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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

      Individu perlu berkomunikasi guna memperoleh apa yang mereka 

diinginkannya. Komunikasi amat berarti dalam kehidupan. Lewat komunikasi, 

manusia dapat berinteraksi pada orang lain dengan cara dan media yang berbeda 

guna mendapatkan informasi dan pengetahuan. Selain itu, komunikasi dibutuhkan 

menjadi sarana interaksi agar masyarakat mampu berkomunikasi satu sama lain 

dengan lebih efisien. Pesatnya perkembangan teknologi komunikasi dan informasi 

telah memberikan kontribusi bagi kemajuan industri, dengan Indonesia 

merupakan pasar yang besar dan berkembang. Artinya, perusahaan 

telekomunikasi berpeluang memperoleh keuntungan dari pertumbuhan sektor ini 

di Indonesia. 

      Seperti yang telah diketahui bahwa semakin banyak berbagai jenis handphone 

yang beredar dengan berbagai jenis dan merek. Mulai dari yang paling tidak 

diinginkan hingga yang paling populer. Media komunikasi yang biasa digunakan 

oleh mahasiswa adalah handphone. Handphone merupakan produk yang terus 

berinovasi dalam rangka memenuhi kebutuhan konsumen yang semakin 

berkembang, contohnya pada handphone Oppo. Fitur-fitur canggih dan berbagai 

akses mutakhir menjadi wujud inovasi ponsel Oppo yang terus berkembang. 

Melalui proses inovasi ini, mahasiswa bakal dihadapkan pada banyak pilihan 

terkait tipe handphone Oppo yang mereka inginkan. Permintaan alat komunikasi 

seperti handphone Oppo terus menjadi lebih baik setiap tahun. Hal ini disebabkan 
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pengguna mahasiswa masa kini seringkali membutuhkan akses berkomunikasi 

yang dapat menunjang aktivitas dalam bekerja atau kegiatan perkuliahan. 

Handphone Oppo ini diproduksi dari PT. Perusahaan Telekomunikasi Inovatif 

Dunia. 

      Berpikir secara logis bukanlah sesuatu yang perlu digunakan mahasiswa untuk 

memutuskan pembelian mana yang akan dilakukan. Bukan hanya nilai karya awal 

yang membuat mahasiswa membeli dan mengkonsumsi suatu produk. Masih 

terdapat faktor harga, brand image serta atribut produk dari dalam diri mahasiswa. 

Oleh karena itu, harga, brand image dan atribut produk suatu produk paling 

mempengaruhi perilaku seorang mahasiswa terutama yang berkaitan dengan 

keputusan pembelian yang akan dilakukan. 

      Menurut Beyki, Arifin dan Yulanto (2017) Keputusan pembelian ialah alasan 

bagaimana pelanggan memilih dalam mendapatkan produk dalam memenuhi 

harapan mereka, guna memperoleh kepuasan atau ketidakpuasan terhadap produk. 

Mahasiswa membuat  keputusan pembelian berdasarkan kebutuhan dan 

keinginannya terhadap suatu barang.  Keputusan pembelian merupakan faktor 

penting untuk dipertimbangkan karena akan mempengaruhi bagi mahasiswa untuk 

membeli suatu produk contohnya pada produk handphone Oppo. Keberhasilan 

perusahaan menarik pelanggan termasuk mahasiswa pada keputusan pembelian 

sangat membantu dalam upaya menciptakan koneksi sosial bagi mahasiswa 

dengan meluncurkan brand terbaru untuk mahasiswa menggunakan strategi 

pemasaran dan inovasi varian baru pada produk Oppo. Keputusan pembelian yang 



3 
 

 

kompleks biasanya melibatkan sejumlah keputusan yang mencakup opsi untuk 

dua atau lebih tindakan. 

      Keputusan pembelian terjadi pada mahasiswa ialah proses identifikasi suatu 

masalah, analisis data, penilaian, pemilihan produk lain, penetapan distribusi dan 

penerapan keputusan tentang barang yang dipakai mahasiswa. Dengan ini, 

mahasiswa mencari informasi seberapa baik mereka memahami produk ponsel 

Oppo yang akan mereka beli, sehingga mereka akan lebih mudah memutuskan 

untuk membelinya atau tidak. 

Untuk mengetahui besarnya pengetahuan atau pengenalan yang terlibat dalam 

menentukan keputusan pembelian, peneliti melakukan penyebaran kuesioner pra-

survey sementara dan memperoleh informasi di tabel 1.1. 

