online dari Sabang
sampai Merauke.

Temuan penelitian ini diketahui bahwa penelitian ini membuktikan
variabel ekuitas merek dan harga berpengaruh signifikan secara parsial dan
simultan terhadap keputusan pembelian produk kopi bubuk kemasan, artinya
ekuitas merek dan harga memiliki peran pengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen (Sinambela, 2017). Sedangkan Hasil penelitian selanjutnya (Hartati,

2021) menunjukkan bahwa ekuitas merek dan harga memberikan pengaruh



terhadap keputusan pembelian melalui minat beli dengan nilai sebesar 0,354. Hal
ini menunjukkan bahwa sumbangan variabel kualitas produk dan harga terhadap
keputusan melalaui minat beli sebesar 35,4%.

Keputusan pembelian dapat diartikan sebagai suatu proses pengambilan
keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli.
Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan yang dimiliki seorang
konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa dengan berbagai pertimbangan-
pertimbangan tertentu. Menarik atau tidaknya suatu produk dapat mempengaruhi
Keputusan pembelian konsumen. Semakin banyak manfaat produk yang
ditawarkan, maka akan semakin tinggi pula keinginan konsumen untuk membeli.
Perusahaan harus memasang strategi agar dapat menarik minat konsumen untuk
melakukan pembelian terhadap suatu produk. Keputusan pembelian yang
dilakukan oleh konsumen menggambarkan seberapa jauh pemasar dalam usaha
memasarkan suatu produk ke konsumen. Keputusan pembelian merupakan proses
interaksi antara sikap afaktif, kognitif, sikap behavioral dengan faktor lingkungan
dengan manusia melakukan pertukaran dalam semua aspek kehidupannya
(Nitisusastro, 2012)

Produk adalah barang atau jasa apapun yang bisa ditawarkan ke sebuah
pasar untuk dapat dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang bisa memuaskan
sebuah keinginan atau kebutuhan. Sedangkan ekuitas merek mencerminkan sejauh
mana konsumen mengidentifikasi merek tersebut, dan menjelaskan persepsi
positif terkait apakah konsumen bersedia membayar lebih untuk produk/layanan
yang ditawarkan. Ekuitas merek adalah serangkaian aset dan kewajiban yang

terkait dengan sebuah merek, nama, dan simbol yang menambah nilai yang



diberikan sebuah produk atau jasa kepada perusahaan atau pelanggan (Tjiptono,
2020). Sedangkan (Kotler & Keller 2016), mengemukakan bahwa ekuitas
merek adalah nilai tambah yang diberikan pada produk dan jasa yang dapat
tercermin dalam cara berpikir, merasa, dan bertindak dalam hubungannya dengan
merek dan juga harga, pangsa pasar, dan profitabilitas yang diberikan merek bagi
perusahaan. Dengan demikian ekuitas merek ini memberikan banyak dan beragam

keunggulan yang dapat membantu terlaksananya pengembangan serta tujuan
perusahaan secara umum.

Harga adalah sarana pertukaran yang dinyatakan dalam satuan mata uang
untuk memperoleh sejumlah produk atau jasa, yang memiliki manfaat sebanding
dengan pengorbanan yang dikeluarkan oleh pembeli. (Arif, 2022) Harga bukan
sekedar angka pada label suatu produk. Harga datang dalam berbagai bentuk dan
banyak memiliki fungsi, harga juga banyak memiliki komponen dan harga
biasanya ditentukan dari hasil negosiasi antara penjual dan pembeli. Banyak
konsumen yang selalu memikirkan dan melihat harga sebelum membeli suatu
produk, harga menjadi pengaruh yang sangat dominan terhadap pembelian suatu
produk.

Minat Beli merupakan salah satu perilaku yang timbul ketika seseorang
tertarik terhadap produk yang disediakan oleh penjual. Minat beli merupakan
suatu motivasi yang mengingatkan konsumen dan membuat konsumen harus
memenuhi kebutuhannya dengan keyakinan konsumen terhadap suatu merek yang
bisa mengakibatkan konsumen untuk memilih antara beberapa merek yang
konsumen itu sendiri yakin. Apabila keyakinan konsumen terhadap suatu produk

itu rendah maka minat beli konsumen terhadap produk tersebut akan menurun.



Pentingnya mengukur minat beli konsumen untuk mengetahui keinginan
konsumen yang tetap setia atau meninggalkan suatu produk atau jasa. Konsumen
yang merasa senang atau puas akan barang atau jasa yang telah dibelinya akan
berpikir untuk membeli kembali barang atau jasa tersebut. Faktor pendukung
untuk pengambilan keputusan pembelian pada suatu produk didasari dengan
minat beli. Dengan demikian, minat beli akan timbul saat dalam proses

pengambilan keputusan.
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Gambar 1. 1 Data Pra Riset Responden terhadap Keputusan Pembelian
Produk Jims Honey

Dari grafik data Pra Riset Responden Terhadap keputusan pembelian
produk Jims Honey diatas dapat dilihat bahwa pilihan skala likert tertinggi pada
responden pilihan Setuju (S) dengan jumlah 10 responden dengan nilai 76,9%
yaitu dengan item pernyataan “saya mempertimbangkan berbagai produk
sebelum memilih produk Jims Honey, agar tidak terjadi penyesalan”. Dari data
tersebut dapat disimpulkan bahwa penerapan konsep keputusan pembelian
terhadap konsumen masih beberapa, tidak semua konsumen memiliki keputusan

pembelian ketika pembelian suatu produk.
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Gambar 1. 2 Data Pra Riset Responden terhadap Ekuitas Merek Produk
Jims Honey

Terhadap ekuitas merek pada produk Jims Honey diatas dapat dilihat
bahwa pilihan skala likert tertinggi pada responden dengan pilihan Setuju (S)
dengan jumlah 9 responden dengan nilai 69,2% yaitu dengan item pernyataan
“kurangnya fungsional produk jims honey”. Dari data tersebut dapat
disimpulkan bahwa konsep ekuitas merek terhadap konsumen masih berjalan

kurang baik.
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Gambar 1. 3 Data Pra Riset Responden terhadap Harga Pada Produk Jims
Honey
Terhadap Harga pada produk Jims Honey diatas dapat dilihat bahwa
pilihan skala likert tertinggi pada responden dengan pilihan Setuju (S) dengan

jumlah 7 responden dengan nilai 53,8% yaitu dengan item pernyataan “harga yang



ditawarkan produk Jims Honey cukup mahal”. Dari data tersebut dapat
disimpulkan bahwa penerapan konsep harga terhadap konsumen sangat

berpengaruh kurang baik untuk para konsumen.
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Gambar 1. 4 Data Pra Riset Responden terhadap Minat Beli Pada Produk
Jims Honey

Terhadap Minat beli pada produk Jims Honey diatas dapat dilihat bahwa
pilihan skala likert tertinggi dengan pilihan Sangat Setuju (SS) dengan jumlah 6
responden dengan nilai 46,2% yaitu dengan item pernyataan “ Dengan beragam
jenis produk yang ditawarkan jims honey, kurang cukup menarik minat
konsumen”. Dari data tersebut disimpulkan bahwa penerapan konsep minat beli
berpengaruh kurang baik terhadap konsumen sehingga tidak menarik konsumen
untuk melakukan pembelian ulang produk jims honey.

Fenomena dalam penelitian ini adalah JIMS HONEY merupakan salah
satu brand lokal terkenal di Indonesia, namun banyaknya persaingan dengan
brand bag di Indonesia membuat JIMS HONEY dituntut dapat menjaga minat
beli pelanggan-pelanggan agar tidak menurun. Dengan dilakukannya penelitian

ini diharapkan dapat menjadikan indikator disetiap variabel yaitu ekuitas



merek, harga, keputusan pembelian dan minat beli sebagai pengacu upaya

terhadap mendefinisikan masalah.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas penulis merasa tertarik, untuk
melakukan penelitian dengan judul : : “Pengaruh Ekuitas Merek dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli sebagai Variabel
Intervening Pada Konsumen Jims Honey Kota Medan” .

1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan pengamatan awal yang dilakukan oleh penulis, ternyata
terdapat beberapa identifikasi masalah yang terdapat pada Produk Jims Honey di
Kota Medan sebagai berikut :

1. Terhadap Ekuitas Merek ditemukan adanya konsumen merasa produk tidak
memenuhi kebutuhan fungsional pelanggan seperti halnya kantung tas terlalu
kecil.

2. Terhadap Harga adanya persaingan antar produk yang sejenis dengan
menawarkan harga yang lebih murah sehingga dapat membuat konsumen
lebih mudah membandingkan dan memilih produk dengan harga yang rendah.

3. Terhadap Keputusan Pembelian akan sulit melakukan pengambilan keputusan
disebabkan karena takut terjadi penyesalan setelah melakukan pembelian
produk Jims Honey walaupun produk tersebut terlihat menarik.

4. Terhadap Minat Beli kurangnya dalam memenuhi kepuasaan konsumen
karena produk tersebut tidak mampu memenuhi kebutuhan sehingga

konsumen sulit untuk melakukan pembelian ulang.



1.3 Batasan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang diuraikan

sebelumnya, maka diliat batasan masalah agar lebih fokus dan tidak meluas dari

pembahasan penelitian. Pada penelitian ini penulis terbatas pada masalah yang

terkait dengan ekuitas merek dan harga terhadap keputusan pembelian melalui

minat beli pada konsumen Jims Honey Kota Medan.

1.4 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan

di atas maka rumusan masalah dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1.

Apakah ekuitas merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Jims Honey Kota Medan?

Apakah ekuitas merek berpengaruh terhadap minat beli pada konsumen
Jims Honey Kota Medan?

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen
Jims Honey Kota Medan?

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen
Jims Honey Kota Medan?

Apakah ekuitas merek  berpengaruh terhadap keputusan pembelian
melalui minat beli sebagai variabel intervening pada konsumen Jims
Honey Kota Medan?

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat
beli sebagai variabel intervening pada konsumen Jims Honey Kota

Medan?
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7. Apakah minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada

konsumen Jims Honey Kota Medan?
1.4 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh ekuitas merek terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Jims Honey Kota Medan.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh ekuitas merek terhadap
minat beli pada konsumen Jims Honey Kota Medan.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian pada konsumen Jims Honey Kota Medan.

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap minat beli
pada konsumen Jims HoneyKota Medan.

5. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh ekuitas merek terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening pada
konsumen Jims Honey Kota Medan.

6. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening pada konsumen
Jims Honey Kota Medan.

7. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh minat beli terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Jims Honey Kota Medan.

1.5 Manfaat Penelitian
Penelitian yang dilakukan akan memberikan beberapa manfaat dan
kegunaan antara lain :

1. Manfaat Teoritis
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Penelitian ini diharapkan memberikan pendukung bagi ilmu pengetahuan,
khususnya manajemen pemasaran terutama bagi akademis yang ingin
yang meneliti teori yang berkaitan dengan pengaruh ekuitas merek dan
harga terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel

intervening.

Manfaat Praktis

Secara praktis, hasill pengajian ini dapat memberikan bantuan untuk
mengambil keputusan serta melakukan pengembangan pada ekuitas merek
dan harga terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai

variabel intervening.



BAB 2

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut (Mangkunegara et al., 2019) keputusan pembelian adalah
kerangka kinerja atau sesuatu yang mewakili apa yang diyakini konsumen dalam
mengambil keputusan membeli. Kerangka kinerja tersebut dinaungi oleh dua
faktor utama, yakni sikap orang lain, dan situasi yang tidak diharapkan. Jika
kinerja berada di bawah harapan, konsumen tidak puas. Sebaliknya, apabila
kinerja memenuhi harapan konsumen, maka akan menimbulkan kepuasan dan
senang.

Keputusan pembelian menurut (Arianty & Andira, 2021) merupakan
tindakan yang dilakukan untuk mengatasi permasalahan-permasalahan yang
terjadi dan harus dihadapi atau merupakan langkah-langkah yang diambil untuk
dapat mencapai tujuan dengan secepat mungkin dengan biaya yang seefisien
mungkin. Sedangkan menurut (Tirtayasa et al., 2021) mendefisinikan keputusan
pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang
bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih, membeli, menggunakan,
dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan
dan keinginan mereka.

Berdasarkan pengertian keputusan pembelian menurut para ahli di atas,
dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah kerangka kinerja berupa

proses pemilihan alternatif-alternatif yang melibatkan dalam usaha untuk

12
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menentukan pilihan produk atau jasa yang akan dibeli yang akan dipengaruhi oleh
berbagai faktor baik faktor internal pembuat keputusan, lingkungan sosial, situasi,
dan faktor-faktor lainnya dari sejak pengambilan keputusan tersebut belum
dilakukan hingga setelah pembelian itu sendiri telah diputuskan.
2.1.1.2 Dimensi Keputusan Pembelian
Menurut (Alma, 2018) dimensi keputusan membeli adalah sebagai
berikut:

1.  Need Recognition, dalam pengenalan kebutuhan, atau pengenalan
masalah, maka seseorang merasakan adanya stimuli untuk membeli
sesuatu. Indikator dalam dimensi ini adalah sebagai berikut :

a. Stimuli internal Dorongan yang datang dari dalam, misalnya
seseorang merasa lapar.

b.  Stimuli eksternal Dorongan yang datang dari luar, misalnya
ingin mentraktir teman, atau karena faktor iklan makanan
tertentu.

2.  Information Research, pencarian informasi mengenai mau membeli
apa, model bagaimana, dimana, dsb, maka seseorang mencari
informasi yang dapat diperoleh dari sumber pribadi seperti family,
teman, tetangga. Dari sumber komersial seperti iklan, tenaga penjual,
melihat display. Dari sumber publik seperti media massa, koran,
televisi, radio. Dan dari pengalaman masa lalu, pernah menggunakan

suatu produk, atau melihat produk tersebut.
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2.1.1.3 Jenis-Jenis Perilaku Keputusan Pembelian

1. Perilaku Pembelian Kompleks, Konsumen mempunyai perilaku
pembelian kompleks ketika sangat terlibat dalam suatu pembelian dan
menyadari adanya perbedaan yang nyata antar berbagai merek.
Konsumen akan sangat terlibat bila suatu produk mahal, jarang dibeli
beresiko, dan mempunyai ekspresi pribadi yang tinggi (Setiadi, 2018).

2. Perilaku Pembelian Mengurangi Ketidak Sesuaian, Kadang-kadang
konsumen sangat terlibat dalam pembelian tetapi tidak melihat banyak
perbedaan dalam merek. Keterlibatan yang tinggi ini sekali lagi
berdasarkan bahwa pembeli tersebut bersifat mahal, jarang dan beresiko.

3. Perilaku Pembelian Menurut Kebiasaan, Banyak produk yang dibeli
dengan keterlibatan konsumen yang rendah dan tidak ada perbedaan
merek yang signifikan.

4. Perilaku Pembelian Mencari variasi, Beberapa pariasi pembelian ditandai
dengan keterlibatan konsumen yang rendah tetapi perbedaan merek
bersifat nyata (Sudaryono, 2017).

