PENGARUH BRAND PRODUK, KEPUASAN KONSUMEN, KUALITAS
PRODUK,PROMOSI, LAYANAN DAN HARGA SAMSUNG
TERHADAP MINAT BELI PADA TOKO CHANDRA
CELLULER

Lia Triana', Siti Lam’ah? Aziddin Harahap®
Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Labuhanbatu

ABSTRACT
This study aims to investigate the effect of Brand Product, Custemer Satisfaction

Product Quality, Promotion, Service And Samsung Prices On Purchase Interest
In Chandra Celluler Shops. Data collection was carried out by distributing
questionnaires and distributing them to 100 research samples, namely Chandra
cellular consumers. Data analysis in this study used SPSS version 20. Data testing
techniques were carried out in partial and simultaneous testing. The results of the
analysis show that overall the independent variables have a positive and
significant influence on the dependent variable. This can be seen from the value of
all t counts which have a value higher than 1.985 with a significant value below
0.05. Overall the final result of the study is that the independent variables provide
influence of 0.906 or 90.06% and the rest is influenced by other supporting
factors.

Keywords: Product brand, consumer satisfaction, product quality, promotion,

service, price and buying interest.

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti Pengaruh Brand Produk, Kepuasan
Konsumen, Kualitas Produk, Promosi,Layanan dan Harga Samsung Terhadap
Minat Beli Pada Toko Chandra Celuller. Pengumpulan data dilakukan dengan
penyebaran kuesioner dan disebar kepada 100 sampel penelitian yaitu konsumen
Chandra celluler. Analisis data pada penelitian ini menggunakan bantuan SPSS

versi 20. Teknik pengujian data yang dilakukan pada Pengujian secara parsial dan



simultan. Hasil analisis menunjukkan bahwa secara keseluruhan variabel
independent memberikan pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel
dependent, hal ini terlihat dari nilai seluruh t hitung memiliki nilai yang lebih
tinggi dari 1,985 dengan nilai signifikan dibawah 0,05, secara keseluruhan Hasil
akhir penelitian bahwa variabel independent memberikan pengaruh sebesar 0,912
atau sebesar 91,2% dan sisanya dipengaruhi oleh faktor pendukung lainnya

sebesar 8,8%.

Kata Kunci : Brand produk, kepuasan konsumen, kualitas produk, promosi,

layanan, harga dan minat beli.

PENDAHULUAN

Era globalisasi menuntut perubahan terhadap beberapa hal diantaranya
adalah gaya hidup, berbagai kebutuhan dan pola fikir. Didalam menghadapi
berbagai kemajuan, setiap orang dituntut untuk memiliki pola fikir yang lebih
cerdas lagi. Perkembangan yang sangat pesat Ilmu pengetahuan, teknologi serta
media komunikasi merupakan suatu dampak yang paling berasa yang disebabkan
oleh globalisasi. Kemajuan teknik informasi mempermudah berbagai jenis
kegiatan manusia sehingga berbagai kegiatan dapat dilakukan secara lebih efektif
dan efisien, kemajuan teknik informasi yang paling dekat dengan manusia adalah
munculnya smartphone sebagai salah satu media yang paling dekat dengan
berbagai kegiatan manusia setiap harinya.

Pada saat sekarang ini minat beli konsumen terhadap smartphone paling
utama adalah merupakan dikarenakan suatu kebutuhan yang diharuskan
menggunakan smartphone, Minat beli (purchase intention) merupakan sesuatu
yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk/jasa
tertentu,serta berapa banyak unit produk jasa yang dibutuhkan pada periode
tertentu (Kumala, 2015). Tinggi nya minat beli konsumen terhadap smartphone
membuat tingkat persaingan antar produk smart phone pun menjadi lebih tinggi,
salah satunya adalah produk smartphone Samsung. Produk smartphone Samsung

merupakan salah satu smartphone dengan jumlah pengguna yang banyak.