Tabel 1.1 

Hasil Pra – Survei Keputusan Pembelian 

Pernyataan  Ya % Tidak % 

Kualitas kebutuhan saya terhadap 

handphone tinggi. 

41 41 59 59 

Merasakan kenyamanan dalam 

menggunakan produk handphone 

Oppo. 

44 44 56 56 

Merekomendasikan bahwa handphone 

Oppo sangat bagus  

44 44 56 56 

Sumber : (Data Diolah,2022) 

      Tabel 1.1 menjelaskan respon mahasiswa mengenai keputusan pembelian 

kecenderungan menjawab tidak. Dimana terdapat masalah pada keputusan 

pembelian untuk membeli handphone Oppo. Permasalahan yang terjadi adalah 

kualitas kebutuhan jenis telepon seluler tidak terlalu tinggi bagi mahasiswa. 

Mahasiswa juga merasa kurang nyaman menggunakan produk Oppo. Dan para 

mahasiswa tidak menerima rekomendasai bahwa handphone Oppo sangat bagus. 
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Keputusan pembelian yang terjadi pada mahasiswa ialah proses mengidentifikasi 

masalah, mencari fakta, mengevaluasi (penilaian) dan memilih produk lain, 

seleksi metode distribusi serta melaksanakan keputusan tentang produk yang akan 

digunakan atau dibeli oleh mahasiswa. Dengan adanya hal tersebut, mahasiswa 

mendapatkan informasi bagaimana mengetahui produk handphone Oppo yang 

akan mereka beli, sehingga mereka dapat dengan mudah memutuskan apakah 

ingin membelinya atau tidak.    

      Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian handphone Oppo bagi pelajar 

sangat penting, sebab harga yang ditetapkan oleh industri bisa menjadi kriteria 

permintaan produk. Penentuan harga produk yang salah bisa menyebabkan jual 

barang menjadi tak optimal, sehingga memperoleh penjualan yang lebih rendah 

serta pangsa pasar menurun. Oleh karena itu, dalam menetapkan harga organisasi 

perlu dapat memastikan harga jual selaras dengan harga pasar agar dapat 

meningkatkan penjualan barang dan harga pasar. 

Tabel 1.2 

Harga Handphone Oppo Per April Tahun 2022   

Merek Ram Harga 

Oppo A11K 2/32GB Rp 1.299.000 

Oppo A12 3/32GB Rp 1.499.000 

Oppo A12 4/64GB Rp 1.999.000 

Oppo A33 3/32GB Rp 1.799.000 

Oppo A15 2/32GB Rp 1.699.000 

Oppo A15 3/32GB Rp 1.799.000 

Oppo A16 3/32GB Rp 1.999.000 

Oppo A16 4/64GB Rp 2.499.000 

Oppo A16e 3/32GB Rp 1.699.000 

Oppo A15s 4/64GB Rp 2.299.000 

Oppo A53 4/64GB Rp 2.299.000  

Oppo A53 4/128GB Rp 2.499.000 

Oppo A53 6/128GB Rp 2.799.000 

Oppo A92 6/128GB Rp 2.999.000 
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Oppo A54 4/64GB Rp 2.399.000 

Oppo A54 4/128GB Rp 2.699.000 

Oppo A54 6/128GB Rp 3.099.000 

Oppo A74 6/128GB Rp 2.999.000 

Oppo A74 5G 6/128GB Rp 3.599.000 

Oppo A76 6/128GB Rp 3.399.000 

Oppo A95 8/128GB Rp 3.799.000 

Sumber : Kontan.co.id 

      Berdasarkan Kontan.co.id per April tahun 2022, Oppo mengeluarkan banyak 

tipe berdasarkan spesifikasinya. Dari Tabel 1.2 terlihat bahwa harga handphone 

Oppo yang ditetapkan oleh perusahaan berdasarkan spesifikasinya. Dan 

handphone Oppo yang digunakan mahasiswa sangat beragam  dari beberapa tipe 

atau spesifikasi nya. Harga yang ditetapkan oleh perusahaan sangat terjangkau 

sehingga mahasiswa yang menggunakan handphone Oppo hanya beberapa saja. 

Menurut mahasiswa harga handphone Oppo masih belum terjangkau untuk 

mereka. Tetapi masih ada sebagian mahasiswa yang menggunakan handphone 

Oppo.  