2.1.1.4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Menurut (Sumarno, 2016) terdapat juga tujuh komponen yang termuat
dalam keputusan pembelian, yaitu:

1) keputusan tentang jenis produk,

2) keputusan tentang bentuk produk,

3) keputusan tentang merek,

4) keputusan tentang penjualnya,

5) keputusan tentang jumlah produk,



15

6) keputusan tentang waktu pembelian, dan
7) keputusan tentang cara pembayaran
sedangkan menurut (Fauzi et al., 2015) ketika membeli produk, secara
umum konsumen mengikuti proses pengambilan keputusan, adapun beberapa
proses pengambilan keputusan adalah:
1) pengenalan kebutuhan,
2) pencarian informasi,
3) evaluasi alternatif,
4) pembelian,
5) perilaku setelah pembelian
2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian
Perilaku keputusan pembelian merupakan satu rangkaian tindakan fisik
maupun mental yang dialami konsumen ketika akan melakukan pembelian produk
tertentu. Adapun beberapa indikator keputusan pembelian menurut (Kotler &
Keller, 2016) yaitu;
1. Kemantapan pada sebuah produk
Pilihan ditentukan berdasarkan kualitas yang mendorong kepuasan
konsumen dan faktor yang meyakinkan konsumen dalam membeli produk
yang mereka butuhkan.
2. Kebiasaan dalam membeli produk
Pengulangan pembelian ketika membeli produk yang sama atau mereka
merasa produk tersebut pada mereka akan memicu perasaan tidak nyaman
membeli produk lain.

3. Memberikan rekomendasi pada orang lain
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Kepuasan konsumen terhadap produk, dengan kepuasan yang dirasakan
oleh konsumen mendorong mereka untuk merekomendasikannya pada
orang lain.
4. Melakukan pembelian ulang
Keinginan konsumen untuk melakukan pembelian ulang terhadap sebuah
produk karena produk tersebut memenuhi kebutuhan dan kepuasannya.
2.1.2 Ekuitas Merek
2.1.2.1 Pengertian Ekuitas Merek

Ekuitas merek adalah serangkaian aset dan kewajiban yang terkait dengan
sebuah merek, nama, dan simbol yang menambah nilai yang diberikan sebuah
produk atau jasa kepada perusahaan atau pelanggan (Tjiptono, 2020). Disebut aset
karena berbagai komponen kewajiban yang dimiliki oleh Ekuitas merek ini akan
bahu-membahu memberikan nilai sekaligus memberikan suatu beban untuk
mempertahankan atau merawatnya. Beberapa serangkaian aset dan kewajiban
yang dimaksud meliputi: kesadaran, persepsi, asosiasi, dan loyalitas kepada
brand.

Sedangkan menurut pencetus ekuitas merek, yakni (Aaker, 2018) Ekuitas
merek adalah seperangkat asosiasi dan perilaku yang dimiliki oleh pelanggan
merek, anggota saluran distribusi, dan perusahaan yang memungkinkan suatu
merek mendapatkan kekuatan, daya tahan, dan keunggulan yang membedakan
dengan para pesaing.

Sementara itu (Kotler & Keller, 2016) mengemukakan bahwa ekuitas
merek adalah nilai tambah yang diberikan pada produk dan jasa yang dapat

tercermin dalam cara berpikir, merasa, dan bertindak dalam hubungannya dengan
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merek dan juga harga, pangsa pasar, dan profitabilitas yang diberikan merek bagi
perusahaan. Dengan demikian ekuitas merek ini memberikan banyak dan beragam
keunggulan yang dapat membantu terlaksananya pengembangan serta tujuan
perusahaan secara umum.

Berdasarkan pada uraian definisi di atas maka dapat disimpulkan
bahwa ekuitas merek adalah akumulasi berbagai nilai dan manfaat
suatu brand baik berupa aset berwujud dan tak berwujud yang memberikan
kontribusi terhadap perusahaan secara finansial, keunggulan penjualan produk,
dan berbagai keunggulan lainnya yang mendukung terlaksananya kemajuan
maupun tujuan perusahaan.

2.1.2.2 Dimensi Ekuitas Merek

Menurut (Aaker, 2018) ekuitas merek terdiri atas empat dimensi yang
dapat dijadikan indikator untuk mengukur dan menilai ekuitas merek yang terdiri
atas:

1. Brand Awareness (Kesadaran Merek), menunjukkan kesanggupan seorang
calon pembeli untuk mengenali, mengingat kembali suatu merek sebagai
bagian dari suatu kategori produk tertentu;

2. Perceived Quality (Persepsi Kualitas), dapat didefinisikan sebagai persepsi
pelanggan terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu produk
berkaitan dengan apa yang diharapkan oleh konsumen. Dengan kata lain,
persepsi kualitas adalah segala tanggapan seorang konsumen atas seluruh
rangkaian dari suatu produk atau jasa layanan yang diharapkan persepsi

tersebut memiliki nilai yang baik;
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Brand Association (Asosiasi Merek), merupakan segala kesan yang
muncul di benak seorang pelanggan atau calon pelanggan yang terkait
dengan ingatannya mengenai suatu brand. Tingkat kekuatan asosiasi ini
dilandasi dengan banyaknya pengalaman atau dengan apa yang dilihat
yang akan menjadi bahan komunikasi;

Brand Loyalty (Loyalitas Merek), merupakan suatu ukuran keterkaitan
konsumen kepada sebuah merek. Brand loyalty juga menggambarkan
seberapa kuat referensi seorang konsumen terhadap suatu merek apabila
dibandingkan dengan merek yang lainnya.

Menurut (Nasution & Khairina, 2015) terdapat beberapa dimensi ekuitas

merek sebagai berikut :

1.

2.

4.

Brand Awareness (Kesadaran Merek) Kesadaran Merek adalah
kesanggupan konsumen maupun calon pembeli dalam mengingat suatu
merek pada produk, segalanya tergantung pada tingkat komunikasi atau
persepsi pelanggan terhadap merek produk yang ditawarkan.

Perceived Quality (Persepsi Kualitas) Persepsi Kualitas adalah konsumen
menilai secara objektif segala kelebihan dari suatu merek produk tersebut,
bukan berdasarkan siapapun.

Brand Associations (Asosiasi Merek) Asosiasi Merek yaitu berkaitan
dengan segala sesuatu yang berhubungan dalam memori pelanggan kepada
suatu merek.

Brand Loyalty (Loyalitas Merek) Loyalitas merek adalah ikatan yang kuat

dari konsumen terhadap sebuah merek untuk setia dan bersedia melakukan
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pembelian ulang sehingga ini merupakan hal yang paling penting dalam

ekuitas merek untuk laba perusahaan pada masa mendatang.

2.1.2.3 Manfaat Ekuitas Merek

Berdasarkan pengertian dan dimensi-dimensi yang tertaut pada ekuitas
merek ini, tentunya kita telah mengetahui bermacam manfaat dari ekuitas merek.
Akan tetapi, untuk lebih spesifik, menurut (Kotler & Keller, 2016) menjelaskan
bahwa ekuitas merek yang kuat akan memberikan beberapa manfaat sebagai
berikut.

1. Memperbaiki persepsi kinerja produk.

2. Mendapatkan loyalitas yang besar dari konsumennya.

3. Tidak rentang terhadap tindakan pemasaran yang kompetitif.

4. Tidak rentang dengan Krisis pemasaran

5. Margin yang lebih besar.

6. Respons konsumen yang tidak elastik terhadap peningkatan harga.
7. Kerja sama dan dukungan dagang yang lebih besar.

8. Efektivitas komunikasi yang lebih besar.

9. Peluang untuk perluasan merek.

10. Kemungkinan peluang lisensi.

Ekuitas Merek bisa berpengaruh terhadap kepercayaan diri konsumen
dalam pengambilan keputusan pembelian baik itu disebabkan adanya pengalaman
di masa lalu dalam memakai merek tersebut ataupun kedekatan dengan merek dan
karakteristiknya. Ekuitas Merek mempunyai fungsi dan manfaat antara lain:

1. Loyalitas memungkinkan adanya pembelian/transaksi berulang atau

konsumen tersebut adalah commited buyer, tidak hanya terhenti di
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pembelian ulang, tetapi konsumen juga bisa menganjurkan atau memberi
rekomendasi kepada orang lain.

2. Memungkinkan perusahaan menentukan harga lebih tinggi, yang artinya
keuntungan yang lebih tinggi untuk perusahaan.

3. Member kredibilitas terhadap produk lain yang memakai merek tersebut.

4. Memungkinkan return yang lebih tinggi.

5. Sebagai pembeda relative dengan pesaing yang jelas bernilai dan
berkesinambungan.

6. Sangat focus internal yang jelas. Membuat adanya toleransi konsumen pada
kesalahan produk atau perusahaan, melalui loyalitas yang tinggi kepada
merek tersebut.

7. Menarik konsumen untuk hanya memakai factor merek dalam mengambil
keputusan membeli (Wiastuti & Kimberlee, 2018)

Selain itu ekuitas merek yang kuat juga dapat memberikan keuntungan
bagi konsumen, yakni memudahkan mereka dalam memilih produk. Sedangkan
dari sudut pandang finansial (financial-based) merek merupakan satuan aset yang
dapat diperjualbelikan dari kemungkinan peluang lisensi yang telah disebutkan di
atas. Dengan demikian, keuntungan finansial akan diperoleh dari harga merek
tersebut.

2.1.2.4 Kriteria Ekuitas Merek

(Kotler & Keller, 2016) mengajukan beberapa kriteria dalam memilih dan
merancang elemen-elemen merek untuk membangun Ekuitas merek yang di
antaranya adalah sebagai berikut :

1. Mudah diingat.
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2. Memiliki arti tertentu.

3. Mengandung daya tarik secara estetika.

4. Dapat digunakan baik untuk dalam kategori produk, lintas geografis, dan
budaya, serta berbagai segmen pasar lainnya.

5. Mudah diadaptasi dan fleksibel sepanjang waktu.

6. Terlindungi secara hukum dari pesaing.
Menurut (Nasution & Khairina, 2015) elemen-elemen ekuitas merek

terbagi menjadi:

1. Kesadaran Merek (Brand Awarness), adalah kemampuan konsumen
untuk mengenali atau ingat kembali terhadap suatu merek dan
menghubungkannya dengan suatu kategori produk tertentu.

2. Persepsi kualitas (perceived quality) persepsi kualitas terhadap merek
menunjukkan respon seluruh konsumen kepada kualitas dan keunggulan
yang ditawarka merek.

3. Asosiasi merek (Brand Association) Asosiasi merek berkaitan dengan
segala sesuatu yang berhubungan dalam memori pelanggan kepada suatu
merek.

4. Loyalitas Merek (Brand Loyality) loyalitas merek adalah komitmen yang
kuat dalam berlangganan atau melakukan pembelian kembali sebuah
merek secara konsisten pada masa yang akan datang.

2.1.2.5 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Ekuitas Merek

Ekuitas merek adalah sekumpulan asosiasi mengenai suatu merek yang

tersimpan dalam benak atau ingatan konsumen”. Ada beberapa faktor-faktor yang
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mempengaruhi ekuitas merek (Schiffman & Kunuk, 2016) menyebutkan faktor
faktor pembentukan ekuitas merek yaitu:

1. Kualitas atau mutu Berkaitan kualitas produk barang yang ditawarkan
oleh produsen dengan merek tertentu.

2. Dipercaya atau diandalkan Berkaitan dengan pendapat atau kesepakatan
yang dibentuk oleh masyarakat tentang suatu produk yang dikonsumsi.

3. Harga Berkaitan dengan tinggi rendahnya atau banyak sedikitnya
jumlah uang yang dikeluarkan konsumen untuk mempengaruhi suatu
produk, juga dapat membengaruhi citra jangka panjang.

4. Citra Berupa pandangan, kesepakatan dan informasi yang berkaitan
dengan suatu merek dari produk tertentu.

Adapun menurut (Amalia & Nasution, 2017) faktor-faktor yang

mempengaruhi ekuitas merek yaitu sebagai berikut:

1. Kualitas atau mutu berkaitan dengan kualitas produk yang ditawarkan
oleh produsen dengan merek tertentu.

2. Dapat dipercaya atau diandalkan berkaitan dengan pendapat dan
kesepakatan yang di bentuk oleh masyarakat tentang suatu produk yang
dikonsumsi.

3. Kegunaan atau manfaat yang terkait dengan fungsi dari suatu produk
yang bisa dimanfaatkan oleh konsumen.

4. Pelayanan yang berkaitan dangan tugas produsen dalam melayani
konsumennya.

5. Resiko berkaitan dengan untung rugi yang dialami oleh konsumen.
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6. Harga dalam hal ini yang dikeluarkan konsumen untuk mempengaruhi
suatu produk juga dapat mempengaruhi citra berkaitan dengan tinggi
rendahnya atau banyak sedikitnya jumlah uang jangka panjang.

7. Image yang dimiliki merek itu sendiri

2.1.2.6 Indikator Ekuitas Merek
Sementara itu menurut (Kotler & Keller, 2016) indikator Ekuitas merek di
antaranya adalah sebagai berikut.
1. Keutamaan Merek, Seberapa sering dan seberapa mudah pelanggan
memikirkan merek dalam berbagai situasi atau konsumsi.
2. Kinerja Merek, Seberapa baik produk atau jasa memenuhi kebutuhan
fungsional pelanggan.
3. Pencitraan Merek, Berfokus pada pendapat dan evaluasi pribadi pelanggan
sendiri.
4. Perasaan Merek, Respons dan reaksi-reaksi pelanggan terhadap merek.
5. Resonansi Merek, Mengacu pada hubungan yang dimiliki pelanggan
dengan merek dan sejauh mana mereka singkron dengan merek
2.1.3 Harga
2.1.3.1 Pengertian Harga
Harga digunakan untuk memberikan nilai finansial pada suatu produk
barang atau jasa yang bisa disamakan dengan uang atau barang lain. Menurut
(Daulay et al., 2021) Harga dapat dikatakan sebagai nilai yang ditawarkan
produsen terhadap produk yang dihasilkan untuk dapat dibeli konsumen sehingga
mendapatkan manfaat atas produk dan jasa tersebut. Menurut (Supramono, 2015)

Harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting dalam pemasaran suatu
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produk karena harga adalah satu dari empat bauran pemasaran/marketing mix (4P
= product, price, place, promotion/ produk, harga, distribusi, promosi). Dalam
menetapkan harga diperlukan suatu pendekatan yang sistematis, yang mana
melibatkan penetapan tujuan dan mengembangkan suatu struktur penetapan harga
yang tepat.

Menurut (Arif, 2022) Harga bukan sekedar angka pada label suatu produk.
Harga datang dalam berbagai bentuk dan banyak memiliki fungsi, harga juga
banyak memiliki komponen dan harga biasanya ditentukan dari hasil negosiasi
antara penjual dan pembeli. Sedangkan menurut (Farisi & Siregar, 2020) Harga
dapat diartikan sebagai jumlah uang atau satuan moneter dan atau satuan aspek
lain (non moneter) yang mengandung kegunaan tertentu yang diperlukan untuk
mendapatkan suatu jasa.

Perusahaan menetapkan harga karena berbagai pertimbangan, namun ada
baiknya jika dalam penetapan harga tersebut disesuaikan juga dengan nilai,
manfaat, dan Promosi. Selain itu, penetapan harga juga sangat penting untuk
dilakukan mengemukakan bahwa harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa
produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dari produk dan pelayanannya (Yusnandar & Habib, 2024).