Menurut survey yang dilaksanakan oleh International Data Corporation (IDC)
pada tahun 2018, mengenai merek smartphone yang mendominasi pasar
Indonesia, menunjukkan bahwa Samsung menduduki peringkat pertama yang
kemudian diikuti oleh OPPO pada peringkat kedua (Indonesia Investments, 2018).

Persaingan terhadap produk Samsung juga terjadi diwilayah Kota pinang,
terdapat banyak ponsel yang melakukan berbagai persaingan diantaranya adalah
Chandra celluler. Tinggi nya intensitas persaingan menyebabkan upaya didalam
meningkatkan minat beli menjadi suatu perhatian khusus bagi pelaku usaha, selain
untuk kebutuhan kebutuhan akan minat beli konsumen terhadap produk Samsung
juga dapat dipengaruhi oleh faktor lain seperti Brand Produk, Kepuasan
Konsumen, Kualitas Produk, Promosi, Layanan Dan Harga Samsung. Faktor
tersebut akan membantu pelaku usaha didalam upaya peningkatan minat beli
konsumen pada Chandra celluler.

Brand produk dapat di jelaskan sebagai pandangan yang ada pada ingatan
konsumen saat mengingat serta melihat suatu merek produk (Firmansyah, 2019).
Produk smartphone Samsung memiliki brand produk yang sudah banyak dikenali
oleh konsumen, produk Samsung pun terus melakukan inovasi dengan melakukan
up date terhadap produk yang lebih kekinian dan dengan berbagai jenis dan desain
produk yang lebih menarik bila dibandingkan dengan produk lainnya.

Kepuasan konsumen adalah tingkat perasaan konsumen setelah
membandingkan antara apa yang dia terima dan harapannya. Seorang Pelanggan,
jika merasa puas dengan nilai yang diberikan oleh produk atau jasa, sangat besar
kemungkinanya menjadi pelanggan dalam waktu yang lama, Phillip (2017).
Kepuasan konsumen dapat memberikan peningkatan terhadap minat beli
konsumen. Konsumen Samsung pada Chandra Celluler memberikan penilaian
bahwa didalam menentukan minat beli kepuasan didalam mendapatkan produk
menjadi penilaian khusus.

Menurut Kotler (2016), kualitas produk adalah karakteristik produk atau
jasa yang tergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan
pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan. Sedangkan definisi kualitas
produk menurut Tjiptono (2016) adalah suatu kondisi dinamis yang berhubungan

dengan produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau



melebihi harapan. Kualitas sering dianggap sebagai ukuran relatif kebaikan suatu
produk atau jasa yang terdiri atas kualitas desain dan kualitas kesesuaian. Kualitas
produk smartphone Samsung sudah terkenal dengan kualitas produk yang bagus
bagi konsumen.

Subagio (2019) mengemukakan bahwa promosi adalah semua kegiatan
yang dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan suatu produk
kepada pasar sasara, untuk memberi informasi tentang keistimewaan, kegunaan
dan yang paling penting adalah tentang keberadaannya, untuk mengubah sikap
ataupun untuk mendorong orang untuk bertindak dalam membeli suatu produk.
Didalam upaya peningkatan minat beli, produk Samsung selalu berusaha
melakukan promosi dengan berbagai media.

Layanan (service quality) merupakan konsep yang abstrak dan sukar
dipahami, karena kualitas pelayanan memiliki karakteristik tidak berwujud,
bervariasi, serta tidak tahan lama (Tjiptono, 2018). Kualitas pelayanan merupakan
suatu bentuk pelayanan yang didasarkan pada pemberian pelayanan kepada para
konsumen yang dapat memberikan rasa nyaman dan memberikan pengaruh
terhadap minat beli konsumen. Layanan yang diberikan pada Chandra celluler
merupakan kualitas pelayanan yang mengutamakan kenyamanan konsumen.

Harga dapat juga diartikan dengan sesuatu yang harus dikeluarkan pembeli
untuk menerima produk (Harjanto 2016). Harga merupakan harga bayar terhadap
suatu produk, harga yang dibayarkan oleh konsumen sesuai dengan harga yang
telah ditetapkan terhadap suatu produk. Peneliti menilai bahwa produk Samsung
merupakan suatu produk smartphone dengan berbagai harga produk yang
berbeda-beda sebagai suatu cara didalam upaya menjangkau berbagai konsumen
dengan tingkat pendapatan yang berbeda-beda.

