The Effect of Price and Service Quality on Purchasing Decisions of Vivo Brand Mobile Phones
with Purchase Intention as an Intervening Variable

(Study at Counter Nana Store Sumowono)

Shofiyatun®?Dr. Dra. Cicik Harini, M.M?Dyah lka Kirana Jalatina, S.E.,M.M?®
DMahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Pandanaran

23)Dosen Fakultas Ekonomi Universitas Pandanaran

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian handphone merk Vivo dengan minat beli sebagai variabel intervening. Penelitian ini bersifat
kuantitatif dimana skala numerik menjadi alat ukur pada data yang diolah. Populasinya adalah jumlah pelanggan
counter Nana Store Sumowono, Kabupaten Semarang periode Oktober 2021- September 2022 sebanyak 6268
orang. Teknik pengumpulan data menggunakan nonprobability sampling dan jumlah sampel sebanyak 98
responden. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
pada pembelian handphone merk Vivo. Dikarenakan variabel harga mempunyai nilai thiung Sebesar 5,090 > t
tabel 1,985 dan mempunyai nilai signifikansi t niung 0,000 < o = 0,05 (one tail). Kualitas pelayanan berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap minat beli pada pembelian handphone merk Vivo. Dikarenakan Variabel
kualitas pelayanan mempunyai nilai thiwung Sebesar 3,795 > tuner 1,985 dan mempunyai nilai signifikansi t hitung
0,000 < o= 0,05 (one tail). Minat beli berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada pembelian handphone merk Vivo. Dikarenakan Variabel minat beli mempunyai nilai thiwng Sebesar 2,621 >
traber 1,985 dan mempunyai nilai signifikansi thiung 0,010 < o = 0,05 (one tail). Minat beli berpengaruh positif dan
signifikan memediasi harga terhadap keputusan pembelian pada pembelian handphone merk Vivo. Karena
dihasilkan nilai z sebesar 0,02 dengan nilai z yang diperoleh sebesar 0,02 < 0,050 dengan tingkat signifikansi
5%. Minat beli berpengaruh positif dan signifikan memediasi kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
pada pembelian handphone merk Vivo. Karena berdasarkan hasil perhitungan pada gambar 4.2 sobel test di atas
mendapatkan nilai z sebesar 0,031 karena nilai z yang diperoleh sebesar 0,031 < 0,050 dengan tingkat
signifikansi 5%.

Kata kunci: Harga, Kualitas Pelayanan, Minat Beli, Keputusan Pembelian.

ABSTRACT

This study aims to examine the effect of price and service quality on purchasing decisions for Vivo
brand mobile phones with purchase intention as an intervening variable. This study uses quantitative data types,
namely data measured on a numerical scale. The population is the number of customers at the Nana Store
Sumowono counter, Semarang Regency for the period October 2021- September 2022 as many as 6268 people.
The data collection technique uses nonprobability sampling and the number of samples is 98 respondents. The
results of the study concluded that price has a positive and significant effect on buying interest in purchasing
Vivo brand mobile phones. Because the price variable has a tcount value of 5.090 > ttable 1.985 and has a
tcount significance value of 0.000 <a = 0.05 (one tail). Service quality has a positive and significant effect on
buying interest in purchasing Vivo brand mobile phones. This is because the service quality variable has a
tcount value of 3.795 > ttable 1.985 and has a tcount significance value of 0.000 <a = 0.05 (one tail). Purchase
intention has a positive and significant effect on purchasing decisions on purchasing Vivo brand mobile phones.
Because the purchase intention variable has a tcount value of 2.621 > ttable 1.985 and has a tcount significance
value of 0.010 <a = 0.05 (one tail). Purchase intention has a positive and significant effect mediating price on
purchasing decisions on purchasing Vivo brand mobile phones. Because it produces a z value of 0.02 with a z
value obtained of 0.02 <0.050 with a significance level of 5%. Purchase intention has a positive and significant
effect on mediating service quality on purchasing decisions on purchasing Vivo brand mobile phones. Because
based on the calculation results in Figure 4.2 the Sobel test above gets a z value of 0.031 because the z value
obtained is 0.031 <0.050 with a significance level of 5%.

Keywords: price, service quality, purchase intention, purchase decision.