2.1.3.2 Tujuan Penetapan Harga

Menurut (Tjiptono, 2020) tujuan penetapan harga di antaranya adalah
sebagai berikut.

1. Berorientasi pada laba
Tujuan ini meliputi dua pendekatan yaitu maksimalisasi laba (asumsi teori

klasik) dan target laba. Pendekatan maksimalisasi laba menyatakan bahwa
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perusahaan berusaha untuk memilih harga yang bisa menghasilkan
laba/keuntungan yang paling tinggi. Sedangkan pendekatan target laba
adalah tingkat laba yang sesuai atau diharapkan sebagai sasaran laba.

2. Tujuan stabilisasi harga
Tujuan stabilisasi harga dilakukan dengan cara menetapkan harga untuk
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan
dengan harga pemimpin industri. Harga dapat pula ditetapkan untuk
mencegah masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan dan
mendukung penjualan ulang produk.

3. Tujuan berorientasi pada volume
Harga ditetapkan sedemikian rupa agar mencapai target volume penjualan,
nilai penjualan atau pangsa pasar.

4. Tujuan berorientasi pada citra
Citra perusahaan dapat dibentuk melalui strategi penetapan harga.
Perusahaan dapat menetapkan harga paling tinggi untuk membentuk atau
menciptakan citra prestasi. Sementara perusahaan dapat menetapkan harga
yang rendah digunakan untuk membentuk citra tertentu.

2.1.3.3 Metode Penetapan Harga
(Tjiptono, 2020) berpendapat bahwa penetapan harga dapat dilakukan
dengan menggunakan beberapa metode penetapan harga sebagai berikut.

1. Metode penetapan harga berbasis permintaan

Metode ini lebih menekankan faktor-faktor yang mempengaruhi selera dan

preferensi pelanggan daripada faktor-faktor seperti biaya, laba, dan
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persaingan. Permintaan pelanggan sendiri didasarkan pada berbagai
pertimbangan, diantaranya:
a. Kemampuan/kemauan para pelanggan untuk membeli,
b. Posisi suatu produk dalam gaya hidup pelanggan, yakni menyangkut
apakah produk tersebut merupakan simbol status atau hanya produk;

C. Manfaat yang diberikan produk tersebut kepada pelanggan;
d. Harga-harga produk substitusi.

2. Metode penetapan harga berbasis biaya
Faktor penentu utama dalam metode ini adalah aspek penawaran atau
biaya, bukan aspek permintaan. Harga ditentukan berdasarkan biaya
produksi dan pemasaran yang ditambah dengan jumlah tertentu sehingga
menutupi biaya-biaya langsung, biaya overhead, dan keuntungan.

3. Metode penetapan harga berbasis keuntungan
Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan biaya dalam
penetapan harganya. Upaya ini dilakukan atas dasar target volume
keuntungan spesifik atau dinyatakan dalam bentuk persentase terhadap
penjualan.

4. Metode penetapan harga berbasis persaingan
Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya atau laba, harga juga dapat
ditetapkan atas dasar persaingan yaitu apa yang dilakukan pesaing.

2.1.3.4 Faktor Yang Pertimbangan Dalam Penetapan Harga

(Tjiptono, 2015) Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi penetapan

harga, diantaranya sebagai berikut:
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Elastisitas Harga, Permintaan Elastisitas harga dan sensitivitas harga

merupakan dua konsep berkaitan namun berbeda. Jika perubahan harga

menyebabkan terjadinya perubahan harga. Sedangkan istilah elastisitas
harga mengacu pada dampak perubahan harga terhadap pendapatan total.

Faktor Persaingan, Harga menjadi patokan yang penting bagi setiap

perusahaan memenangkan persaingan. Ada tiga sumber ancaman dalam

persaingan tersebut, yaitu:

a.  Harga produk sejenis, misalnya tas Charles & Keith versus tas
Coach.

b.  Harga produk subtitusi, misalnya tiket garuda versus tiket kereta
api Argo Anggrek.

c. Produk yang tidak berkaitan, namun bersaing dalam
memperebutkan dana dari konsumen yang sama, misalnya
menonton konser musik versus makan di restoran.

Faktor Biaya, Harga yang murah akan menyebabkan penurunan biaya

rata-rata jika penurunan harga tersebut dapat menaikkan volume

penjualan secara signifikan. Hal ini dikarenakan peningkatan volume
berdampak berkurangnya biaya per unit.

Faktor Lini Produk, Penetapan harga sebuah produk dapat berpengaruh

terhadap penjualan produk yang lainnya yang dihasilkan oleh perusahaan

yang lama. Elastisitas silang harga (price-cross-elasticities) merupakan
hubungan vyang terjadi jika perubahan harga sebuah produk

mempengaruhi volume penjualan produk kedua.
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5. Faktor Pertimbangan Lainnya Faktor-faktor lain yang juga harus
dipertimbangkan seperti lingkungan politik dan hukum, lingkungan
internasional, unsur-unsur pemasaran, dan sebagainya.

2.1.3.5 Indikor Harga
Menurut (Kotler & Amstrong, 2018) indikator - indikator yang mencirikan

harga yaitu :

1. Keterjangkauan Harga, Harga yang dapat dijangkau oleh semua kalangan
dengan target segmen pasar yang dipilih.

2. Kesesuaian Harga dengan kualitas jasa, Dengan Kualitas Jasa Penilaian
konsumen terhadap besarnya pengorbanan finansial yang diberikan dalam
kaitannya dengan spesifikasi yang berupa kualitas jasa. Harga yang
ditawarkan pada konsumen sesuai dengan kualitas jasa yang ditawarkan.

3. Daya Saing Harga, Harga yang ditawarkan apakah lebih tinggi atau
dibawah rata— rata.

4. Kesesuaian Harga, Dengan manfaat dengan manfaat konsumen akan
merasakan puas ketika mereka mendapatkan manfaat setelah
mengkonsumsi apa yang ditawarkan sesuai dengan nilai yang mereka
keluarkan.

2.1.4 Minat Beli

2.1.4.1 Pengertian Minat Beli

Minat beli adalah tahapan dimana konsumen membentuk pilihan mereka
diantara beberapa merek yang tergabung dalam perangkat pilihan. Dan pada
akhirnya mereka memutuskan untuk melakukan suatu pembelian pada suatu

produk. menurut (Kotler, 2014) minat beli adalah perilaku konsumen yang muncul
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sebagai respon terhadap suatu objek yang menunjukkan keinginan konsumen
untuk melakukan pembelian .

Menurut (Hanifa & Ratnawati, 2019) dalam usaha menarik atau
menumbuhkan minat beli konsumen, pemasar harus terlebih dahulu memahami
bagaimana perilaku konsumen dalam pembelian. Karena apa yang dilakukan
konsumen setelah menerima pengaruh dari seseorang pemasar adalah bagaimana
mereka sampai pada keputusan membeli atau menolak produk yang ditawarkan
sedangkan menurut (Hanim et al., 2022) minat beli merupakan kecenderungan
konsumen untuk membeli suatu merek atau mengambil tindakan guna
berhubungan dengan pembelian.

Berdasarkan dari berbagai definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa
minat beli adalah rangsangan yang timbul dari dalam diri karena ketertarikan
terhadap suatu produk.

2.1.4.2. Tahap-Tahap Minat Beli
Suatu produk dapat dikatakan telah dikonsumsi oleh konsumen apabila
produk tersebut telah diputuskan untuk dibeli. Keputusan tersebut telah melewati
beberapa tahap salah satunya dipengaruhi oleh nilai untuk mendapatkannya,
manfaat yang dirasakan, pengorbanan untuk mendapatkannya (Sartika, 2017).

Menurut (Kotler & Keller, 2016) menyimpulkan tahap-tahap yang
dilakukan konsumen dalam melakukan proses pengambilan keputusan yaitu
dimulai dari;

1. pengenalan kebutuhan,
2. pencarian informasi,

3. evaluasi alternatif,
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4. pembelian, dan
5. perilaku setelah pembelian.

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat disimpulkan bahwa minat beli adalah
kecenderungan konsumen untuk membeli suatu merek atau mengambil tindakan
yang berhubungan dengan pembelian yang diukur dengan tingkat kemungkinan
konsumen melakukan pembelian.

2.1.4.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli

Menurut (Hanifah et al., 2019) minat beli yang ditingkatkan dengan
memperhatikan faktor-faktor, antara lain faktor psikis yang merupakan faktor
pendorong yang berasal dari dalam diri konsumen yaitu motivasi, persepsi,
pengetahuan dan sikap. Selain itu faktor sosial yang merupakan proses dimana
perilaku seseorang dipengaruhi oleh keluarga, status sosial dan kelompok acuan,
kemudian pemberdayaan bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga,
promosi dan juga distribusi.

Menurut (Priansa, 2016) faktor yang mempengaruhi minat beli
berhubungan dengan perasaan emosi, apabila konsumen merasa puas dan senang
terhadap produk yang dibelinya maka akan meningkatkan minat beli beli
konsumen, begitu juga sebaliknya jika kegagalan tersebut terjadi akan
menghilangkan minat konsumen.

Minat beli konsumen merupakan keinginan seorang konsumen terhadap
pemenuhan kebutuhan dan keinginan yang tersembunyi dalam benak konsumen.
Minat beli konsumen selalu terselubung dalam tiap diri individu yang mana tak

seorang pun bisa tahu apa yang diinginkan dan diharapkan oleh konsumen.
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2.1.4.4 Indikator Minat Beli
Minat beli konsumen dapat diukur dengan berbagai indikator, menurut
(Priansa, 2017) indikator tersebut adalah sebagai berikut:

1. Minat Transaksional
Minat transaksional merupakan kecenderungan konsumen untuk selalu
membeli produk (barang atau jasa) yang dihasilkan perusahaan, ini
didasarkan atas kepercayaan yang tinggi terhadap perusahaan tersebut.
Indikator minat transaksional adalah sebagai berikut:
a. Rasa suka dalam membeli produk
b. Mempertimbangkan merek dalam melakukan keputusan pembelian
c. Tertarik dalam membeli suatu produk

2. Minat Referensial
Minat referensial merupakan kecenderungan konsumen untuk
mereferensikan produknya kepada orang lain. Minat tersebut muncul
setelah konsumen memiliki pengalaman dan informasi tentang produk
tersebut. Indikator referensial adalah sebagai berikut.
a. Memiliki keinginan yang kuat dalam merekomendasikan produk
b. Memiliki motivasi yang besar
€. Memiliki pengorbanan membeli produk

3. Minat Prefensial
Minat preferensial merupakan minat yang menggambarkan perilaku
konsumen yang memiliki preferensial utama terhadap produk-produk
tersebut. Preferensi tersebut hanya dapat diganti jika sesuatu dengan

produk preferensinya. Indikator minat preferensial adalah sebagai berikut:
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a. Merasa ingin tahu dalam mencari informasi

b. Memiliki minat yang besar

C. Merasa puas dalam membeli suatu produk

4. Minat Eksploratif

Minat eksploratif merupakan minat yang menggambarkan perilaku

konsumen yang selalu mencari informasi mengenai produk yang

diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif

dari produk tersebut. Indikator minat eksploratif adalah sebagai berikut:

a. memiliki minat yang tinggi

b. menginginkan produk

c. kepuasan konsumen
2.2 Kerangka Konseptual

Dengan adanya kerangka konseptual ini, penelitian yang dilakukan penulis
lebih mudah dan terarah, sehingga akan berkaitan satu dengan yang lainnya.
Selain itu, penulis menyusun kerangka konseptual untuk mempermudah dalam
penyusunan proposal ini. Adapun kerangka konseptual pada penelitian yang
dikemukakan sebagai berikut :
2.2.1 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian

Ekuitas Merek adalah serangkaian aset dan kewajiban yang terkait dengan
sebuah merek, nama, dan simbol yang menambah nilai yang diberikan sebuah
produk atau jasa kepada perusahaan atau pelanggan sedangkan Keputusan
pembelian adalah kerangka kinerja berupa proses pemilihan alternatif-alternatif
yang melibatkan dalam usaha untuk menentukan pilihan produk atau jasa yang

akan dibeli yang akan dipengaruhi oleh berbagai faktor baik faktor internal
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pembuat keputusan, lingkungan sosial, situasi, dan faktor-faktor lainnya dari sejak
pengambilan keputusan tersebut belum dilakukan hingga setelah pembelian itu
sendiri telah diputuskan.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara ekuitas merek terhadap
keputusan pembelian dalam penelitian (Tresna,2021) menyatakan bahwa terdapat
pengaruh dari bahwa ekuitas merek memiliki hubungan searah dengan
pengambilan keputusan dan memiliki kontribusi terhadap pengambilan keputusan
sebesar 77,7%, sedangkan 23,3% lainnya oleh faktor-faktor lain diluar variabel
ekuitas merek.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya Menurut penelitian
(sya’idah ,2020) mengatakan bahwa ekuitas merek berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, artinya dengan Memperkuat ekuitas merek dengan
cara meningkatkan kesadaran, asosiasi, persepsi kualitas, dan loyalitas mereknya
akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk tersebut.

Dan sejalan dengan penelitian selanjutnya (Arif et al, 2020) menunjukkan
bahwa Ekuitas Merek ada pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Artinya dengan ekuitas merek yang baik maka akan mempengaruhi keputusan

pembelian seseorang dalam melakukan pembelian suatu produk.

Ekuitas
Merek _—

Keputusan
Pembelian

Gambar 2. 1 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian
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2.2.2 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Minat Beli

Ekuitas Merek adalah serangkaian aset dan kewajiban yang terkait dengan
sebuah merek, nama, dan simbol yang menambah nilai yang diberikan sebuah
produk atau jasa kepada perusahaan atau pelanggan sedangkan Minat beli adalah
rangsangan yang timbul dari dalam diri karena ketertarikan terhadap suatu
produk.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara ekuitas merek terhadap
minat beli dalam penelitian Menurut penelitian (firdaus, 2020) menunjukkan
bahwa terbukti terdapat pengaruh signifikan dari ekuitas merek secara
keseluruhan terhadap minat beli Oronamin C di Bandung sebesar 65,5%
sedangkan sisanya 34,5% (100%-65.5% = 34,5%) disebabkan oleh sebab-sebab
yang lain yang tidak diketahui dan tidak diteliti dalam penelitian ini. Artinya
ekuitas merek sangat dominan mempengaruhi minat beli konsumen.

Hal ini sejalan dengan penelitian selanjutnya (Nurdin & Hardianti, 2022)
menunjukkan bahwa ekuitas merek memiliki pengaruh signifikan dan arah yang
positif terhadap minat beli. Artinya dengan besarnya peningkatan antara ekuitas
merek terhadap minat beli dapat diprediksi dari nilai koefisien regresi variabel
ekuitas merek.