Berdasarkan permasalahan diatas, Secara lebih spesifik penelitian ini
bertujuan untuk menguji apakah Pengaruh Brand Produk, Kepuasan Konsumen,
Kualitas Produk, Promosi, Layanan dan Harga Samsung Terhadap Minat Beli

Pada Toko Chandra Celluler Kotapinang.



LANDASAN TEORI
1. Brand Produk

Brand produk adalah sekumpulan keyakinan, ide, kesan, dan persepsi dari
seseorang, suatu komunitas, atau masyarakat tentang suatu brand. Konsumen
memandang brand image sebagai bagian yang terpenting dari suatu produk,
karena brand image mencerminkan tentang suatu produk. Dengan kata lain, brand
image merupakan salah satu unsur penting yang dapat mendorong konsumen
untuk membeli produk. Semakin baik brand image yang melekat pada produk
maka konsumen akan semakin tertarik untuk membeli produk tersebut (Nurul,
2020).

Brand produk adalah anggapan tentang merek yang direfleksikan
konsumen yang berpegang pada ingatan konsumen. Cara orang berpikir tentang
sebuah merek secara abstrak dalam pemikiran mereka, sekalipun pada saat mereka
memikirkannya, mereka tidak berhadapan langsung dengan produk (Utomo,
2017).

Dari defenisi diatas disimpulkan bahwa brand produk merupakan
gambaran atas penilaian konsumen terhadap suatu produk.

2. Kepuasan Konsumen

Menurut Park dalam (Irawan 2021), mengungkapkan kepuasan pelanggan
adalah suatu perasaan pelanggan sebagai respon terhadap produk barang atau jasa
yang telah dikonsumsi.

Kotler dan Keller (2016) mengatakan kepuasan pelanggan sebagai berikut:
“Satisfaction reflects a person’s judgment of a product's perceived performance in
relationship to expectations. If performance falls short of expectations, the
customer is disappointed. If it matches expectations, the customer 11 is satisfied.
If it exceeds them, the customer is delighted” yang artinya kepuasan
mencerminkan penilaian seseorang tentang kinerja produk yang dirasakan dalam
kaitannya dengan harapan. Apabila kinerja jauh dari ekspektasi, pelanggan
kecewa. Jika Kkinerja memenuhi harapan, pelanggan puas. Jika melebihi

ekspektasi, pelanggan senang



Dari defenisi diatas disimpulkan kepuasan konsumen merupakan perasaan
yang muncul berdasarkan dari produk yang didapatkan dan menimbulkan

perasaan puas bagi konsumen.

3. Kualitas produk

Menurut Kotler dan Keller (2016) bahwa kualitas produk merupakan suatu
kemampuan produk dalam melakukan fungsi-fungsinya, kemampuan itu meliputi
daya tahan, kehandalan, ketelitian, yang diperoleh produk dengan secara
keseluran. Perusahaan harus selalu meningkatkan kualitas produk atau jasanya
karena peningkatan kualitas produk bisa membuat pelanggan merasa puas dengan
produk atau jasa yang diberikan dan akan mempengaruhi pelanggan untuk
membeli kembali produk tersebut.

Menurut Tjiptono (2015) bahwa definisi konvensional dari kualitas
merupakan performasi sebagai gambaran langsung dari suatu produk, keandalan,
mudah untuk digunakan, estetika dan sebagainya. Dalam arti strategi, kualitas
adalah segala sesuatu yang dapat memberikan kebutuhan konsumen sesuai dengan
apa yang diinginkan konsumen

Dari defenisi tersebut dapat disimpulkan bahwa kualitas produk

merupakan nilai suatu produk yang memberikan keunggulan produk tersebut.