      Untuk melihat seberapa besar tinggi harga pada handphone Oppo, maka 

peneliti melakukan penyebaran kuesioner pra – survey sementara yang dibagikan 

secara online kepada 100 responden. Berdasarkan hasil pra – survey sementara 

dan memperoleh data diberikan di Tabel 1.3. 

Tabel 1.3 

Hasil Pra- Survey Harga 

Pernyataan  Ya  % Tidak  % 

Harga handphone Oppo bervariasi 

sesuai dengan spesifikasinya. 

63 63 37 37 

Harga handphone Oppo sesuai dengan 

kualitas. 

61 61 39 39 

Sumber : (Data Diolah, 2022)  
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      Pada Tabel 1.3 menjelaskan respon mahasiswa mengenai harga handphone 

Oppo, dapat dilihat dari 100 responden cenderung menjawab iya. Karena pada 

dasarnya  Harga handphone Oppo juga berdasarkan kualitas, harga handphone 

Oppo juga sesuai spesifikasi dan kapasitas ram yang tersedia. Tetapi dengan 

faktor harga yang tinggi menjadi hambatan juga bagi mahasiswa untuk memiliki 

handphone Oppo. Karena menurut mereka harga handphone Oppo sekarang 

sangat tinggi sehingga mereka sulit untuk membelinya. 

      Oppo merupakan produk ponsel asal China yang kini hadir di Indonesia. harga 

handphone Oppo di pasaran selama ini cukup terjangkau, meskipun beberapa 

merek Oppo yang relatif mahal karena hadirnya berbagai jenis model. Dan itulah 

mengapa masih ada beberapa mahasiswa STIE Bina Karya yang menggunakan 

handphone Oppo.    

      Brand image merupakan persepsi jangka panjang yang berkembang melewati 

pengalaman, dan bersifat tetap. Oleh sebab itu, perilaku pelanggan terkait merek 

ditetapkan pada brand image, disebut juga brand image merupakan faktor 

terpenting yang memotivasi pelanggan guna membeli suatu barang. Semakin baik 

merek yang diasosiasikan dengan barang tersebut, maka pelanggan akan tertarik 

untuk membelinya sebab pelanggan menganggap bahwa sebuah barang dengan 

desain yang handal memberi rasa aman saat menggunakannya. Ini adalah hal 

penting yang digunakan perusahaan. Untuk mengetahui besarnya manfaat dari 

brand image, peneliti melakukan penyebaran kuesioner pra – survey sementara 

dan memperoleh data diberikan diTabel 1.4. 

 



7 
 

 

Tabel 1.4 

Hasil Pra – Survey Brand Image 

Pernyataan  Ya  % Tidak  % 

Produsen handphone Oppo mampu 

memberikan manfaat sesuai yang 

diharapkan konsumen. 

13 13 87 87 

Handphone Oppo mampu memberikan 

kesan yang berkelas bagi pemakainya 

11 11 89 89 

 

Handphone Oppo mempunyai brand 

image sesuai dengan kualitasnya, 

sehingga telah dikenali oleh banyak 

orang. 

45 45 55 55 

Sumber : (Data Diolah, 2022) 

      Tabel 1.4 menjelaskan bahwa tanggapan mahasiswa mengenai brand image, 

dapat dilihat dari 100 responden kecenderungan menjawab tidak. Dimana 

permasalahan yang terjadi pada brand image handphone Oppo yaitu Brand image 

tidak memiliki pengaruh yang besar pada mahasiswa STIE Bina Karya dalam 

pembelian handphone Oppo. Sebab perusahaan handphone Oppo belum mampu 

memberikan manfaat sesuai yang diharapkan oleh mahasiswa. Seperti hal nya 

handphone Oppo belum mampu memberikan kesan yang berkelas bagi 

mahasiswa yang menggunakan handphone Oppo. Brand image juga belum 

menjadi kepercayaan bagi mahasiswa dalam kurun waktu yang lama atau karena 

sudah mengenal kualitas produk handphone Oppo dalam waktu yang lama. 

Disamping itu juga handphone Oppo tidak mempunyai brand image yang sesuai 

dengan kualitasnya, banyak individu tidak mengetahui. 

      Atribut produk ialah elemen barang dipertimbangkan dan digunakan 

pelanggan sebagai dasar pengambilan keputusan. Variabel ini mencakup brand, 

jaminan layanan serta packaging. Atribut produk yang disediakan oleh suatu 

perusahaan sebagai aspek penting dalam membeli sebuah ponsel, salah satunya 
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adalah brand Oppo. Untuk mengetahui seberapa besar keunggulan atribut produk 

pada handphone Oppo. Peneliti melakukan pra – survey sementara yang di 

bagikan secara online kepada 100 responden. Berdasarkan hasil pra – survey  

sementara diperoleh informasi diTabel 1.5. 