Dan sejalan dengan penelitian sebelumnya (Algustin & Matoati, 2019)
menyatakan bahwa semua variabel ekuitas merek yang meliputi kesadaran merek,
asosiasi merek, persepsi kualitas, dan loyalitas merek berpengaruh secara bersama
sama terhadap minat pembelian ulang produk merek Emina. Variabel kesadaran
merek, persepsi kualitas dan loyalitas merek berpengaruh secara signifikan

terhadap minat beli ulang
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Ekuitas Minat Beli
Merek g

Gambar 2. 2 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Minat Beli
2.2.3 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa,
atau sejumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat — manfaat karena
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut sedangkan Keputusan
pembelian adalah kerangka kinerja berupa proses pemilihan alternatif-alternatif
yang melibatkan dalam usaha untuk menentukan pilihan produk atau jasa yang
akan dibeli yang akan dipengaruhi oleh berbagai faktor baik faktor internal
pembuat keputusan, lingkungan sosial, situasi, dan faktor-faktor lainnya dari sejak
pengambilan keputusan tersebut belum dilakukan hingga setelah pembelian itu
sendiri telah diputuskan.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap keputusan
pembelian dalam penelitian Menurut penelitian (Joshua & Padmalia, 2017) Harga
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
Terang Bulan Martabak. Hal ini menunjukkan setiap ada peningkatan atau
penurunan terhadap variabel harga akan memberikan kontribusi yang kuat
terhadap peningkatan atau penurunan keputusan konsumen melakukan pembelian.

Hal ini sejalan dengan hasil penelitian dari (Gunarsih et al, 2021)
menyatakan bahwa Harga berpengaruh positif atau signifikan Terhadap Keputusan

Pembelian Di Toko Bangunan Pelita Jaya, Buyungon Amurang. Yang artinya,
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kebanyakan atau mayoritas setiap Keputusan Pembelian yang dilakukan pembeli
atau konsumen dilihat dan ditentukan dari nilai harga barang tersebut.

Dan hal ini Sejalan dengan penelitian sebelumnya (Tirtayasa, 2023) yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap
keputusan pembelian, artinya semakin baik harga maka semakin tinggi pula

keputusan pembelian konsumen Toko Berlian di Pusat Pasar Kota Medan.

Keputusan
Pembelian

Harga

Gambar 2. 3 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
2.2.4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa,
atau sejumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat — manfaat karena
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut sedangkan Minat beli
adalah rangsangan yang timbul dari dalam diri karena ketertarikan terhadap suatu
produk.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap minat beli
dalam penelitian (Taan, 2022) mengemukakan bahwa harga pada Shopee
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli online konsumen pada situs
belanja online Shopee. Hal ini berarti bahwa harga merupakan salah satu faktor
yang berperan penting dalam menentukan sikap konsumen.

Hal ini sejalan dengan hasil penelitian sebelumnya (Bakti et al., 2020)
mengatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli

dan sejalan dengan penelitian (Nasution & yasin, 2014) mengemukakan bahwa
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harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Artinya
harga memiliki pengaruh yang lebih dominan dari pada faktor yang lain dalam

pengambilan keputusan pembelian pada saat berbelanja.

Harga Minat Beli
—_—

Gambar 2. 4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli

2.2.5 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian Melalui
Minat Beli Sebagai Variabel Intervening

Ekuitas Merek adalah serangkaian aset dan kewajiban yang terkait dengan
sebuah merek, nama, dan simbol yang menambah nilai yang diberikan sebuah
produk atau jasa kepada perusahaan atau pelanggan sedangkan Keputusan
pembelian adalah kerangka kinerja berupa proses pemilihan alternatif-alternatif
yang melibatkan dalam usaha untuk menentukan pilihan produk atau jasa yang
akan dibeli yang akan dipengaruhi oleh berbagai faktor baik faktor internal
pembuat keputusan, lingkungan sosial, situasi, dan faktor-faktor lainnya dari sejak
pengambilan keputusan tersebut belum dilakukan hingga setelah pembelian itu
sendiri telah diputuskan. Minat beli adalah rangsangan yang timbul dari dalam diri
karena ketertarikan terhadap suatu produk.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara ekuitas merek terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli dalam penelitian (Rido et al., 2019)
bahwa ekuitas merek Universitas Trunojoyo Madura melalui indikator kesadaran

merek, asosiasi merek, persepsi kualitas, loyalitas merek dan item-item
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pernyataan ekuitas merek telah mampu menciptakan minat kepada mahasiswa dan
mendorong agar mereka memutuskan untuk memilih, dan jika indikator ekuitas
merek ditingkatkan tentu akan semakin meningkat minat memilih terhadap
keputusan memilih Universitas Trunojoyo Madura.

Sejalan dengan penelitian selanjutnya (Susanto, 2019) membuktikan
bahwa ketika ekuitas merek ditingkatkan, maka menimbulkan meningkatnya
minat beli konsumen, yang dimana mampu mendorong konsumen untuk
keputusan melakukan pembelian smartphone merek Samsung. Dan  sejalan
penelitian sebelumnya (Irzandy et al,. 2017) bahwa Ekuitas Merek yang dimiliki
oleh produk simPATI sangat mempengaruhi Keputusan Pembelian konsumen.
Tingginya Keputusan Pembelian yang dilakukan konsumen cenderung karena
jenis produk yang ditawarkan oleh merek simPATI sesuai dengan apa yang
diinginkan konsumen.

Berdasarkan teori, pendapat ataupun penelitian terdahulu yang dijelaskan
diatas mengenai pengaruh ekuitas merek terhadap keputusan pembelian melalui
minat beli sebagai variabel intervening maka bisa disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif ekuitas merek terhadap keputusan pembelian melalui minat beli

sebagai variabel intervening.

Keputusan
Pembelian

Ekuitas .

Merek
\ Minat Beli

Gambar 2. 5 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian

Melalui Minat Beli
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2.2.6 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli
Sebagai Variabel Intervening

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa,
atau sejumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat — manfaat karena
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut sedangkan Keputusan
pembelian adalah kerangka kinerja berupa proses pemilihan alternatif-alternatif
yang melibatkan dalam usaha untuk menentukan pilihan produk atau jasa yang
akan dibeli yang akan dipengaruhi oleh berbagai faktor baik faktor internal
pembuat keputusan, lingkungan sosial, situasi, dan faktor-faktor lainnya dari sejak
pengambilan keputusan tersebut belum dilakukan hingga setelah pembelian itu
sendiri telah diputuskan. Minat beli adalah rangsangan yang timbul dari dalam diri
karena ketertarikan terhadap suatu produk.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Harga terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli dalam penelitian (Hartati, 2022) mengemukakan
bahwa harga memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian melalui
minat beli dengan nilai sebesar 0,354. Hal ini menunjukkan bahwa sumbangan
variabel kualitas produk dan harga terhadap keputusan melalaui minat beli sebesar
35,4%.

Pada penelitian sebelumnya (Puspita & Butiatmo, 2021) menunjukkan
hasil bahwa terdapat pengaruh intervening minat beli dalam hubungan harga
terhadap keputusan pembelian secara signifikan pada Rocket Chicken Wolter
Monginsidi di Kota Semarang sebagai mediasi parsial. Yang artinya bahwa
“minat beli(Z) memediasi antara variabel harga (X1) terhadap keputusan

pembelian (Y).Pengaruh langsung antara variabel harga terhadap keputusan
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pembelian memiliki pengaruh lebih besar dibanding pengaruh tidak langsung
yang melalui minat beli.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian (Azahra & Hadita, 2023)
menyimpulkan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian melalui  Minat Beli  dikarenakan Harga yang
ditawarkan perusahaan dapat mempengaruhi keputusan pembelian melalui
minat beli, karena media sosial instagram memuat informasi terkait harga
produk yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang dapat

merangsang konsumen untuk melakukan keputusan pembelian produk.

Keputusan
Pembelian

Harga

\ Minat Beli

v

Gambar 2. 6 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui
Minat Beli

2.2.7 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian

Minat beli adalah rangsangan yang timbul dari dalam diri karena
ketertarikan terhadap suatu produk sedangkan Keputusan pembelian adalah
kerangka kinerja berupa proses pemilihan alternatif-alternatif yang melibatkan
dalam usaha untuk menentukan pilihan produk atau jasa yang akan dibeli yang
akan dipengaruhi oleh berbagai faktor baik faktor internal pembuat keputusan,

lingkungan sosial, situasi, dan faktor-faktor lainnya dari sejak pengambilan
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keputusan tersebut belum dilakukan hingga setelah pembelian itu sendiri telah
diputuskan.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Minat beli terhadap
keputusan pembelian. Minat beli sebagai keinginan atau ketertarikan untuk
membeli sesuatu yang diinginkan meskipun terkesan tidak terlalu dibutuhkan.
Seseorang tidak akan melakukan keputusan pembelian karena minat beli atau
dorongan untuk membeli tidak ada dikarenakan beberapa faktor yang
memungkinkan konsumen tidak berminat dalam waktu tertentu. Dalam penelitian
(Haryani et al., 2019) hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa kepercayaan
berpengaruh signifikan terhadap minat beli produk fashion online, minat beli yang
tinggi signifikan juga mempengaruhi keputusan pembelian produk fashion secara
online.

Sejalan dengan hasil penelitian (Putri, 2016) dikemukakan bahwa terdapat
hubungan positif dan signifikan antara minat beli dengan keputusan pembelian
pada konsumen kerupuk amplang di toko karya bahari samarinda. Menurut
penelitian (Irsyad & Sukma, 2023) konsumen tertarik untuk membeli produk Jozo
Caffee Condet karena mendapatkan informasi dari pemasaran melalui digital
marketing dan dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi minat beli seseorang
makan akan semakin tinggi mempengaruhi keputusan pembelian di Jozo Coftfee

Condet.

Keputusan
Pembelian

Minat Beli

v

Gambar 2. 7 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian
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Kerangka konseptual pada penelitian ini dapat dilihat dari gambar dibawah

ini :

Ekuitas
Merek

Minat Beli

Harga /

Gambar 2.8 Kerangka Konseptual
Hipotesis adalah jav. ucu veiicinna wrinevup s wisweowns aewoulah penelitian

Keputusan
Pembelian

N

(Sugiyono, 2018) Berdasarkan rumusan masalah serta tujuan dari penelitian ini,
maka dapat diambil hipotesis sebagai berikut :
1. Ada pengaruh Ekuitas merek terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Jims Honey Kota Medan.
2. Ada pengaruh ekuitas merek terhadap minat beli pada konsumen Jims
Honey Kota Medan.
3. Ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada konsumen Jims
Honey Kota Medan.
4. Ada pengaruh harga terhadap minat beli pada konsumen Jims Honey Kota
Medan.
5. Ada pengaruh ekuitas merek terhadap keputusan pembelian melalui minat
beli sebagai variabel intervening pada konsumen Jims Honey Kota Medan.
6. Ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian melalui minat beli

sebagai variabel intervening pada konsumen Jims Honey Kota Medan.
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7. Ada pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian pada konsumen

Jims Honey Kota Medan.



BAB 3
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis penelitian kuantitatif, yang
bertujuan untuk memperoleh data dalam bentuk informasi, baik secara lisan
maupun tulisan. Menurut (Juliandi & Manurung, 2014). kuantitatif merupakan jenis
penelitian yang menghasilkan temuan tidak berdasarkan prosedur statistik,
kuantifikasi tentang bagaimana Pengaruh Ekuitas Merek dan Harga Terhadap
Keputusan pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Intervening Pada
Konsumen Jims Honey Kota Medan.
3.2 Definisi Operasional

Definisi operasional menjelaskan bagaimana suatu konsep diukur, dan
bagaimana pekerjaan penelitian harus dilakukan dengan cara melihat pada
dimensi (indikator) dari suatu konsep atau variabel. Dimensi (indikator) dapat
berupa perilaku, aspek atau sifat atau karakteristik. Dengan demikian definisi
operasional tidak boleh mempunyai makna yang berbeda dengan definisi
konseptual.
3.2.1 Ekuitas Merek (X1)

Ekuitas Merek adalah serangkaian aset dan kewajiban yang terkait dengan
sebuah merek, nama, dan simbol yang menambah nilai yang diberikan sebuah

produk atau jasa kepada perusahaan atau pelanggan.
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Tabel 3.1

Indikator Ekuitas Merek
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Variabel Indikator Item Pernyataan
Ekuitas Merek 1. Keutamaan Merek 1,2

2. Kinerja Merek 3.4

3. Pencitraan Merek 5,6

4. Perasaan Merek 7.8

5. Resonasi Merek 9,10

Sumber : (Kotler & Keller, 2016)

3.2.2 Harga (X2)

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa,

atau sejumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat — manfaat karena

memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut.

Tabel 3. 2
Indikator Harga

Variabel Indikator Item Pernyataan
Harga 1. Keterjangkauan Harga 1,2

2. Kesesuaian Harga Dengan | 3,4

Kualitas Jasa
3. Daya Saing Harga 5,6
4. Kesesuaian Harga dengan | 7,8

manfaat

Sumber : (Kotler & Amstrong, 2018)

3.2.3 Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembelian adalah kerangka kinerja berupa proses pemilihan

alternatif-alternatif yang melibatkan dalam usaha untuk menentukan pilihan

produk atau jasa yang akan dibeli yang akan dipengaruhi oleh berbagai faktor baik

faktor internal pembuat keputusan, lingkungan sosial, situasi, dan faktor-faktor

lainnya dari sejak pengambilan keputusan tersebut belum dilakukan hingga

setelah pembelian itu sendiri telah diputuskan.
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Tabel 3. 3

Indikator Keputusan Pembelian

Variabel Indikator Item Pernyataan
Keputusan 1. Kemantapan pada sebuah | 1,2
Pembelian produk
2. Kebiasaan dalam membeli | 3,4
produk

3. Memberikan rekomendasi | 5,6
kepada orang lain
4. Melakukan pembelian ulang | 7,8

Sumber : (Kotler & Keller, 2016)
3.2.4 Minat Beli (Z)
Minat beli adalah rangsangan yang timbul dari dalam diri karena

ketertarikan terhadap suatu produk.

Tabel 3. 4
Indikator Minat Beli
Variabel Indikator Item Pernyataan
Minat Beli 1. Minat transaksional 1,2
2. Minat referensial 34
3. Minat preefensial 5,6
4. Minat eksploratif 7,8

Sumber : (Priansa, 2017)
3.3 Tempat dan Waktu Penelitian
3.3.1 Tempat Penelitian
Dalam melengkapi penulisan ini, penulis melakukan penelitian pada
masyarakat Kota Medan yang pernah membeli Produk Jims Honey.
3.3.2 Waktu Penelitian
Penelitian dan pengolahan data untuk penelitian ini dijadwalkan pada Juli

2024 s/d September 2024. Yang dapat dilihat pada tabel berikut :




Waktu Penelitian

Tabel 3.5
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NolAktivitas Penelitia

Apr-24

Mei-24

Jun-24

Jul-24

Agu-24

Sep-24

2

8

41112

8

Pengajuan Judul
1 |(Prariset)

Penyusunan
2 |Proposal

Pembimbingan
3 |Proposal

Seminar Proposal

penyempurnaan
5 |Proposal

Pengumpulan Data

7 |Analisi Data

Pengolahan dan

Penyusunan Skripsi
(Laporan Penelitian

9 |skripsi

Pembimbingan

10

Sidang Meja Hijau

11

Penyempurnaan

Skripsi

3.4 Teknik Pengambilan Sampel

3.4.1 Populasi

Menurut (Sugiyono, 2016) Populasi adalah wilayah generalisasi terdiri

atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu. Populasi

dalam penelitian ini adalah seluruh masyarakat Kota medan yang pernah membeli

produk Jims Honey yang tidak diketahui populasinya.