4. Promosi

Menurut Cummins dan Mullin (dalam Amanah dan Pelawi 2015) promosi
adalah upaya pemasaran untuk mendorong calon pembeli agar membeli lebih
banyak dan lebih sering.

Menurut Tjiptono (dalam Indratama, 2016) promosi penjualan merupakan
segala bentuk penawaran atau insentif jangka pendek yang ditujukan bagi
pembeli, pengecer atau pedagang grosir dan dirancang untuk memperoleh respons
spesifik dan segera

Dari pengertian diatas disimpulkan bahwa promosi merupakan suatu teknik

pemasaran yang digunakan untuk mempromaosikan suatu produk.



5. Layanan

Menurut Kotler (Laksana, 2018), pelayanan adalah setiap tindakan atau
kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain, yang pada
dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun.

Menurut Tjiptono (Sunyoto, 2016), pelayanan adalah suatu penyajian produk
atau jasa sesuai ukuran yang berlaku di tempat produk tersebut diadakan dan
penyampaiannya setidaknya sama dengan yang diinginkan dan diharapkan oleh
konsumen.

Maka berdasarkan pengertian pelayanan diatas dapat disimpulkan bahwa
pelayanan adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk orang lain yang sesuai

dengan yang diinginkan dan diharapkan oleh konsumen

6. Harga

Harga adalah jumlah nilai yang harus dibayar konsumen demi memiliki atau
mendapatkan keuntungan dari sebuah produk barang atau jasa. Menurut Untoro
(2015), definisi harga adalah kemampuan yang dimiliki suatu barang atau jasa,
yang dinyatakan dalam bentuk uang.

Menurut Ramli (2015), pengertian harga adalah nilai relatif yang dimiliki
oleh suatu produk. Nilai tersebut bukanlah indikator pasti yang menunjukkan
besarnya sumber daya yang dibutuhkan untuk menghasilkan produk.

Dari defenisi diatas dapat disimpulkan bahwa harga adalah sejumlah uang
yang harus dikeluarkan didalam upaya memperoleh suatu produk.

7. Minat beli

Menurut Kotler & Keller (2017) minat beli adalah perilaku konsumen yang
muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukkan keinginan pelanggan
untuk melakukan pembelian.

Minat yang muncul dalam melakukan pembelian menciptakan suatu motivasi
yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu kegiatan yang sangat kuat
dan yang pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya,
maka konsumen akan mengaktualisasi apa yang ada dalam benaknya tersebut
(Ferdinand, 2018).



HIPOTESIS PENELITIAN

X% Brand Produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen
X% Kepuasan konsumenn berpengaruh terhadap Minat beli
X*  Kualitas produk berpengaruh terhadap Minat beli

X*  Promosi berpengaruh terhadap Minat beli

X°  Layanan berpengaruh terhadap Minat beli

X% Harga berpengaruh terhadap Minat beli

Y: Minat beli sangat berpengaruh pada variabel X
KERANGKA BERFIKIR

Brand produk merupakan gambaran
penilaian terhadap suatu produk untuk
melakukan pembelian.

Kepuasan Konsumen adalah hal X?
terpenting baik dalam penilaian barang
maupun jasa yang diberikan dalam
menentukan minat beli Y

Teknik pemasaran yang tepat dapat 3 Dengan adanya komponen
dilakukan dengan Promosi baik offline - komponen pendukung

maupun online guna mendorong seperti pada variabel -
peningkatan minat beli

variabel tersebut maka

pengaruh pada Minat Beli

Hal terpenting untuk pemakaian x4 konsumen semakin

handphone yang awet adalah Kualitas meningkat

Produknya

Penilaian khusus seorang konsumen
terletak pada Layanan yang diberikan

Harga berpedoman pada kesesuaian X°
spesifikasi dan kualitas produknya
untuk melakukan pembelian

Gambar 1.Kerangka Pemikiran



Sumber : Adaptasi dari penelitian (Junio et al., 2017), (Unud, 2017),
dikembangkan untuk penelitian (2022)