PENDAHULUAN

Era globalisasi semakin nampak nyata
dengan hadirnya berbagai macam perubahan di
segala bidang menuju ke arah semakin modern. Hal
tersebut dapat dilihat dengan semakin canggih alat
komunikasi. semakin

Adanya  handphone

mempermudah  manusia  dalam  melakukan
komunikasi dan akses informasi, sehingga pekerjaan
menjadi lebih mudah dan praktis dalam keadaan
apapun. Handphone merupakan alat elektronik yang
berfungsi sebagai media komunikasi yang bisa
dibawa kemanapun tanpa membutuhkan bantuan
jaringan kabel.

Beberapa tahun terakhir, handphone
khususnya smartphone mampu menjadi primadona
pasar penjualan alat elektronik di dunia. Smartphone
merupakan inovasi teknologi dari handphone yang
mempunyai kinerja yang lebih canggih dimana tidak
hanya dapat digunakan untuk telepon, melainkan
dapat mengakses perangkat lunak yang melibatkan
internet seperti media social dan e-mail. Oleh karena
itu, smartphone saat ini merupakan alat komunikasi
yang mayoritas masyarakat gunakan saat ini.
Dengan adanya fenomena ini, para pebisnis
memanfaatkan peluang untuk mengembangkan
bisnisnya.

Setiap perusahaan yang melakukan bisnis
harus mempu bersaing dan mempertahankan bisnis
mereka ditengah ketatnya persaingan bisnis agar
mampu mencapai tujuan utama perusahaan.
Perusahaan harus memiliki kepekaan dalam
mengamati perilaku konsumen guna meningkatkan
minat beli dan kemudian melakukan keputusan
pembelian, baik untuk konsumen baru maupun
lama. Keputusan pembelian  menjadi  kunci
berhasilnya suatu perusahaan dalam memasarkan
produk. Dengan adanya keputusan pembelian, maka

konsumen memiliki kepuasan akan harapan dan

keinginan terhadap produk mereka. Keputusan
pembelian adalah perilaku seseorang dalam memilih
produk yang berakhir pada pembelian (Lestari, dkk,
2020). Sebelum melakukan keputusan pembelian,
konsumen melakukan beberapa tahapan diantaranya
melakukan identifikasi akan kebutuhan, mencari
informasi  terkait testimoni produk kepada
pelanggan, selanjutnya mempertimbangkan
keputusan pembelian.

Produsen handphone melakukan aktivitas
pemasaran yang dilakukan pada counter handphone
untuk memenuhi pasar konsumen. Counter
handphone memudahkan para konsumen untuk
belanja berbagai merek handphone. Nana Store
merupakan sebuah counter yang terletak di Dusun
Lanjan, RT01/RWO01

Semarang. Nana Store memiliki 6 karyawan, satu

Sumowono  Kabupaten
counter cabang di Bandungan. Nana Store
merupakan salah satu counter besar yang menjual
bermacam-macam merek handphone  seperti
Realme, Xiomi, Oppo, Infinix dan Vivo. Selain itu,
accessories handphone, kartu perdana serta voucher
paket data semua operator juga tersedia di sini.

Berdasarkan data yang diproleh dari
counter Nana Store bahwa dalam lima bulan
terakhir counter Nana Store mengalami kenaikan
penjualan yang signifikan, terutama untuk produk
dengan merek Vivo, dibandingkn dengan bulan
bulan sebelumnya, kini Vivo merajai penjualan di
counter Nana Store. Vivo menjadi salah satu produk
smartphone yang China kembangkan, dimana saat
ini menempati peringkat 5 yang menguasai pangsa
pasar pasar smartphone global dunia.

Perusahaan Vivo semakin berkembang
karena mampu menciptakan pelanggan baru dan
mempertahankan pelanggan lama, yaitu dengan
menggunakan strategi pemasaran berupa pemberian
kualitas pelayanan yang baik kepada konsumen
dengan merekrut sales marketing yang kompeten,

kemudian ditugaskan diberbagai counter besar agar



mampu berinteraksi dan memberikan pelayanan
secara langsung kepada konsumen, salah satunya di
counter Nana Store Sumowono. Kemampuan sales
marketing dari pihak Vivo tersebut dalam
memenuhi keinginginan dan kebutuhan konsumen
didaerah Sumowono, berdampak pada kenaikan
penjualan dari produk Vivo.