3.4.2 Sampel

Menurut (Sugiyono, 2016) sampel merupakan bagian dari jumlah dan oleh

populasi tersebut. Dikarenakan keterbatasan waktu dan banyaknya masyarakat

Kota Medan yang pernah membeli produk Jims Honey. Berdasarkan populasi
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yang ada, ukuran sampel minimum diperoleh dengan menggunakan rumus
lemeshow untuk mengetahui jumlah sampel, maka disusun perhitungan sampel
sebagai berikut :

Za’xPxQ
= L—Z

n
Dimana :

n = Jumlah sampel minimal yang diperlukan

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

P = Prevalensi outcome, karena data belum didapat, maka dipakai 50% = 1-P-L

Q = Tingkat Ketelitian 10%

_1,96%x0,5x(1 — 0,5)
N 0,01

n

=96

Berdasarkan perhitungan diatas maka, jumlah sampel dalam penelitian ini
adalah sebanyak 96 orang masyarakat Kota Medan yang pernah membeli produk
Jims Honey. Pengambilan sampel ini menggunakan metode Non probability
Sampling dengan menggunakan teknik Insidental sampling adalah teknik
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, siapa saja yang secara kebetulan
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel.
3.5 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan teknik atau metode yang digunakan
untuk mengumpulkan data yang akan diteliti. Artinya, teknik pengumpulan data
memerlukan langkah yang strategis dan juga sistematis untuk mendapatkan data
yang valid dan juga sesuai dengan kenyataannya. Teknik pengumpulan data dalam

penelitian ini menggunakan teknik wawancara dan angket.
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3.5.1 Wawancara

Wawancara adalah bentuk komunikasi antara dua orang, melibatkan
seseorang yang ingin memperoleh informasi dari seorang lainnya dengan
mengajukan pertanyaan, berdasarkan tujuan tertentu. Wawancara dapat dilakukan
secara terstruktur maupun tidak terstruktur, dan dapat dilakukan melalui tatap
muka (face to face) maupun dengan menggunakan telepon atau media
komunikasi lainnya. Dalam penelitian ini subjek wawancara adalah masyarakat
sekitar kota Medan yang pernah membeli Produk Jims Honey.

3.5.2 Kuesioner (Angket)

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
menggunakan angket memberikan serangkaian pertanyaan atau pernyataan kepada
responden yang akan dibagikan kepada masyarakat Kota Medan yang pernah
membeli produk Jims Honey. Dalam penelitian ini, digunakan angket yang
memiliki indeks skala likert.

Tabel 3. 6

Indeks Skala Likert

No. Keterangan Skor
1 Sangat Setuju (SS) 5
2 Setuju (S) 4
3 Kurang Setuju (KS) 3
4 Tidak Setuju (TS) 2
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1

3.6 Teknik Pengujian Instrumen
3.6.1 Uji Validasi
Convergent validity dari sebuah model pengukuran dengan model reflektif

indikator dinilai berdasarkan korelasi antara item score atau component score
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dengan construct score pada Loading Factor yang dihitung dengan PLS. Ukuran

reflektif dikatakan tinggi jika berkorelasi lebih dari 0,5 dengan konstruk yang

ingin diukur.

Jika korelasi konstruk dengan item pengukuran lebih besar daripada ukuran

konstruk lainnya, maka menunjukkan ukuran blok mereka lebih baik

dibandingkan dengan blok lainnya (Ghozali, 2014)

Tabel 3. 7
Cross Loading
X1. X2. Y. Z.
XI1.1 0.649 0.602 0.627 0.743
X1.2 0.902 0.812 0.833 0.766
X1.3 0.937 0.905 0.844 0.842
X1.4 0.934 0.892 0.897 0.849
X1.5 0.916 0.866 0.859 0.852
X1.6 0.935 0.846 0.860 0.768
X1.7 0.804 0.685 0.665 0.619
X1.8 0.790 0.758 0.649 0.623
X1.9 0.934 0.892 0.897 0.849
X1.10 0.902 0.812 0.833 0.766
X2.1 0910 0.862 0.851 0.820
X2.2 0.897 0.941 0.843 0.823
X2.3 0.837 0.868 0.774 0.745
X2.4 0.794 0.850 0.740 0.782
X2.5 0.713 0.831 0.719 0.730
X2.6 0.629 0.798 0.746 0.712
X2.7 0.592 0.691 0.619 0.649
X2.8 0.530 0.623 0.548 0.566
Y.1 0.771 0.766 0.894 0.745
Y.2 0.733 0.778 0.832 0.662
Y.3 0.860 0.814 0913 0.803
Y4 0.768 0.777 0.889 0.813
Y.5 0.858 0.850 0914 0.790
Y.6 0.841 0.828 0.945 0.836
Y.7 0.871 0.810 0.923 0.802
Y.8 0.661 0.657 0.605 0.682
Z.1 0.807 0.828 0.841 0.889
7.2 0.785 0.807 0.805 0.898
7.3 0.704 0.718 0.725 0.883
7.4 0.803 0.642 0.626 0.768




Z.5 0.774 0.791 0.728 0.883
2.6 0.652 0.665 0.682 0.768
7.7 0.818 0.843 0.814 0.864
7.8 0.641 0.642 0.626 0.700
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Sumber : Data Penelitian (Diolah) SmartPLS 4.0, 2024

Berdasarkan data yang disajikan pada tabel di atas dapat diketahui bahwa
masing-masing indikator pada variabel penelitian memiliki nilai cross loading
lebih tinggi pada variabel yang dibentuknya dibandingkan dengan nilai cross
loading pada variabel lainnya. Berdasarkan hasil yang diperoleh tersebut, dapat
dinyatakan bahwa indikator-indikator yang digunakan dalam penelitian ini telah
memiliki discriminant validity yang baik dalam menyusun variabelnya masing-
masing.

Tabel 3. 8

Data Hasil Fornell Larcker Criterion

X1. X2. Y. Z.
X1. 0.875
X2. 0.929 0.814
Y. 0.919 0.906 0.870
Z. 0.884 0.901 0.884 0.850

Sumber : Data Penelitian (Diolah) SmartPLS 4.0, 2024

Berdasarkan tebel diatas, dapat diketahui bahwa model data yang diuji di
dalam penelitian ini telah memenuhi syarat dan kriteria yang menunjukkan
konstruk pada model tersebut mempunyai discriminant validity yang cukup baik
serta tahapan awal sebelum melakukan pengujian hipotesis melewati berbagai
tantangan.
3.6.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk membuktikan akurasi, konsistensi, dan

ketepatan instrument dalam mengukur konstruk. Dalam PLS-SEM dengan
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menggunakan program SmartPLS 4.0, untuk mengukur reliabilitas suatu konstruk
dengan indikator refleksif dapat dilakukan dengan cara menghitung nilai
composite reliability. Syarat yang biasanya digunakan untuk menilai reliabilitas
konstruk yaitu composite reliability harus lebih besar dari 0,7 untuk penelitian
yang bersifat confirmatory dan nilai 0,6 — 0,7 masih dapat diterima untuk
penelitian yang bersifat exploratory (Ghozali, 2014). Uji reliabilitas tidak dapat
dilakukan pada model formatif karena masing-masing indikator dalam suatu
variabel laten diasumsikan tidak saling berkorelasi atau independen.
Tabel 3.9

Data hasil chronbach alpa dan composite reability

Cronbach's | Composite | Composite | Average

alpha reliability | reliability | variance

(rho_a) (rho_c) extracted
(AVE)
Ekuitas Merek(X1) 0.965 0.970 0.970 0.766
Harga (X2) 0.924 0.934 0.939 0.662
Keputusan Pembelian(Y) 0.952 0.957 0.961 0.758
Minat Beli (Z) 0.944 0.949 0.954 0.723

Sumber : Data Penelitian (Diolah) SmartPLS 4.0, 2024

Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan bahwa semua konstruk memenuhi
kriteria, baik composite reliability maupun crounbachs alpha mempunyai nilai
diatas 0,6 sehingga dapat disimpulkan bahwa semua konstruk memiliki reliabilitas
yang baik.
3.7 Teknik Analisis Data

Teknik analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah menggunakan
regresi jalur atau analisis jalur dengan metode analisis 2 jalur dikarenakan
menggunakan variabel intervening sebagai penghubung antara dua variabel bebas

yaitu ekuitas merek dan harga terhadap variabel terikat. Menurut (Maudy , 2022)
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analisis jalur digunakan untuk menganalisis hubungan sebab akibat antara
variabel eksogen dan variabel endogen. Di mana pengertian variabel eksogen
adalah variabel yang tidak ada penyebab eksplisitnya atau dalam diagram tidak
ada anak panah yang menuju ke arahnya. Sedangkan variabel endogen adalah
variabel yang ada penyebab eksplisitnya atau dalam diagram ada anak panah yang
menuju ke arahnya. Analisis data ini berguna untuk mengetahui atau menjawab
rumusan masalah yang ada pada penelitian ini melalui data-data yang diperoleh.
Berdasarkan pada gambar kerangka konseptual di atas terdapat persamaan dengan
menggunakan metode analisis 2 jalur yaitu sebagai berikut :
Persamaan :
X3 =PIXI+P2X2 +el
Y =P3X3 +P4X2 + €2
Dalam menganalisis data-data tersebut menggunakan aplikasi SEM-PLS
4.0, adapun langkah-langkah dan tahapan antara lain :
3.7.1 Analisis Model Struktural (Inner Model)
Analisis model struktural (inner model) biasanya juga disebut dengan

(inner relation, structural model and substantive theory) yang mana
menggambarkan hubungan antara variabel laten berdasarkan pada substantive
theory. Analisis model struktural (inner model) menggunakan tiga pengujian
antara lain :

1) R-square;

2) F-square,; dan

3) pengujian hipotesis yakni :

(a) direct effect;
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(b) indirect effect dan
(c) total effect (Juliandi, 2018)
3.7.1.1 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)
3.7.1.2 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 digunakan untuk mengevaluasi apakah
variabel yang dihilangkan memiliki dampak substansif pada konstruk endogen
(Juliandi, 2018) 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
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(3) Jika nilai = 0.35 — Efek yang besar dari variabel eksogen terhadap

endogen.
3.7.2 Mediation effect

1. Direct effect
Tujuan analisis direct effect (pengaruh langsung) berguna untuk menguji
hipotesis pengaruh langsung suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen)
terhadap variabel yang di pengaruhi (endogen). (Maudy , 2022) Kriteria
pengukuran dirrect effect antara lain :

a. Jika nilai P-Values < 0.05, maka signifikan

b. Jika nilai P-Values > 0,05, maka tidak signifikan.

2. Indirect Effect
Pengertian 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) . Kriteria penilaian
Indirect Effect adalah:

a. Jika nilai P-values < 0,05 maka signifikan yang artinya variabel
mediator memediasi pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi
terhadap suatu variabel yang di pengaruhi. Dengan kata lain
pengaruh nya tidak langsung.

b. Jika nilai P-values > 0,05 maka tidak signifikan yang artinya
variabel mediator tidak memeditasi pengaruh suatu variabel yang
mempengaruhi terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan

kata lain pengaruhnya adalah langsung.
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3. Total Effect
Adalah efek dari berbagai hubungan, efek total merupakan gabungan

antara efek langsung dan efek tidak langsung.



BAB 4

HASIL PENELITIAN

4.1 Deskripsi Data
4.1.1 Deskripsi Hasil Penelitian

Pada bab ini akan dibahas mengenai Pengaruh Ekuitas Merek dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Intervening
pada Konsumen Jims Honey Kota Medan. Dalam penelitian ini, penulis
melakukan pengolahan data dalam bentuk angket yang terdiri dari 10 pernyataan
untuk variabel X1 yaitu Ekuitas Merek, 8 pernyataan untuk variabel X2 yaitu
Harga, 8 pernyataan untuk variabel Z yaitu Minat Beli, dan 8 pernyataan untuk
variabel Y Keputusan Pembelian. Angket yang disebarkan ini diberikan kepada 96
responden konsumen Jims Honey Kota Medan sebagai sampel penelitian dengan
menggunakan skala likert.

Tabel 4. 1

Indeks Skala Likert

No. Keterangan Skor
1 Sangat Setuju (SS) 5
2 Setuju (S) 4
3 Kurang Setuju (KS) 3
4 Tidak Setuju (TS) 2
5 Sangat Tidak Setuju  (STS) 1

Ketentuan tabel diatas berlaku baik di dalam menghitung variabel X1, X2,
Y, Z (Pengaruh Ekuitas Merek dan Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui
Minat Beli). Untuk mengetahui identitas responden, maka dapat dilihat dari

karakteristik responden.
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4.1.2 Identitas Responden/ Karakteristik Responden

Untuk mengetahui identitas responden yang akan diteliti, maka dapat
dilihat dari karakteristik responden. Data dalam tabel berikut ini menunjukkan
identitas responden berdasarkan karakteristik Jenis Kelamin, Rentan Usia,

Identitas Responden berdasarkan uang saku, dan frekuensi berapa kali melakukan

pembelian.
Tabel 4. 2
Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Frequency | Percent Valid
Percent
Valid Laki-laki 6 6,25 6,25
Perempuan 90 93,75 93,75
Total 96 100,0 100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)

Dari tabel 4.2 di atas dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
masyarakat kota Medan sebagai konsumen yang pernah berbelanja di Jims Honey
terbanyak menjadi responden dalam penelitian ini adalah konsumen dengan jenis
kelamin perempuan berjumlah 90 orang dengan persentase (93,75%).

Tabel 4. 3

Identitas Responden Berdasarkan Usia

Frequency Percent Valid
Percent
Valid 17-20 9 9,4 9,4
21-26 76 79,2 79,2
27-40 11 11,5 11,5
Total 96 100,0 100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)
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Dari tabel 4.3 di atas dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
masyarakat Kota Medan sebagai konsumen yang pernah berbelanja di Jims Honey
terbanyak menjadi responden dalam penelitian ini adalah mayoritas yang
memiliki usia dengan rentan 21-26 tahun yang berjumlah 76 orang dengan
persentase (79,2%).

Tabel 4. 4

Identitas Responden Berdasarkan Pekerjaan

Frequency | Percent Valid
Percent
Valid Bekerja 66 68,8 68,8
Lain-lain 6 6.3 6,3
Pelajar/mahasiswa 24 25,0 25,0
Total 96 100,0 100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)

Dari tabel 4.4 di atas dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
masyarakat Kota Medan sebagai konsumen yang pernah berbelanja di Jims Honey
terbanyak menjadi responden dalam penelitian ini adalah mayoritas Bekerja
berjumlah 66 orang dengan persentase (68,8%).

Tabel 4. 5

Identitas Responden Berdasarkan Pendapatan

Frequency | Percent Valid
Percent
Valid | Lebih Dari 51 53,1 53,1
Rp.2.000.000
Rp.1.000.000- 25 26,0 26,0
Rp.2.000.000
Tidak Ada 20 20,8 20,8
Total 96 100,0 100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)
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Dari tabel 4.5 di atas dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
masyarakat di Kota Medan sebagai konsumen yang pernah berbelanja di Jims
Honey terbanyak menjadi responden dalam penelitian ini adalah mayoritas
dengan pendapatan Lebih dari Rp.2.000.000 berjumlah 51 orang dengan
persentase (53,1%).