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian metode
kuantitatif, yaitu penelitian dengan karakteristik masalah berupa hubungan sebab
akibat antar dua variabel atau lebih. Peneliti dapat mengidentifikasi fakta atau
peristiwa yang ada sebagai variabel yang dipengaruhi (variabel dependen) dan
menyelidiki variabel yang mempengaruhinya (variabel independen). Teknik
Penelitian menggunakan Skala Likert dengan penyebaran kuesioner, dengan

indikator sebagai berikut :

Brand produk
Variabel brand produk diukur dengan lima pertanyaan dengan indikator

yang diadopsi dari penelitian Aprilliani (2019) :

1. Pancaindra

2. Perasaan

3. Berfikir
4. Kebiasaan
5

. Pertalian

Kepuasan konsumen
Variabel kepuasan konsumen diukur dengan tiga pertanyaan dengan
indikator yang dikemukakan oleh Tjiptono 2017 sebagai berikut :
1. Kesesuaian harapan
2. Minat beli ulang
3. Merekomendasikan
4.
Kualitas produk
Variabel kualitas produk diukur dengan tiga pertanyaan dengan indikator

yang diadopsi dari penelitian Aprilliani (2019) :



1. Say positive things

2. Recommend a friend

3. Continue furchasing
Promosi

Variabel promosi diukur dengan empat pertanyaan dengan indikator yang

dikemukakan oleh Kotler (2017) adalah sebagai berikut :

1. Advertising

2. Sales promotion

3. Public relations

4. Publicity

Layanan
Variabel layanan diukur dengan lima pertanyaan dengan indikator yang
dikemukakan oleh Zeithaml (2016) sebagai berikut :
1. Tangibles
2. Realibilitas
3. Responsiveness
4. Assurance
5. Empaty
Harga
Variabel harga diukur dengan tiga pertanyaan dengan indikator yang
diadopsi dari penelitian Fithmal (2019)
1. Kesesuaian harga
2. Keterjangkauan harga

3. Ketetapan harga

Minat beli
Variabel minat diukur dengan empat pertanyaan dengan indikator yang
diadopsi dari penelitian Wiwin (2017)
1. Pengenalan masalah
2. Pencarian informasi

3. Evaluasi alternative



4. Keputusan pembelian

POPULASI DAN SAMPEL

Populasi wilayah generalisasi dimana terdapat objek penelitian, dimana peneliti
mengambil 100 populasi yaitu konsumen pada toko Chandra celluler yang
dkemudian menggunakan peneliti menggunakan tekhnik Sampling Sensus dimana
apabila jumlah populasi kurang dari 100 maka seluruh populasi digunakan

didalam penelitian, sehingga sampel didalam penelitian yang akan dibuat acuan

penyebaran kuesioner adalah sebanyak 100 orang.

PROSEDUR PENELITIAN

Terdapat beberapa langkah-langkah untuk melakukan penelitian, yaitu

sebagai berikut :

HBoo~NooORAWNE

Observasi awal dan studi literatur
Menyusun proposal penelitian
Menentukan sampel
Menyusun instrumen angkut
Mengevaluasi instrumen penelitian

Uji coba instrumen dengan uji validitas dan reabilitas
Menyebarkan angket kepada responden
Mengumpulakn data
Menganalisis data

0. Membuat kesimpulan

INSTRUMEN PENELITIAN

No

Indikator

ltem +

Panca indra

Perasaan

Berfikir

Kebiasaan

Pertalian

Kesesuaian harapan

~N| O O B W N

Minat beli ulang

N o) o Bl WO DN

e




8 Merekomendasikan 8 1

9 Say positif things 9 1
10 | Recommed a friend 10 1
11 | Continue furchasing 11 1
12 | Advertising 12 1
13 | Sales promotion 13 1
14 | Public relation 14 1
15 Publicity 15 1
16 Tangibles 16 1
17 Realibilitas 17 1
18 Responsiveness 18 1
19 Assurance 19 1
20 Empaty 20 1
21 Kesesuaian harga 21 1
22 Terjangkau harga 22 1
23 Ketetapan harga 23 1
24 Pengenalan msalah 24 1
25 Cari nformasi 25 1
26 Evaluasi alternatif 26 1
27 Keptutusan beli 27 1
Total 27