Tabel 1.5 

Hasil Pra - Survey Atribut Produk 

Pernyataan  Ya  % Tidak  % 

Handphone Oppo memiliki kekuatan 

daya tahan lama dan tidak mudah 

rusak (error). 

8 8 92 92 

Handphone Oppo memiliki berbagai 

macam keunggulan, contohnya pada 

camera yang lebih jernih 

dibandingkan merek lainnya. 

30 30 70 70 

Handphone Oppo memiliki berbagai 

macam pilihan warna yang sangat 

menarik dan memiliki tingkat resolusi 

warna yang jernih. 

31 31 69 69 

Kemasan produk handphone Oppo 

lebih inovatif dari produk pesaing. 

34 34 66 66 

Label handphone Oppo lebih menarik 

daripada label handphone lainnya. 

10 10 90 90 

  Sumber : (Data Diolah, 2022) 

      Berdasarkan Tabel 1.5 menjelaskan jawaban mahasiswa mengenai atribut 

produk, dapat dilihat bahwa kecenderungan menjawab tidak. Dimana terdapat 

permasalahan pada atribut produk Salah satu nya adalah handphone Oppo tidak 

memiliki kekuatan daya tahan lama pada pemakainya walaupun kekuatan daya 

tahan lama bergantung dengan pemakaian nya contohnya pada mahasiswa. 

Handphone Oppo juga tidak memiliki beberapa keunggulan seperti handphone 

lain contohnya pada camera yang lebih jernih dibandingkan dengan merek 

handphone lainnya dan itu sebab nya mahasiswa masih kurang tertarik dengan 

atribut produk handphone Oppo terutama pada camera. Selain camera yang 
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menyebabkan mahasiswa kurang tertarik dengan atribut handphone Oppo adalah 

handphone Oppo tidak memiliki banyak pilihan warna yang menarik. Selain 

warna masih ada yang membuat mahasiswa ragu akan membeli handphone Oppo, 

karena handphone Oppo tidak memiliki karya inovatif dibanding dari produk 

pesaing. Masih ada yang membuat ragu kembali mahasiswa untuk membeli 

handphone Oppo adalah label pada handphone Oppo tidak menarik seperti label 

produk handphone lainnya. Dengan adanya atribut produk handphone Oppo akan 

memberikan hasil positif berupa manfaat pada mahasiswa STIE Bina Karya 

karena atribut produk dapat menjadi pertimbangan bagi mahasiswa STIE Bina 

Karya yang tertarik terhadap kemasan handphone Oppo dan memutuskan untuk 

membeli produk handphone Oppo. 

      Oppo merupakan ponsel android kelas premium menggunakan fitur khusus. 

Oppo hadir dengan berbagai model serta desain. Oppo telah merilis perangkat 

elektronik yakni Media Player Portable, LCD TV, DVD, eBook, serta Disc 

Player. Produk ini begitu fokus dalam membuat barangnya sehingga lupa untuk 

melaksanakan lebih banyak riset pasar mengenai atribut produk yang dibutuhkan 

oleh pasar sasaran. 

      Peluang ponsel Oppo mahasiswa masih sangat tinggi. Namun faktor harga, 

brand image, dan atribut produk membuat mahasiswa ragu untuk membeli 

handphone Oppo. Banyak dari mereka yang masih memakai ponsel Oppo-nya 

tanpa beralih ke ponsel merek lain. Pada bulan Maret 2019 Oppo merilis 

smartphone terbarunya yaitu Oppo A5s. Oppo A5s tampak menggunakan layar 

waterdrop, layar panel IPS LCD berukuran 6,2 inci, layar tersebut mampu 
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memberikan HD+ dengan resolusi 720 x 1520 piksel. Smartphone tersebut 

mempunyai dua kamera belakang dengan sensor 13MP plus 2MP. Kamera depan 

bersensor 8MP. Oppo menyediakan antarmuka pengguna OS 5.2 berwarna 

berbasis sistem Android 8.1 Android. Oppo A5s memiliki kapasitas RAM 

2GB/3GB dan memori internal 32GB serta memiliki kapasitas baterai 4.230mAh. 