Tabel 4. 6

Identitas Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian

Frequency Percent Valid
Percent
Valid | 2-4 kali 50 52,1 52,1
< 2 kali 16 16,7 16,7
> 4 kali 30 31,3 31,3
Total 96 100,0 100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)

Dari tabel 4.6 di atas dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
masyarakat Kota Medan sebagai konsumen yang pernah berbelanja di Jims Honey
terbanyak menjadi responden dalam penelitian ini adalah mayoritas dengan
frekuensi pembelian 2-4 kali berjumlah 50 orang dengan persentase (52,1%).

4.1.3 Analisis Variabel Penelitian

Analisis data veriabel penelitian selanjutnya akan menampilkan tabel hasil
jawaban dari para responden dari angket yang sudah disebarkan mengenai
pengaruh pengaruh ekuitas merek dan harga terhadap keputusan pembelian
melalui minat beli sebagai variabel intervening pada konsumen Jims Honey Kota
Medan.
4.1.3.1 Variabel Ekuitas Merek (X1)

Adapun dari hasil data yang telah peneliti rangkum dalam tabel frekuensi

di bawah ini menunjukkan seberapa banyak frekuensi responden yang menjawab
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pernyataan tentang variabel ekuitas merek, untuk lebih jelasnya dapat dilihat

dalam rangkuman tabel skor penilaian di bawabh ini :

Tabel 4. 7

Skor Angket Variabel Ekuitas Merek (X1)

Sangat .
Tidak | Tdak | Kumang | | Samgat |
No. . Setuju Setuju Setuju
Setuju
F | % | F % F % F % F % F %
1 1 [ 1,0 3 | 3,1 ] 22 (229 41 [42,77| 29 |30,2| 96 | 100,0
2 2 |21 ] 5 |52 13 |13,5] 26 |27,1| 50 |52,1| 96 | 100,0
3 1 (1,0 7 | 73] 11 [11,5]| 36 |37,5| 41 |42,7| 96 | 100,0
4 - - 8 |83 | 4 | 42| 36 [37,5]| 48 |50,0| 96 | 100,0
5 3 |31 5 [52] 8 | 83| 38 [396]| 42 [43,8| 96 | 100,0
6 2 |21 6 |63 | 13 |135| 33 [344| 42 |43,8| 96 | 100,0
7 2 1211 7 173 9 |94 | 34 |354| 44 [458| 96 | 100,0
8 1 [ 1,0 8 | 83 | 8 | 83 | 33 [344| 46 | 47,9 | 96 | 100,0
9 - - 8 |83 | 4 | 42| 36 [37,5]| 48 |50,0| 96 | 100,0
10 | 2 |21 5 |52] 13 |135] 26 |27,1| 50 |52,1] 96 | 100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)
Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut :

1. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan pertama Produk
Jims Honey dapat diingat dengan baik, mayoritas responden memilih
setuju, yaitu sebanyak 41 orang dengan persentase sebanyak 42,7%.

2. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedua Jims
Honey merupakan alternatif pilihan utama ketika hendak membeli produk,
mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 50 orang
dengan persentase sebanyak 52,1%.

3. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan ketiga Jims

Honey memiliki kinerja/performance yang baik, mayoritas responden
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memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 41 orang dengan persentase
sebanyak 42,7%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan keempat Model
dan warna produk Jims Honey sangat estetik, up to date, dan bervariasi,
mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 48 orang
dengan persentase sebanyak 50,0%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kelima Produk
Jims Honey memiliki popularitas yang lebih baik di bandingkan merek
lain, mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 42
orang dengan persentase sebanyak 43,8%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan keenam Produk
Jims honey memiliki citra yang lebih baik dibandingkan produk merek
lain, mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 42
orang dengan persentase sebanyak 43,8%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan ketujuh Saya
selalu memakai produk Jims Honey, mayoritas responden memilih
sangat setuju, yaitu sebanyak 44 orang dengan persentase sebanyak
45,8%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedelapan Saya
tidak akan berpindah ke merek lain meskipun ada tawaran/promosi
menarik dari merek tersebut, mayoritas responden memilih sangat
setuju, yaitu sebanyak 46 orang dengan persentase sebanyak 47,9%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan ketujuh Jims

Honey menyediakan desain-desain terbaru untuk para



63

konsumen, mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak
48 orang dengan persentase sebanyak 50,0%.

10. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedelapan
Penyampaian dari iklan Produk Jims Honey menarik konsumen untuk
membeli, mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 50
orang dengan persentase sebanyak 52,1%.

4.1.3.2 Variabel Harga (X2)
Adapun dari hasil data yang telah peneliti rangkum dalam tabel frekuensi
di bawah ini menunjukkan seberapa banyak frekuensi responden yang menjawab
pernyataan tentang variabel harga, untuk lebih jelasnya dapat dilihat dalam
rangkuman tabel skor penilaian di bawah ini :
Tabel 4. 8

Skor Angket Variabel Harga (X2)

Sangat .
Tidak | Tidak | Kurang | oL Sangat |
No. . Setuju Setuju Setuju
Setuju
F | % | F % F % F % F % F %
1 2 1211 6 [63] 9 |94 35[365] 44 [458 | 96 | 100,0
2 2 |21 6 | 63| 8 | 83 |34 |354]| 46 {479 | 96 | 100,0
3 2 |21 5 | 52| 15 [156] 40 [41,7] 34 |354| 96 | 100,0
4 2 121 8 | 83 | 12 [ 12,5 41 [42,7| 33 |34,4| 96 | 100,0
5 - - 12 [ 125 5 | 5,2 ] 39 40,6 | 40 | 41,6 | 96 | 100,0
6 1 1,0 6 | 63|21 [21,9] 35 [36,5] 33 |34,4| 96 | 100,0
7 1 |10] 6 | 63 | 1 1,0 | 45 |46,9 | 43 | 44,8 | 96 | 100,0
8 1 | 1,0 6 | 63| 11 [11,5]| 46 [479| 32 |33,3| 96 | 100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)
Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut :
1. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan pertama Banyak
sekali potongan harga di Jims Honey, mayoritas responden memilih

sangat setuju, yaitu sebanyak 44 orang dengan persentase sebanyak 45,8%.
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Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedua Harganya
kadang menjebak konsumen dengan tarif yang kurang jelas, mayoritas
responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 46 orang dengan
persentase sebanyak 47,9%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan ketiga Jims
Honey menyediakan produk-produk dengan kualitas baik tapi harga yang
murah, mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 40 orang
dengan persentase sebanyak 41,7%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan keempat Harga
yang ditawarkan Jims Honey sesuai dengan kualitas produk dan
pelayanan yang diberikan, mayoritas responden memilih sangat setuju,
yaitu sebanyak 41 orang dengan persentase sebanyak 42,7%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kelima Harga
produk yang ditawarkan Jims Honey sering memiliki discount dan
memiliki persamaan dengan toko yang lain, mayoritas responden
memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 40 orang dengan persentase
sebanyak 41,7%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan keenam Harga
produk yang ditawarkan Jims Honey memiliki tidak jauh berbeda
dengan yang ditawarkan toko lain, mayoritas responden memilih setuju,
yaitu sebanyak 35 orang dengan persentase sebanyak 36,5%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan Harga yang

ditawarkan Jims Honey sebanding dengan manfaat yang dirasakan
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konsumen, mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 45
orang dengan persentase sebanyak 46,9%.

8. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedelapan
Harga produk yang ada di Jims Honey sesuai dengan item disetiap
produk, mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 46 orang
dengan persentase sebanyak 47,9%.

4.1.3.3 Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Adapun dari hasil data yang telah peneliti rangkum dalam tabel frekuensi
di bawah ini menunjukkan seberapa banyak frekuensi responden yang menjawab
pernyataan tentang variabel keputusan pembelian, untuk lebih jelasnya dapat
dilihat dalam rangkuman tabel skor penilaian di bawah ini :
Tabel 4. 9

Skor Angket Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Sapgat Tidak Kuran . Sangat
No. Tlda.k Setuju Se‘[ujlig Setwju Setfju Jumlah

Setuju

F| % | F | % | F % F % F % F %
1 3 131 8 |83 1] 19 [19,8] 29 |30,2| 37 |38,5] 96 | 100,0
2 6 163 7 | 73|28 29225 ]260]| 30 |31,3] 96 |100,0
3 4 142 | 4 |42 | 17 | 17,7] 26 | 27,1 | 45 [46,9| 96 | 100,0
4 3 1311 8 [ 83| 9 |94 | 31 |323] 45 1469 96 | 100,0
5 3 131 6 |63 ] 12 125 28 [292] 47 [49,0] 96 | 100,0
6 3 131 5 52| 8 | 83|28 (292]| 52 |542] 96 |100,0
7 2 |21 7 | 73] 7 |73 ] 35365 45 |46,9| 96 | 100,0
8 2 121 7 |73 2 21|50 |521] 35 (36,5 96 |100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)
Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut :
1. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan pertama Saya

membeli produk Jims Honey dengan melihatnya langsung, mayoritas
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responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 37 orang dengan
persentase sebanyak 38,5%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedua Saya akan
membeli produk Jims Honey sesuai dengan selera, mayoritas responden
memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 30 orang dengan persentase
sebanyak 31,3%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan Saya membeli
produk yang berbeda karena saya ingin mengoleksinya, mayoritas
responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 45 orang dengan
persentase sebanyak 46,9%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan keempat Sulit
bagi saya untuk memilih produk varian lain, saya merasa harus
membelinya segera, mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu
sebanyak 45 orang dengan persentase sebanyak 46,9%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kelima Saya
merasa puas setelah membeli produk Jims Honey, mayoritas responden
memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 45 orang dengan persentase
sebanyak 46,9%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan Saya akan
merekomendasikan produk Jims Honey kepada orang lain, mayoritas
responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 47 orang dengan
persentase sebanyak 49,0%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan ketujuh Saya

merasa produk Jims Honey merupakan salah satu kebutuhan
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saya, mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 52
orang dengan persentase sebanyak 54,2%.
8. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedelapan
Kepuasan saya mendorong saya untuk melakukan pembelian
ulang, mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 45
orang dengan persentase sebanyak 46,9%.
4.1.3.4 Variabel Minat Beli (Z)
Adapun dari hasil data yang telah peneliti rangkum dalam tabel frekuensi
di bawah ini menunjukkan seberapa banyak frekuensi responden yang menjawab
pernyataan tentang variabel minat beli, untuk lebih jelasnya dapat dilihat dalam
rangkuman tabel skor penilaian di bawah ini :

Tabel 4. 10

Skor Angket Variabel Minat Beli (Z)

Sangat .
Tidak | Tidak | Kurang | o of Sangat |
No. . Setuju Setuju Setuju
Setuju
F|% | F| % | F % | F % | F % F %
1 1 11,0 7 | 73] 8 |83 ] 31 [323]49 [51,0] 96 |100,0
2 - - 7 173 4 | 42|40 [41,7] 45 | 46,9 | 96 | 100,0
3 - - 5 15211 |11,5] 29 [30,2] 51 |53,1] 96 | 100,0
4 3 131 3 |31 | 8 | 83|41 [42,7]| 41 [42,77] 96 | 100,0
5 1 [1,0] 4 [ 42 ] 14 | 14,6 | 35 |36,5| 42 | 43,8 | 96 | 100,0
6 1 11,0 8 |83 |21 [21,9] 38 [39,6] 28 [29,2| 96 | 100,0
7 1 1,0 4 [ 42 ] 11 |11,5| 37 | 385 | 43 | 44,8 | 96 | 100,0
8 3 (315 |52 2 ]211]60]625| 26 |27,1| 96 |100,0

Sumber Data Penelitian Diolah (2024)

Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut :
1. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan pertama Apakah

dengan hadirnya produk Jims Honey sudah menjadi pusat perhatian?,
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mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 49 orang
dengan persentase sebanyak 51,0%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedua Apakah
produk yang ditawarkan oleh Jims Honey berbeda dengan produk lain?
mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 45 orang
dengan persentase sebanyak 46,9%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan ketiga Saya
tertarik dengan produk Jims Honey semenjak hadir di Kota Medan,
mayoritas responden memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 51 orang
dengan persentase sebanyak 53,1%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan keempat Apakah
dengan beragam jenis yang ditawarkan oleh Jims Honey sudah cukup
membuat menarik konsumen, saya merasa harus membelinya segera,
mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 41 orang dengan
persentase sebanyak 42,7%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kelima Dengan
melihat saja saya sudah tertarik ingin membeli, mayoritas responden
memilih sangat setuju, yaitu sebanyak 42 orang dengan persentase
sebanyak 43,8%.

Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan keenam Saya
tertarik ingin membeli karena produk Jims Honey memiliki harga yang
terjangkau, mayoritas responden memilih setuju, yaitu sebanyak 38

orang dengan persentase sebanyak 39,6%.
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7. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan ketujuh Apakah
produk Jims Honey layak untuk dibeli?, mayoritas responden memilih
sangat setuju, yaitu sebanyak 43 orang dengan persentase sebanyak
43,8%.
8. Dari hasil jawaban responden mengenai item pernyataan kedelapan Saya
tertarik dan langsung membeli tanpa berpikir panjang, mayoritas
responden memilih setuju, yaitu sebanyak 60 orang dengan persentase
sebanyak 62,5%.
4.2 Analisis Data

Pada penelitian ini analisis data yang digunakan oleh peneliti adalah
Structural Equational Modeliling (SEM) dengan menggunakan Smart-PLS 4.0.
Pada analisis SEM-PLS dengan menggunakan variabel intervening. Adapun
model dan langkah-langkah menganalisis data untuk penelitian jika menggunakan
variabel intervening adalah sebagai berikut :

1. Analisis model pengukuran skruktural (inner model)

a. R-(Square)
b. F-(Square)
2. Analisis Outer Model
a. Convergent Validity
b. Composite Reabilitas
3. Pengujian Hipotesis
a. Efek Mediasi (Mediation Effect)
. Pengaruh Langsung ( Dirrect Effect)

Il.  Pengaruh Tidak Langsung (Indirrect Effect)
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Ill.  Pengaruh Total (Total Effect)
4.2.1 Analisis Model Pengukuran Struktural (Inner Model)

Pada analisis model struktural ini peneliti akan menganalisis hubungan
antara variabel yaitu variabel bebas dan variabel terikat serta hubungan
diantaranya:

a. 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)
Tabel 4. 11

R-Square

Keputusan Pembelian (Y)
Minat Beli (2)

Sumber : Data Penelitian (diolah) SmartPls 4.0, 2024

Kesimpulan terhadap pengujian R-Square adalah sebagai berikut :

a) R-Square model jalur 1 = 0.874 artinya kemampuan variabel X1
yaitu ekuitas merek dan X2 yaitu harga dan Z yaitu minat beli dalam
menjelaskan variabel Y yaitu keputusan pembelian adalah 8,74%
dengan begitu model tergolong dalam kategori kuat.

b) R-Square model jalur 1 = 0.828 artinya kemampuan variabel X1

yaitu ekuitas merek, X2 yaitu harga dan Y yaitu keputusan pembelian
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dalam menjelaskan variabel Z yaitu minat beli adalah 8,28% dengan

begitu model tergolong dalam kategori kuat.