Kisi -kisi

KATEGORI INTERVAL NILAI
TINGGI 19- 25
SEDANG 12 -18
RENDAH 5 -11

ANALISIS DATA
1. Uji Validitas

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan
dan kesahihan suatu instrumen.Valid artinya data yang diperoleh melalui
kuisioner dapat menjawab tujuan penelitian. Bila r hitung > r tabel,maka
pernyataan dinyatakan valid, sebaliknya r hitung < r tabel,maka pernyataan
dinyatakan tidak valid.
2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas adalah indek yang menunjukkan sejauh mana alat pengukur
dapat dipercaya atau dapat diandalkan (Situmorang dan Lutfi, 2018). Uji
reliabilitas digunakan untuk melihat apakah alat ukur yang digunakan
menunjukkan konsistensi didalam mengukur gejala yang sama. Pernyataan yang
telah dinyatakan valid dalam uji validitas, maka akan dditentukan reliabilitasnya

dengan kriteria sebagai berikut :

a. Jika r a (alpha) positif atau > dari r tabel maka pernyataan reliabel.
b. Jika r a (alpha) negatif atau < dari r tabel maka pernyataan tidak
reliabel.

Suatu konstruk atau variabel ddikatakan reliabel jika memberikan nilai
Cronbach Alpha > 0,6.
3. Uji Deskripsi Statistik
a. Mean
b. Median
C. Std. Deviation

o

Minimum

e. maximum



4. Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi Klasik penelitian ini dengan menggunakan aplikasi SPSS 20

for windows,uji asumsi

normalitas, multikolnearitas kan heteroskedastisitas.

HASIL PENELITIAN

Tabel 1 Hasil Uji Validitas dan Reliabelitas

klasik untuk melakukan pengujian terhadap uji

Uji validitas Reablititas
Variabel No item | R hitung | R tabel | keterangan | Cronbach | keterangan
alpha
Brand 1 605 0,200 Valid 0,665 Reliabel
produk 2 551 0,200 Valid
3 621 | 0200 [ Valid
4 692 0200 [ Valid
5 581 | 0,200 Valid
Kepuasan 1 596 0,200 Valid 0,684 Reliabel
konsumen 2 511 0,200 Valid
3 653 | 0,200 Valid
Kualitas 1 562 0,200 Valid 0,638 Reliabel
produk 2 452 0,200 Valid
3 599 | 0,200 | Valid
Promosi 1 599 0,200 Valid 0,677 Reliabel
2 487 0200 [ Valid
3 652 | 0200 [ Valid
4 691 | 0,200 Valid
Layanan 1 605 0,200 Valid 0,665 Reliabel
2 551 | 0200 [ Valid
3 621 | 0200 | Valid
4 692 | 0200 | Valid
5 0,200 Valid

581




Harga 1 562 0,200 Valid 0,638 Reliabel
2 452 0,200 Valid
3 599 0,200 Valid
Minat beli 1 562 0,200 Valid 0.692 Reliabel

2 467 0,200 Valid

3 741 0,200 Valid

4 741 0,200 Valid
Sumber : Data diolah (2022)

Tabel 2 Uji Deskripsi Statistik
Statistics
x! NG NG X X5 X5 Y
Valid 100 100 100 100 100 100 100
N
Missing 0 0 0 0 0 0 0

Mean 21.10 12.16 12.39 16.98 21.28 12.41 17.11
Median 21.00 12.00 13.00 17.00 21.00 12.50 17.00
Mode 20 12 12 16 23 12 16°
Std. Deviation 2672 1.889 1.922 2.243 2.686 1.944 2.201
Minimum 14 8 7 11 14 7 11
Maximum 25 16 15 20 25 15 20
Sum 2110 1216 1239 1698 2128 1241 1711

Sumber : Data primer (2022)

Dari hasil pengujian diketahui bahwa nilai tertinggi untuk Mean , Median,

Std.Deviation, Minimum, Maximum berada pada variabel X°




Tabel 3 Uji Normalitas/Asumsi klasik

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize
d Residual

Mean

a,b
Normal Parameters Std.