Tabel 1. 1
Data Penjualan Handphone Periode Oktober 2021-
September 2022
Pada Counter Nana Store Sumowono
Merek Handphone Yang Terjual

(Pcs) g

S Bl e| 5|E| 5| =
JRI T

Oktober 32 202 30 33 | 180 477

November 28 230 35 35 185 513

Desember 30 220 35 33 | 188 506

Januari 22 225 38 35 | 185 505
Februari 27 230 40 36 | 170 503
Maret 30 225 35 28 | 180 498
April 23 230 36 32 | 180 501
Mei 30 220 36 33 | 230 549
Juni 32 215 34 37 | 220 548
Juli 30 215 33 35 | 238 551

Agustus 28 220 30 35 | 240 553

September 28 225 35 38 | 240 564

Total 6.268

Sumber dari: Counter Nana Store

Sumowono

TINJAUAN TEORITIS
A. HARGA
Harga dapat dianggap sebagai nilai tukar
produk dan dapat mempengaruhi loyalitas dan
kepuasan konsumen (Khayru, dkk, 2021). Jika harga

sejalan dengan keuntungan yang diperoleh untuk

suatu barang atau jasa, penetapan harga sering
digunakan sebagai ukuran nilai. Pada titik tertentu,
ketika konsumen merasakan manfaat yang lebih,
maka harga akan semakin tinggi. Dengan demikian,
dapat disimpukan bahwa harga merupakan alat
untuk ditukarkan pada barang atau jasa yang
ditawarkan kepada konsumen, dimana hal ini
merupakan pendapatan bagi perusahaan.

Harga menurut Noverita Wirayanthy dan
Singgih Santoso (2019) terdiri dari empat indikator,
yaitu harga yang terjangkau, harga yang sesuai
dengan kualitas produk, persaingan harga dan harga

yang sesuai dengan manfaat.

B. KUALITAS PELAYANAN

Kualitas pelayanan perupakan
perbandingan dari upaya layanan yang diberikan
dengan ekspektasi konsumen (Bakti, dkk, 2020).
Upaya dalam mewujudkan kualitas pelayanan
dilakukan dengan memenuhi kebutuhan dan
keinginan sesuai selera pelanggan dan penyampaian
yang tepat untuk mencapai harapan pelanggan.
Upaya yang diberikan bukan suatu hal yang
memiliki wujud, melainkan sesuatu hal yang dapat
diingat dan dirasakan oleh konsumen. Hal ini akan
berdampak ketika konsumen memberikan respon
positif dan tertarik dalam aktivitas penawaran
produk atau jasa. Ketika konsumen mampu
menerima pelayanan secara positif, artinya kualitas
pelayanan sudah ideal. Dengan demikian, baik
buruknya kualitas pelayanan bergantung pada
kemampuan perusahaan dalam mencapai harapan
konsumen secara konsisten.

Kualitas pelayanan memiliki lima indikator
(Bakti, Hairusin dan Alie, 2020), diantaranya
1. Bukti fisik
2. Empati
3. Reliabilitas
4. Responsivitas
5. Jaminan.



C. MINAT BELI

Minat beli konsumen adalah perilaku
pelanggan yang berkembang sebagai reaksi terhadap
objek tertentu dan menyatakan niat konsumen untuk
melakukan pembelian (Al Hafizi & Ali, 2021).
Konsumen yang berencana melakukan pembelian
lebih cenderung mencari informasi tentang inovasi
baru. Kepemilikan konsumen atas minat beli
mempengaruhi pilihan pembelian.

Terdapat beberapa indikator yang dapat
mempengaruhi minat beli menurut Saputra &
Mahaputra (2022), diantaranya kemauan untuk
mengeksplorasi informasi produk,
mempertimbangkan keputusanpembelian, rasa ingin
mencoba, keingintahuan terhadap suatu produk dan

rasa ingin memiliki.

D. KEPUTUSAN PEMBELIAN

Keputusan pembelian adalah salah satu
komponen dari perilaku konsumen yakni perilaku
seseorang maupun kelompok untuk melakukan
pemilihan, pembelian, penggunaan  maupun
pemuasan terhadap kebutuhan dan keinginan
mereka (Mamonto, dkk, 2021).

Terdapat lima indikator dalam keputusan
pembelian, Fransilia Marsilina Mewoh et al, (2019)
diantaranya opsi produk, merk, penyalur, waktu
membeli dan jumlah pembelian.

Keputusan pembelian muncul karena
terdapat pacuan secara emosional maupun pacuan
dari luar. Proses keputusan pembelian berkaitan
dengan psikologis dasar yang berperan untuk
mengerti ketertarikan konsumen. Terdapat lima
tahap proses pengambilan keputusan pembelian
(Putri Lestari dan Muchammad Saifuddin, 2020),
yaitu sebagai berikut ;

1. Tahap Pengenalan Masalah
2. Tahap Pencarian Informasi

3. Evaluasi Alternatif

4. Tahap Keputusan Pembelian

5. Tahap Perilaku Pasca Pembelian

METODE ANALISIS DATA
Untuk menganalisa  data  peneliti
menggunakan analisa kuantitatif dengan

menggunakan SPSS.