b. 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 digunakan untuk mengevaluasi apakah

variabel yang dihilangkan memiliki dampak substansif pada konstruk endogen

(Juliandi, 2018)

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.
Tabel 4. 12
F-Square
Ekuitas Harga Keputusan | Minat Beli
Merek (X1) (X2) Pembelian (2)
¥)

Ekuitas Merek (X1) 0.234 0.094
Harga (X2) 0.048 0.270
Keputusan Pembelian(Y)
Minat Beli (2) 0.080

Sumber : Data Peneliti (Diolah) SmartPLS 4.0, 2024

Kesimpulan terhadap pengujian F-Square adalah sebagai berikut :
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a. Variabel X1 yaitu ekuitas merek terhadap Variabel Y yaitu keputusan
pembelian memperoleh nilai  F-Square 0.234 maka menghasilkan
pengaruh sedang.
b. Variabel X1 yaitu ekuitas merek terhadap Variabel Z yaitu minat beli
memperoleh nilai F-Square 0.94 maka menghasilkan pengaruh kecil.
C. Variabel X2 yaitu harga terhadap Variabel Y yaitu keputusan pembelian
memperoleh nilai F-Square 0.048 maka menghasilkan pengaruh kecil.
d. Variabel X2 yaitu harga terhadap Variabel Z yaitu minat beli memperoleh
nilai F-Square 0.270 maka menghasilkan pengaruh sedang.
e. Variabel Z yaitu minat beli terhadap variabel Y yaitu keputusan pembelian
memperoleh nilai F-Square 0.080 maka menghasilkan pengaruh kecil.
4.2.2 Pengujian Hipotesis

Indikator yang digunakan dalam pengujian hipotesis adalah nilai yang
terdapat pada Qutput part coefficients dengan menggunakan SmartPLS 4.0
dengan metode bootstrapping terhadap data penelitian. Berikut tabel ouput
estimasi pengujian model struktural.

a. Efek Mediasi (Mediation Effect)

Mediation effect analisis efek mediasi mengandung 3 sub analisis sebagai
berikut :

(1) direct effect;

(2) indirect effect dan

(3) Total effect (Juliandi, 2018)

1) Dirrect Effect



73

Tujuan analisis direct effect (pengaruh langsung) berguna untuk
menguji hipotesis pengaruh langsung suatu variabel yang mempengaruhi
(eksogen) terhadap variabel yang di pengaruhi (endogen). (Juliandi ,
2018b)

Kriteria pengukuran dirrect effect antara lain :
a. Jika nilai P-Values < 0.05, maka signifikan

b. Jika nilai P-Values > 0,05, maka tidak signifikan.

Tabel 4. 13
Path Cofficient/Dirrect Effect
(Hipotesis Pengaruh Langsung)

Originlal Sampel T Statistics l

Sa(’glj e j‘gz” ao/stpevy | L Values
Keputusan perbelan (v) | 0484 | 042¢ | 3453 i
Eﬁﬁ;ﬁ% (X1)-> 0343 | 0359 3.037 0.002
E:;gsegi)(';)Kepumsan 0326 | 0330 2.460 0.014
(}grga (X2)-> Minat Beli 0582 0.583 5273 0.000
Illdelgiiliﬁ g:zl-lTJelian(Y) 0.240 0.092 2ou oo

Sumber : Data Penelitian (Diolah) SmartPLS 4.0, 2024
Berdasarkan tabel dirrect effect diatas maka di dapat kesimpulan sebagai berikut :
1. Variabel X1 yaitu ekuitas merek berpengaruh signifikan terhadap Y yaitu
keputusan pembelian memperoleh P-value sebesar 0,000 < 0,05.
2. Variabel X1 yaitu ekuitas merek berpengaruh signifikan terhadap Z yaitu

minat beli memperoleh P-value sebesar 0,004 < 0,05.
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. Variabel X2 yaitu harga berpengaruh signifikan terhadap Y yaitu keputusan

pembelian memperoleh P-value sebesar 0,014 < 0,05.

. Variabel X2 yaitu harga berpengaruh signifikan terhadap Z yaitu minat beli

memperoleh P-value sebesar 0,000 < 0,05.

. Variabel Z yaitu minat beli berpengaruh signifikan terhadap Y keputusan

pembelian memperoleh P-value sebesar 0.008 < 0,05.

2) Indirect Effect

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 penilaian Indirect Effect adalah :

1)

2)

Jika nilai P-values < 0,05 maka signifikan yang artinya variabel
mediator memediasi pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi
terhadap suatu variabel yang di pengaruhi. Dengan kata lain
pengaruhnya tidak langsung.

Jika nilai P-values > 0,05 maka tidak signifikan yang artinya variabel
mediator tidak memediasi pengaruh suatu variabel yang
mempengaruhi terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan
kata lain pengaruhnya adalah langsung.

Tabel 4. 14
Indirrect Effect
(Hipotesis Pengaruh Tidak Langsung)

Original Sampel T Statistics

Sample Mean P Values
10/STDEVI
© | o | !

Minat Beli (2) -> Ekuitas 0.083 0.080 2.017 0.044
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Merek (X1) -> Keputusan
Pembelian (Y)

Minat Beli (Z) -> Harga
(X2)-> Keputusan 0.141 0.063 2.250 0.024
Pembelian (Y)

Sumber : Data Penelitian (Diolah) SmartPLS 4.0, 2024
Dari tabel Indirrect Effect di atas maka di dapat kesimpulan sebagai berikut :

1) Variabel Z yaitu minat beli terhadap variabel X1 yaitu ekuitas merek melalui
variabel Y keputusan pembelian memperoleh P-value sebesar 0,044 < 0,05
maka hasilnya signifikan yang artinya variabel mediator memediasi
pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi terhadap suatu variabel yang
dipengaruhi. Dengan kata lain pengaruhnya tidak langsung.

2) Variabel Z yaitu minat beli terhadap variabel X2 yaitu harga melalui variabel
Y keputusan pembelian memperoleh P-value sebesar 0,024 < 0,05 maka
hasilnya signifikan yang artinya variabel mediator memediasi pengaruh
suatu variabel yang mempengaruhi terhadap suatu variabel yang
dipengaruhi. Dengan kata lain pengaruhnya tidak langsung.

3) Total Effect

Total effect merupakan penjumlahan antara dirrect effect dan indirrect

effect. (Juliandi,2018)

Tabel 4. 15
Total Effect
gZEZIZl Sj\alnejfz?; : T Statistics P Values
10/STDEVI
(©0) oy | ¢ )
Ekuitas Merek (X1) ->
Keputusan Pembelian (Y) 0.567 0.562 4.860 0.000
Ekuitas Merek (X1)->
Minat Beli (Z) 0.343 0.341 2.904 0.004
Harga (X2)-> Keputusan
Pembelian (Y) 0.379 0.383 3.187 0.001
Harga (X2)-> Minat Beli 0.583 0.583 5.273 0.000
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()

Minat Beli (2)->

Keputusan Pembelian(Y) 0.242 0.240

2.644

0.008

Sumber : Data Penelitian (Diolah) SmartPLS 4.0, 2024

Berdasarkan tabel tofal effect diatas maka di dapat kesimpulan sebagai berikut :

1) Total effect variabel X1 yaitu ekuitas merek terhadap Y yaitu keputusan

pembelian adalah 0,000.

2) Total effect X1 yaitu ekuitas merek terhadap Z yaitu minat beli adalah 0,004.

3) Total effect X2 yaitu harga terhadap Y yaitu keputusan pembelian adalah

0.001.

4) Total effect X2 yaitu harga terhadap Z yaitu minat beli adalah 0,000.

5) Total effect Z yaitu minat beli terhadap Y yaitu keputusan pembelian adalah

0,008.

14
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Gambar 4. 1

Model Struktural Pengujian Algoritma



77

¢
| &

§§/§§§
\g
PN
v dlrY
Al

'\v\oR

g

Sumber Data Diolah SmartPLS 4.0, 2024
Gambar 4. 2
Efek Mediasi
4.2.3 Pembahasan
Analisis hasil penelitian ini adalah analisis terhadap kesesuaian teori,
pendapat, maupun penelitian terdahulu yang telah dikemukakan hasil penelitian
sebelumnya serta pola perilaku yang harus dilakukan untuk mengatasi hal
tersebut. Berikut ada tujuh (7) bagian utama yang akan dibahas dalam analisis
hasil temuan penelitian ini, yaitu sebagai berikut :
4.1.3.1 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian Pada
Konsumen Jims Honey Kota Medan
Pengaruh variabel X1 (ekuitas merek) terhadap variabel Y (keputusan
pembelian) mempunyai koefisien sebesar 0.484 (positif), maka peningkatan nilai
variabel ekuitas merek akan diikuti peningkatan variabel keputusan pembelian.
Pengaruh ekuitas merek terhadap keputusan pembelian memiliki nilai P-values
sebesar 0,000 < 0,05, sehingga dapat dinyatakan bahwa pengaruh antara ekuitas

merek terhadap keputusan pembelian adalah signifikan. Hal ini berarti ekuitas



78

merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen Jims
Honey Kota Medan.

Hal ini menyatakan bahwa semakin tinggi ekuitas merek pada produk Jims
Honey Kota Medan, maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan
yang signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen sangat memperhatikan
ekuitas merek suatu produk karena selain menarik perhatian para konsumen juga
membuat potensi meningkatkan ketertarikan para konsumen.

Hasil penelitian ini Mendukung sebagian besar hasil penelitian
sebelumnya yang menyatakan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan antara
ekuitas merek terhadap keputusan pembelian (Desideria & Wardana, 2020),
(Ulfiah, et al, 2023), dan (Wardani, et al, 2022).

Dapat diartikan bahwa dengan semakin baik ekuitas merek pada suatu
produk, maka semakin tinggi pula dorongan pada keputusan pembelian seseorang
untuk membeli produk secara impulsif pada produk Jims Honey yang timbul dari
dalam diri konsumen.
4.1.3.2 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Minat Beli Pada Konsumen Jims

Honey Kota Medan

Pengaruh variabel X1 (ekuitas merek) terhadap variabel Z (minat beli)

mempunyai koefisien sebesar 0.343 (positif), maka peningkatan nilai variabel
ekuitas merek akan diikuti peningkatan variabel minat beli. Pengaruh ekuitas
merek terhadap minat beli memiliki nilai P-values sebesar 0,002 < 0,05,
sehingga dapat dinyatakan bahwa pengaruh antara ekuitas merek terhadap minat
beli adalah signifikan. Hal ini berarti ekuitas merek berpengaruh signifikan

terhadap minat beli pada konsumen Jims Honey Kota Medan.
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Hal ini menyatakan bahwa semakin tinggi penerapan ekuitas merek pada
produk Jims Honey, maka minat beli seseorang akan mengalami peningkatan
yang signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa ekuitas merek dapat
mempengaruhi minat beli pada konsumen Jims Honey. Nilai yang signifikan
menyebutkan ekuitas merek berpengaruh terhadap minat beli.

Hasil penelitian ini Mendukung sebagian besar hasil penelitian
sebelumnya yang menyatakan bahwa ada pengaruh ekuitas merek terhadap
minat beli. (Aditi, et al, 2023), (Savitri et al, 2022) dan (Juliana et al, 2022b).

Dapat diartikan bahwa Jims Honey dapat meningkatkan ekuitas merek
mereka menjadi lebih baik dan menarik agar menunjang minat beli konsumen
pada saat berbelanja, maka hal tersebut akan semakin meningkatkan minat beli
para konsumen.

4.1.3.3 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen

Jims Honey Kota Medan

Pengaruh variabel X2 (harga) terhadap variabel Y (keputusan pembelian)
mempunyai koefisien sebesar 0.326 (positif), maka peningkatan nilai variabel
harga akan diikuti peningkatan variabel keputusan pembelian. Pengaruh harga
terhadap keputusan pembelian memiliki nilai P-values sebesar 0,014 < 0,05,
sehingga dapat dinyatakan bahwa pengaruh antara harga terhadap keputusan
pembelian adalah signifikan. Hal ini berarti harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada konsumen Jims Honey Kota Medan.

Harga termasuk unsur bauran pemasaran yang sangat penting bagi
kesuksesan sebuah bisnis atau usaha, sedangkan keputusan pembelian adalah

tahap akhir yang harus dipertimbangkan oleh konsumen seblum melakukan
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pembelian pada suatu barang atau jasa. Harga merupakan salah satu faktor yang
penting dalam keputusan pembelian yang dimana jika harga yang ditawarkan
oleh produsen terlalu tinggi dan tidak sesuai dengan kualitas yang dimiliki
produk tersebut maka konsumen akan berpikir ulang untuk melakukan
pembelian pada barang atau jasa yang disediakan, maka akan terjadinya
penurunan keputusan pembelian (Dewi, 2022).

Hasil penelitian ini Mendukung sebagian besar hasil penelitian
sebelumnya yang menyatakan bahwa ada pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian. (Pandey, et al, 2021), (Hertina, et al, 2022) dan (Tirtayasa &
Ramadhani, 2023).

Dapat diartikan bahwa dengan adanya penerapan konsep harga yang baik
yang dilakukan oleh perusahaan Jims Honey maka akan mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen dalam berbelanja.

4.1.3.4 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Pada Konsumen Jims Honey
Kota Medan

Pengaruh variabel X2 (harga) terhadap variabel Z (minat beli) mempunyai
koefisien sebesar 0.582 (positif), maka peningkatan nilai variabel harga akan
diikuti peningkatan variabel minat beli. Pengaruh harga terhadap minat beli
memiliki nilai P-values sebesar 0,000 < 0,05, sehingga dapat dinyatakan bahwa
pengaruh antara harga terhadap minat beli adalah signifikan. Hal ini berarti harga
berpengaruh signifikan terhadap minat beli pada konsumen Jims Honey Kota
Medan.

Hal ini menyatakan bahwa semakin banyak penerapan harga yang baik yang

ditawarkan oleh Jims Honey akan mempengaruhi Minat beli konsumen pada saat
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berbelanja di toko tersebut. Harga adalah salah satu faktor yang mempengaruhi
pemilihan produk dan pembelian minat. Jika suatu produk memaksa konsumen untuk
mengeluarkan uang lebih banyak pengeluruan dari pada manfaat yang diperoleh, produk
tersebut dikatakan memiliki nilai negatif. Sebaliknya jika pelanggan yakin bahwa
keuntungan yang didapat akan semakin besar maka produk tersebut akan memperoleh
nilai positif sehingga dapat meningkatkan minat beli (Sari & Hariyana, 2019).

Hasil penelitian ini Mendukung sebagian besar hasil penelitian
sebelumnya yang menyatakan bahwa harga memiliki dampak positif dan
berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Foster & Johansyah, 2019),
(Rayuwati, et al, 2022) dan (Tanjung. et al, 2023).