Deviation

Absolute
Most Extreme Positive
Differences

Negative

Kolmogorov-Smirnov Z

Asymp. Sig. (2-tailed)

1000

OE-7

,87945599

127
,046
-,127
,550

,678

Asumsi normalitas sudah memenuhi kriteriayaitu nilai residu Asympy.Sig

(2-tailed) lebih besar dari 0,05 maka dapat dinyatakan data dalam penelitian ini

secara statistik berdistribusi normal dan jika Asympy.Sig (2-tailed)
0,05 maka data didistribusikan tidak normal. Karena nilai residual

dari

lebih kecil

Asympy.Sig (2-tailed) pada tabel di bawah ini 0,678 > 0,05 atau lebih besar dari
0,05 maka data pada penelitan ini didistibusikan normal.

Tabel 4 Uji Homogenitas

Coefficients?

Model Collinearity Statistics
Levence statistik Signifikan
(Constant)
1 brand produk 2.173 0,27
kepuasan konsumen 3.890 0,01




kualitas produk 2.832 0.10
Promosi 29.545 0.00
Layanan 2.012 0.41
Harga 3.098 0.06
Sumber : Data primer (2022)
Data diatas bahwa pengujian homogenitas sudah sesuai dengan ketentuan
karena nilai levence memiliki nilai yang berbeda dengan nilai signifikan kurang
dari 0,05.
Uji Parsial
Tabel 5 Uji Parsial
Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients Standardized T Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 1.346 .629 2.139 .035
brand produk 107 197 108 2.068 .006
kepuasan konsumen 128 152 124 2.531 .007
1 kualitas produk 197 .156 .185 2.621 .006
promosi 735 .048 752 9.364 .000
layanan 110 .099 113 2.106 .006
harga 144 .156 127 1.996 .007

Sumber : data primer (2022)

1. Hasil pengujian untuk X* sebesar 2,068, t tabel 1,985 ( t hitung >t
tabel), dengan nilai signifikan 0,006 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha

diterima.

2. Hasil pengujian untuk X? sebesar2,531, t tabel 1,985 (t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,007 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha

diterima.




3. Hasil pengujian untuk X* sebesar2,621, t tabel 1,985 (t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,06 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.

4. Hasil pengujian untuk X* sebesar 9,364, t tabel 1,985 ( t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.

5. Hasil pengujian untuk X> sebesar 2,106, t tabel 1,985 ( t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,06 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.

6. Hasil pengujian untuk X°® sebesar 1,996, t tabel 1,985 ( t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,007 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha

diterima.
Tabel 6 Uji Simultan
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
Regression 437.347 6 72.891 159.715 .000P
1 Residual 42.443 93 456
Total 479.790 99

Sumber : Data primer (2022)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai perhitungan f lebih besar dari
nilai f tabel dengan nilai signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,005. Hal ini
menunjukkan bahwa pengujian secara serempak berpengaruh positif dan

signikan
Tabel 7 Determinan
Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 .955% 912 .906 .676

Sumber : Data primer (2022)

Hasil akhir penelitian bahwa variabel independent memberikan pengaruh sebesar
0,912 atau sebesar 91,2% dan sisanya dipengaruhi oleh faktor pendukung lainnya
sebesar 8,8%.



PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

1. Pengaruh Brand Produk terhadap Minat Beli pada Toko Chandra
Celluler

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh pada Brand
Produk mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli,
dapat dilihat dari nilai t hitung adalah sebesar 2,068 dengan signifikan sebesar
0,006 lebih kecil 0,05 Nilai koefisien regresi pada variabel kualitas produk
bertanda positif, artinya terjadi pengaruh positif/searah antara brand produk pada
Minat beli. Maka brand produk merupakangambaran atas penilaian konsumen
terhadap suatu produk.