POPULASI DAN SAMPEL

Populasi dalam penelitian skripsi ini
diambil dari jumlah pembelian produk handphone
pada counter Nana store Sumowono periode bulan
Oktober 2021 — September 2022 yang berjumlah
6268 orang konsumen. Dengan jumlah sampel

sebanyak 98 orang.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas

Ghozali (2019) berpendapat bahwa uji
dilakukan

membandingkan nilai r hitung untuk setiap butir

validitas  biasanya dengan  cara
dapat dilihat pada kolom dengan pearson
correlation dengan “r” tabel untuk degree of
freedom (df) = n - 2, dalam hal ini n merupakan
jumlah sampel. Apabila r piung > ' e, Maka
instrument pertanyaan tersebut dikatakan valid.
Dengan melihat tabel nilai-nilai r kritis product
moment dengan taraf signifikansi 5% dan N = 98,
diperoleh nilai rupel yaitu 0,1986. Masing-masing
butir soal instrumen kemudian dihitung nilai rhiwung
kemudian membandingkan antara rhiwung dengan

I'tabel.

Uji Reliabilitas

Ghozali (2019) menyatakan bahwa uji
reliabilitas penting untuk mengetahui apakah suatu
instrumen, dalam hal ini kuesioner, dapat digunakan
beberapa kali, jika tidak oleh responden yang sama,
dan terkadang akan memberikan hasil yang

konsisten. Uji reliabilitas penting untuk mengetahui



apakah suatu instrumen, dalam hal ini kuesioner,
dapat digunakan beberapa kali, jika tidak oleh
responden yang sama, dan terkadang akan
memberikan hasil yang konsisten. Pada penelitian
ini pengujian reliabilitas yang digunakan adalah
rumus Cronbach’s Alpha dengan nilai standar 0,7.

Uji Normalitas

Gun  Mardiatmoko  (2020)  dalam
penelitiannya menyatakan bahwa tujuan  uji
normalitas yaitu untuk mengetahui apakah nilai
residual terdistribusi secara teratur atau tidak. Model
regresi dengan nilai residu yang terdistribusi secara
teratur adalah model yang baik. Untuk mengevaluasi
nilai residual dalam penelitian ini dilakukan uji
Kolmogorov-Smimov. Dalam pengujian ini nilai
residual dinyatakan berdistribusi secara normal
apabila nilai signifikansinya lebih besar dari 0,05
begitu juga sebaliknya apabila lebih kecil dari 0,05

maka data tidak berdistribusi secara normal.
Uji Heteroskedastisitas

Pengujian heteroskedastisitas terjadi ketika
varian residu untuk satu pengamatan dalam model
regresi berbeda secara signifikan dari yang lain. Uji
Glejser digunakan sebagai teknik pengujian.
Pengujian dilakukan dengan meregresika variable
bebas (independen) terhadap nilai absolute residual.
Akan terjadi heteroskedastisitas apabila nilai
kesalahan signifikansi kurang dari 0.05 pada
variabel independen, begitu juga sebaliknya, tidak
akan terjadi heteroskedastisitas apabila nilai

kesalahan signifikansi lebih besar dari 0.05.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas menentukan apakah
variabel independen dalam model regresi memiliki
hubungan linier yang sempurna atau dekat. Suatu

model regresi dikatakan multikolinear jika memiliki

fungsi linier sempurna pada sebagian atau seluruh
variabel bebas (independen). Gejala adanya
multikoliniearitas yaitu dengan melihat nilai
Variance Inflation Factor(VIF) dan Tolerancenya.
Apabila nilai VIF <10 dan Tolerance > 0,1 maka

dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas.

Analisis Regresi Linier Berganda

Ghozali (2019) berpendapat bahwa analisis
regresi linear berganda pada dasarnya digunakan
sebagai penguji adanya variabel mediasi antara

variabel independen dan variabel dependen.

Apabila variabel harga (X;) dan kualitas
pelayanan (Xz) memiliki koefisien regresi dengan
tanda positif, maka kedua variabel tersebut memiliki
pengaruh positif terhadap variabel dependen minat
beli (Y1). Apabila terjadi peningkatan harga (Xi),
kualitas pelayanan (Xz) dan minat beli (Y1), maka
keputusan pembelian  (Y2) juga akan terjadi

peningkatan.
Uji Statistik t

Uji t digunakan untuk menguji pengaruh
variabel  antara variabel independen terhadap
variabel dependen secara individual. Rumus tine =
jumlah responden dikurangi dua atau dengan rumus

2t abel = 98 — 2 = 96, ditemukan nilai t aper 1,985.