Dapat diartikan bahwa dengan penerapan konsep harga yang baik maka
akan mempengaruhi minat beli seseorang secara tanpa terencana sebelumnya pada
saat berbelanja di Jims Honey Kota Medan.
4.1.3.5 Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian Melalui

Minat Beli Pada Konsumen Jims Honey Kota Medan

Pengaruh variabel X1 (ekuitas merek) terhadap variabel Y (keputusan
pembelian) melalui Z (minat beli) sebagai variabel intervening mempunyai
koefisien sebesar 0.083 (positif), maka peningkatan nilai variabel ekuitas merek
akan diikuti peningkatan variabel keputusan pembelian melalui minat beli.
Pengaruh ekuitas merek terhadap keputusan pembelian melalui minat beli
memiliki nilai P-values sebesar 0,044 < 0,05, sehingga dapat dinyatakan bahwa
pengaruh antara ekuitas merek terhadap keputusan pembelian melalui minat beli
adalah signifikan artinya variabel mediator memediasi pengaruh suatu variabel
yang mempengaruhi terhadap suatu variabel yang dipengaruhi. Dengan kata lain

pengaruhnya tidak langsung. Hal ini berarti ekuitas merek berpengaruh signifikan



82

terhadap keputusan pembelian melalui minat beli pada konsumen Jims Honey
Kota Medan.

Hal ini menyatakan bahwa semakin tinggi penerapan konsep ekuitas
merek yang diberikan Jims Honey, maka keputusan pembelian akan mengalami
peningkatan yang signifikan melalui minat beli. Sehingga dapat diartikan bahwa
meskipun konsumen dari Jims Honey merasa bahwa produk tersebut layak untuk
digunakan dan berfungsi baik akan meningkatkan keputusan pembelian dengan
minat beli yang sebagai moderasi konsumen.

Menurut (Mardikaningsih & Putra, 2021) ekuitas merek memiliki peran
penting dalam suatu perusahaan dan merupakan bagian dari upaya pemasaran.
Produk sering kali mudah ditiru, namun merek, khususnya ekuitas merek yang
diingat pelanggan, tidak dapat ditiru. Tanpa ekuitas merek yang kuat dan baik,
korporasi akan kesulitan merekrut pelanggan baru, mempertahankan pelanggan,
dan membujuk konsumen agar membayar harga tinggi.

Hasil penelitian ini Mendukung sebagian besar hasil penelitian
sebelumnya yang menyatakan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan antara
ekuitas merek terhadap keputusan pembelian melalui minat beli (Irzandy et al,
2017) dan (Rido et al, 2019).

Dapat diartikan bahwa semakin baik ekuitas merek akan menciptakan
minat beli konsumen dan dampak yang baik terhadap keputusan pembelian

seseorang.
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4.1.3.6 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli

Pada Konsumen Jims Honey Kota Medan

Pengaruh variabel X2 (harga) terhadap variabel Y (keputusan pembelian)
melalui Z (minat beli) sebagai variabel intervening mempunyai koefisien sebesar
0.141 (positif), maka peningkatan nilai variabel harga akan diikuti peningkatan
variabel keputusan pembelian melalui minat beli. Pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli memiliki nilai P-values sebesar 0,024 <
0,05, sehingga dapat dinyatakan bahwa pengaruh antara harga terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli adalah signifikan artinya variabel mediator
memediasi pengaruh suatu variabel yang mempengaruhi terhadap suatu variabel
yang dipengaruhi. Dengan kata lain pengaruhnya tidak langsung. Hal ini berarti
harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian melalui minat beli
pada konsumen Jims Honey Kota Medan.

Hal ini menyatakan bahwa semakin baik penerapan harga yang ditawarkan
oleh Jims Honey maka akan meningkatkan Keputusan pembelian konsumen
melalui minat beli yang dirasakan oleh konsumen saat berada di dalam toko.
Harga adalah nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau barang lain untuk
manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa. Harga memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian yang dimana jika harga yang disediakan penjual
terlalu tinggi maka akan mengakibatkan rendahnya minat konsumen dan akan
berdampak pada turunnya keputusan pembelian, sebaliknya jika harga yang
ditawarkan sesuai dengan keinginan konsumen maka akan meningkatkan minat
konsumen dan akan berdampak pada tingginya keputusan pembelian. Tetapi minat

beli tidak dapat memediasi pengaruh harga terhadap keputusan pembelian karena
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harga bukanlah faktor yang kuat untuk mendorong timbulnya minat beli pada diri
konsumen (Tonce & Darius, 2020).

Hasil penelitian ini Mendukung sebagian besar hasil penelitian
sebelumnya yang menyatakan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan antara
harga terhadap keputusan pembelian melalui minat beli (Lailia & Andriana,
2023), (Oktaviari et al., 2023) Dan (Puspita & Budiatmo, 2020).

Dapat di artikan bahwa semakin tinggi penerapan konsep harga yang
dilakukan oleh Jims Honey maka akan mempengaruhi Minat beli dalam membuat
konsumen melakukan keputusan pembelian pada produk Jims Honey.
4.1.3.7 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Pada

Konsumen Jims Honey Kota Medan

Pengaruh variabel Z (minat beli) terhadap variabel Y (keputusan pembelian)
mempunyai koefisien sebesar 0.240 (positif), maka peningkatan nilai variabel
minat beli akan diitkuti peningkatan variabel keputusan pembelian. Pengaruh
minat beli terhadap keputusan pembelian memiliki nilai P-values sebesar 0.008 <
0,05, sehingga dapat dinyatakan bahwa pengaruh antara minat beli terhadap
keputusan pembelian adalah signifikan. Hal ini berarti minat beli berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen Jims Honey Kota
Medan.

Minat beli merupakan perilaku yang timbul dari diri seseorang atas dasar
minat untuk membeli sesuatu untuk keinginan dan kebutuhannya. Sedangkan
keputusan pembelian merupakan perilaku seseorang yang muncul akibat sudah
merasakan puas atas informasi yang diterima sehingga dapat melakukan

pembelian, jika konsumen sudah memiliki minat pada suatu barang atau jasa yang
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disediakan produsen maka akan terjadinya keputusan pembelian sebaliknya jika
konsumen tidak memiliki minat pada barang atau jasa yang ditawarkan maka
tidak akan terjadinya keputusan pembelian (Kotler et al., 2016).

Hasil penelitian ini Mendukung sebagian besar hasil penelitian
sebelumnya yang menyatakan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan antara
minat beli terhadap keputusan pembelian (Hutri & Yuliviona, 2022), (Meli et al.,
2022) dan (Oktaviari et al., 2023).

Dapat diartikan bahwa jika semakin baik minat beli yang dilakukan oleh
konsumen maka dengan begitu akan mempengaruhi keputusan pembelian

seseorang dalam membeli produk Jims Honey tersebut.



BAB 5

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan oleh penulis
mengenai : “Pengaruh Ekuitas Merek dan Harga Terhadap Keputusan pembelian
Melalui Minat Beli Sebagai Variabel Intervening Pada Konsumen Jims Honey
Kota Medan”. Maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil pengolahan data hasil memperoleh ekuitas merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Jims Honey Kota Medan, artinya semakin baik Ekuitas merek
maka semakin meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

2. Berdasarkan hasil pengolahan data hasil memperoleh ekuitas merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pada konsumen
Jims Honey Kota Medan, artinya semakin baik ekuitas merek maka akan
semakin meningkatkan minat beli konsumen.

3. Berdasarkan hasil pengolahan data hasil memperoleh harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen Jims
Honey Kota Medan, artinya semakin banyak harga yang ditawarkan maka
akan semakin meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

4. Berdasarkan hasil pengolahan data hasil memperoleh harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli pada konsumen Jims Honey
Kota Medan, artinya semakin banyak harga yang ditawarkan makan akan

semakin meningkatkan minat beli konsumen.
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5. Berdasarkan hasil pengolahan data hasil memperoleh ekuitas merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian melalui
minat beli pada konsumen jims Honey Kota Medan, artinya semakin baik
ekuitas merek yang didukung Minat beli maka akan meningkatkan
keputusan pembelian konsumen.

6. Berdasarkan hasil pengolahan data hasil memperoleh harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian melalui minat beli
pada konsumen Jims Honey Kota Medan, artinya semakin banyak harga
yang didukung minat beli maka akan meningkatkan keputusan pembelian
konsumen.

7. Berdasarkan hasil pengolahan data hasil memperoleh minat beli
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Jims Honey Kota Medan, artinya semakin baik minat beli
seseorang maka akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

5.2 Saran
Berdasarkan dari hasil kesimpulan yang diperoleh, maka penulis ingin
memberikan saran bagi pihak yang berkepentingan yakni sebagai berikut :

1. Berdasarkan pada hasil penelitian di atas, penulis memberikan saran untuk
perusahaan Jims Honey, disarankan untuk memperhatikan ekuitas merek
karena dengan ekuitas merek yang baik merupakan hal utama untuk
memberikan pengaruh dan dorongan agar konsumen dapat mempengaruhi
minat beli konsumen saat berbelanja.

2. Berdasarkan pada hasil penelitian di atas, penulis memberikan saran untuk

perusahaan Jims Honey, disarankan untuk lebih meningkatkan
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pemberlakuan harga sesuai ketentuan perusahaan agar tidak
mengecewakan konsumen.
3. Berdasarkan hasil penelitian di atas, penulis memberikan saran untuk
konsumen, ketika sedang berbelanja atau membeli sesuatu produk
sebaiknya membeli produk sesuai dengan kebutuhan yang diperlukan dan
manfaat dari produk tersebut agar tidak terjadi penyesalan kemudian.
5.3 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini mempunyai keterbatasan yang dapat dijadikan bahan
pertimbangan untuk penelitian berikutnya agar mendapatkan hasil yang lebih baik
dari pada penelitian ini. Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Dalam melakukan penelitian ini penulis masih menemukan beberapa
keterbatasan dalam melakukan penelitian salah satunya adalah kesulitan
dalam mengolah data yang masih belum baik dan sempurna. Penulis
merekomendasikan agar penulis selanjutnya dapat lebih baik lagi dalam
mengolah data sehingga akan memperoleh hasil yang sempurna.

2. Jumlah variabel yang diteliti hanya terdiri dari 4 (empat) variabel yaitu,
Ekuitas Merek (X1), Harga (X2), Keputusan Pembelian (Y), Minat Beli
(2).

3. Penelitian ini mengambil sampel sebanyak 96 orang responden dari

keseluruhan masyarakat Kota Medan.
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. Identitas Responden

. Nama

. Jenis Kelamin

a. Laki-Laki

b. Perempuan

. Usia

a. 17-20 Tahun

b. 21-26 Tahun

C. 27-40 Tahun keatas
. Pekerjaan

a. Pelajar/Mahasiswa
b. Bekerja

¢. Lain-Lain

. Penghasilan Perbulan

a. Rp.1.000.000-Rp.2.000.000
b. Diatas Rp.2.000.000

c. Tidak Ada

. Frekuensi Pembelian Perbulan

a. Kurang Dari 2 Kali
b. 2-4 Kali

c. Diatas 4 Kali
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B. Petunjuk Pengisian
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Berilah tanda (centang) pada kolom penelitian yang sesuai dengan penelitian

Bapak/Ibu/Saudara/i. Keterangan.

No. Keterangan Skor
1 Sangat Setuju (SS) 5
2 Setuju (S) 4
3 Kurang Setuju (KS) 3
4 Tidak Setuju (TS) 2
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Keputusan Pembelian (Y)

A. Kemantapan pada sebuah produk

Jawaban Responden Frekuensi

No. Item Pernyataan STS T TS T KS S 3S
1 Saya membeli produk Jims Honey

" | dengan melihatnya langsung.

) Saya akan membeli produk Jims

Honey sesuai dengan selera

B. Kebiasaan dalam membeli sebuah produk

Saya membeli produk yang berbeda

3. o .
karena saya ingin mengoleksinya.
4 Sulit bagi saya untuk memilih
" | produk varian lain.
C. Memberikan rekomendasi pada orang lain
Saya merasa puas setelah membeli
5. .
produk Jims Honey.
Saya akan  merekomendasikan
6. | produk Jims Honey kepada orang

lain.




D. Melakukan pembelian ulang

Saya merasa produk Jims Honey
7. | merupakan salah satu kebutuhan

saya.
Kepuasan saya mendorong saya
8. :
untuk melakukan pembelian ulang.
Ekuitas Merek (X1)
A. Keutamaan merek
No Item Pernvataan Jawaban Responden Frekuensi
' y STS| TS | KS | S | SS
1 Produk Jims Honey dapat diingat

dengan baik.

Jims Honey merupakan alternatif
2. | pilihan utama  ketika  hendak
membeli produk.

B. Kinerja merek

Jims Honey memiliki
kinerja/performance yang baik.

Model dan warna produk Jims
4. | Honey sangat estetik, up to date,
dan bervariasi.

C. Pencitraan Merek

Produk Jims Honey memiliki
5. | popularitas yang lebih baik di
bandingkan merek lain.

Produk Jims honey memiliki citra
6. | yang lebih baik dibandingkan
produk merek lain.
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D. Perasaan Merek

Saya selalu memakai produk Jims
Honey.

Saya tidak akan berpindah ke merek
8. | lain meskipun ada tawaran/promosi
menarik dari merek tersebut.

E. Resonasi Merek

Jims Honey menyediakan desain-
9. | desain terbaru untuk para
konsumen.

Penyampaian dari iklan Produk
10. | Jims Honey menarik konsumen
untuk membeli.

Harga (X2)

A. Keterjangkauan Harga

Jawaban Responden Frekuensi
STS | TS | KS S SS

No. Item Pernyataan

Banyak sekali potongan harga di
Jims Honey.

Harganya kadang menjebak
2. | konsumen dengan tarif yang kurang
jelas.

B. Kesesuaian harga dengan kualitas jasa

Jims Honey menyediakan produk-
3. | produk dengan kualitas baik tapi
harga yang murah.

Harga yang ditawarkan Jims Honey
4. | sesuai dengan kualitas produk dan

pelayanan yang diberikan.
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C. Daya saing

Harga produk yang ditawarkan Jims
Honey sering memiliki discount dan
memiliki persamaan dengan toko
yang lain.

Harga produk yang ditawarkan Jims
6. | Honey memiliki tidak jauh berbeda
dengan yang ditawarkan toko lain.

D. Kesesuaian Harga dengan manfaat

Harga yang ditawarkan Jims Honey
7. | sebanding dengan manfaat yang
dirasakan konsumen.

Harga produk yang ada di Jims
8. | Honey sesuai dengan item disetiap
produk.

Minat Beli (Z)

A. Attention (perhatian calon konsumen)

Jawaban Responden Frekuensi
STS | TS | KS S SS

No. Item Pernyataan

Apakah dengan hadirnya produk
1. | Jims Honey sudah menjadi pusat
perhatian?

Apakah produk yang ditawarkan
2. |oleh Jims Honey berbeda dengan
produk lain?

B. Interest (ketertarikan calon konsumen)

Saya tertarik dengan produk Jims
3. | Honey semenjak hadir di Kota
Medan.
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Apakah dengan beragam jenis yang
ditawarkan oleh Jims Honey sudah
cukup membuat menarik konsumen.

C. Desire (Keinginan calon konsumen)

Dengan melihat saja saya sudah
tertarik ingin membeli.

Saya tertarik ingin membeli karena
produk Jims Honey memiliki harga
yang terjangkau.

D. Action (calon konsumen melakukan pembelian)

Apakah produk Jims Honey layak
untuk dibeli?

Saya tertarik dan langsung membeli
tanpa berpikir panjang.
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