2.Pengaruh Kepuasan Konsumen terhadap Minat Beli pada Toko Chandra
Celluler

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh pada
Kepuasan Konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
Minat Beli, dapat dilihat dari nilai t hitung adalah sebesar 2,531 dengan signifikan
sebesar 0,007 lebih kecil 0,05 Nilai koefisien regresi pada variabel kualitas produk
bertanda positif, artinya terjadi pengaruh positif/searah antara Kepuasan
Konsumen pada Minat beli. Maka kepuasan konsumen memberikan penilaian
produk atau jasa yang diberikan mempengaruhi minat beli

3.Pengaruh Kualitas produk terhadap Minat Beli pada Toko Chandra
Celluler

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh pada kualitas
produk mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli,
dapat dilihat dari nilai t hitung adalah sebesar 2,621 dengan signifikan sebesar
0,06 lebih kecil 0,05 Nilai koefisien regresi pada variabel kualitas produk bertanda
positif, artinya terjadi pengaruh positif/searah antara kualitas produk pada Minat
beli. Maka kualitas produk merupakan nilai yang memberikan keunggulan pada
minat beli

4.Pengaruh promosi terhadap Minat Beli pada Toko Chandra Celluler

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh pada Promosi
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli, dapat
dilihat dari nilai t hitung adalah sebesar 9,354 dengan signifikan sebesar 0,000
lebih kecil 0,05 Nilai koefisien regresi pada variabel kualitas produk bertanda
positif, artinya terjadi pengaruh lebih tinggi antara promosi pada Minat beli. Maka
promosi dapat menjadi acuan baik dari diskon yang diberikan atau penyebaran
promosi yang baik.



5. Pengaruh Layanan terhadap Minat Beli pada Toko Chandra Celluler

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh pada Layanan
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli, dapat
dilihat dari nilai t hitung adalah sebesar 2,106 dengan signifikan sebesar 0,06
lebih kecil 0,05 Nilai koefisien regresi pada variabel kualitas produk bertanda
positif, artinya terjadi pengaruh positif/searanh antara Layanan pada Minat
beli.Layanan produk adalah pengaruh dalam citra dari toko tersebut

6. Pengaruh Harga terhadap Minat Beli pada Toko Chandra Celluler

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh pada Harga
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli, dapat
dilihat dari nilai t hitung adalah sebesar 1,996 dengan signifikan sebesar 0,007
lebih kecil 0,05 Nilai koefisien regresi pada variabel kualitas produk bertanda
positif, artinya terjadi pengaruh positif/searah walaupun hasil selisih dengan t
tabel namun prusahaan tersebut mencoba menseratakan harga Nasional.

KESIMPULAN DAN SARAN

1. Kesimpulan
1. Hasil pengujian untuk X' sebesar 2,068, t tabel 1,985 ( t hitung >t
tabel), dengan nilai signifikan 0,006 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.
2. Hasil pengujian untuk X? sebesar2,531, t tabel 1,985 (t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,007 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.
3. Hasil pengujian untuk X* sebesar2,621, t tabel 1,985 (t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,06 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.
4. Hasil pengujian untuk X* sebesar 9,364, t tabel 1,985 ( t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.
5. Hasil pengujian untuk X> sebesar 2,106, t tabel 1,985 ( t hitung > t
tabel), dengan nilai signifikan 0,06 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.
6. Hasil pengujian untuk X® sebesar 1,996, t tabel 1,985 ( t hitung >t
tabel), dengan nilai signifikan 0,007 < 0,05. Maka ho ditolak dan ha
diterima.



2. Saran

Bagi seorang mahasiswa dan mahasiswi yang akan menyusun Karya llmiah
baiknya memahami terlebih dahulu mengenai syarat-syarat penting dalam
penulisan karya ilmiah terdahulu dengan tujuan dapat menulis karya ilmiah

dengan baik dan benar.

Dan Penelitian diharapkan dapat menjadi masukan didalam upaya meningkatkan
minat beli konsumen dan mempelajari faktor-faktor terkait yang dapat dijadikan
sebagai masukan didalam memberikan peningkatan minat beli.
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