Koefisien Determinasi ( R Square )

Gun Mardiatmoko (2020) menyatakan
bahwa analisis Determinasi (R Square) ini
diterapkan untuk mengetahui prosentase
sumbangan pengaruh variabel independen secara
serentak terhdap variabel dependen. Analisis
Determinasi (R Square) merupakan analisis
determinasi  dijadikan sebagai  ukuran yang

menunjukkan  seberapa  besar  variabel X

memberikan kontribusi terhadap variabel Y.



Uji Sobel Test

Petronia Susanti Arni dan Dewi Nuraini
(2022)  mengemukakan bahwa Uji sobel test
merupakan alat analisis yang digunakan untuk
mengetahui apakah suatu variabel intervening
mampu mediasi antara variabel independen dengan
variabel dependen, paa penelitian ini variabel minat
beli yang berperan sebagai variabel mediasi antara
harga, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian
secara signifikan. Agar perhitungan lebih mudah,
hasil dari perhitungan dilambangkan dengan z.
Perhitungan Sobel test adalah dengan menggunakan

bantuan website : www.danielsoper.com.

PEMBAHASAN

Pengaruh Harga terhadap Minat Beli

Hasil output SPSS pada penelitian ini
menunjukkan  bahwa  variabel harga (Xi)
mempunyai nilai thiwng Sebesar 5,090, tuper 1,985 dan
mempunyai nilai signifikansi t hiwng 0,000 dengan
arah yang positif, yang berarti nilai thiwng lebih besar
dari tawer Serta memiliki angka signifikansi thitung
lebih kecil dari a = 0,05 (one tail) dan memiliki arah
yang positif, maka kesimpulan bahwa harga (Xi)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli (Y1) pada pembelian handphone merk Vivo,
maka dengan demikian hipotesis pertama (Hi)
diterima.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap
Minat Beli

Hasil output SPSS pada penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan
(X2) mempunyai nilai thiung Sebesar 3,795,  tiabel
1,985 dan mempunyai nilai signifikansi t nitwung 0,000
dengan arah yang positif, yang berarti bahwa nilai
thiung lebih besar dari tuwper Serta memiliki angka
signifikansi thiwng lebih kecil dari a = 0,05 (one tail)
dan memiliki arah yang positif, maka dapat
disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X2)

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap

minat beli (Y1) pada pembelian handphone merk
Vivo, maka dengan demikian hipotesis kedua (Hz)
diterima.

Pengaruh Minat  Beli  terhadap
Keputusan Pembelian

Hasil output SPSS pada penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel minat beli (Y1)
mempunyai nilai thiung Sebesar 2,621, twner 1,985 dan
mempunyai nilai signifikansi thiwng 0,010 dengan
arah yang positif, yang berarti bawha nilai thitung
lebih besar dari twune serta memiliki angka
signifikansi thiwng lebih kecil dari o = 0,05 (one tail)
serta memiliki arah yang positif, maka dapat
disimpulkan bahwa variabel minat beli (Y1)
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y2) pada pembelian
handphone merk Vivo, maka hipotesis ketiga (Hz)
diterima.

Pengaruh Minat Beli Memediasi Harga
Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil perhitungan sobel tes
dihasilkan nilai z sebesar 0,02, dengan nilai z yang
diperoleh sebesar 0,02 < 0,050 dengan tingkat
signifikansi 5%. Maka terbukti bahwa minat beli
(Y1) mampu memediasi hubungan antara variabel
harga (X1) terhadap keputusan pembelian (Y2) pada
pembelian handphone merk Vivo, maka dengan

demikian hipotesis keempat (Has) diterima.

Pengaruh  Minat Beli Memediasi

Kualitas pelayanan Terhadap Keputusan
Pembelian

Berdasarkan hasil perhitungan sobel tes
dihasilkan nilai z sebesar 0,031, dengan nilai z yang
diperoleh sebesar 0,031 < 0,050 dengan tingkat
signifikansi 5%. Maka terbukti bahwa minat beli
(Y1) mampu memediasi hubungan antara variabel
kualitas pelayanan (X;) terhadap keputusan

pembelian (Y2) pada pembelian handphone merk


http://www.danielsoper.com/

Vivo, maka dengan demikian hipotesis kelima (Hs)

diterima.
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