      Berbagai inovasi dilakukan oleh perusahaan PT. Dunia Telekomunikasi yang 

Inovatif tentunya akan menarik perhatian konsumen. Sehingga semakin banyak 

konsumen yang mengetahui kelebihan handphone dengan merek Oppo. Dari fakta 

ini membuat peneliti ingin meneliti pengaruh harga, brand image, serta atribut 

produk terhadap keputusan pembelian handphone Oppo. 

      Pada studi ini, peneliti memilih mahasiswa jurusan S1 Manajemen STIE Bina 

Karya Tebing Tinggi sebagai objek penelitian karena mahasiswa tersebut yang 

menggunakan handphone di dalam aktivitas sehari-hari. 

      Dari informasi di atas, maka peneliti sangat tertarik hendak mengangkat 

permasalahan tersebut dalam sebuah kajian ilmiah berjudul “Pengaruh Harga, 

Brand Image dan Atribut Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Handphone Oppo (Studi Kasus pada Mahasiswa STIE Bina Karya Tebing 

Tinggi)”. 
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B. Rumusan Masalah 

      Dari latar belakang di atas, ditarik perumusan masalah dalam studi  ini yaitu : 

1. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian handphone 

Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi? 

2. Apakah brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

handphone Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi? 

3. Apakah atribut produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

handphone Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi? 

4. Apakah harga, brand image, dan atribut produk berpengaruh secara 

bersama – sama terhadap keputusan pembelian handphone Oppo pada 

mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh dari harga terhadap keputusan 

pembelian handphone Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing 

Tinggi. 

2. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh dari brand image terhadap 

keputusan pembelian handphone Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya 

Tebing Tinggi. 

3. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh dari atribut produk terhadap 

keputusan pembelian handphone Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya 

Tebing Tinggi. 
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4. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh dari harga, brand image, dan atribut 

produk secara bersamaan terhadap keputusan pembelian handphone Oppo 

pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Peneliti 

Untuk meningkatkan pemahaman dari apa yang sudah didapat selama 

mengikuti perkuliahan dan untuk melatih peneliti dalam meningkatkan 

kompetensi dan mengembangkan wawasan tentang manajemen pemasaran. 

2. Bagi Peneliti Lain 

Dapat menjadi informasi, referensi serta pertimbangan bagi peneliti dalam 

melaksanakan penelitian selanjutnya, khususnya berkenaan dengan unsur 

manajemen pemasaran dan sebagai bahan komparatif untuk penelitian pada 

topik itu sendiri. 

3. Bagi Perusahaan 

Melihat bagaimana harga, brand image, serta atribut produk mempengaruhi 

keputusan pembelian untuk handphone Oppo. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Penelitian Terdahulu 

      Penelitian terdahulu adalah cara bagi peneliti dalam menemukan perbandingan 

dan akhirnya memilih gagasan baru untuk studi berikutnya. Selain itu, penelitian 

terdahulu mendukung penelitian untuk lokasi peneliti dan memberitahukan 

keaslian penelitian. Dengan meneliti penelitian – penelitian terdahulu, peneliti 

berhasil menciptakan teori yang digunakan untuk menganalisa studi yang akan 

dilaksanakan. Selanjutnya ada beberapa penelitian terdahulu dan sudah digunakan 

oleh peneliti menjadi landasan untuk melaksanakan penelitian. 

Tabel 2.1 

 Penelitian Terdahulu 

No Nama Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

Yang 

Diteliti 

Jenis Analisis dan 

Hasil Penelitian 

1 Bheben Oscar, 

S.MB., M.M, 

Hilman Cahya 

Megantara 

(2020) 

Pengaruh 

Atribut Produk 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Muslim 

Army 

Atribut 

Produk, 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis korelasi. 

 

Terdapat hubungan 

yang kuat antara 

atribut produk merek 

Muslim Army 

terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

Keputusan membeli 

barang ini dipengaruhi 

atribut produk sebesar 

64,4%. Diketahui 

bahwa unsur atribut 

produk brand Muslim 

Army yang memiliki 

pengaruh paling besar 

terhadap keputusan 

produk yaitu kualitas 

produk brand Muslim 

Army. 
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2 Fornandes 

Sitanggang, 

Anwar 

Sidebang, Deni 

Faisal Mirza 

(2020) 

Pengaruh Harga 

, Promosi, dan 

Kualitas Produk 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian Ban 

Sepeda Motor 

Merek Swallow 

pada PT. 

Industri Karet 

Deli Medan 

Harga, 

Promosi, 

Kualitas 

Produk, 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis regresi 

berganda. 

 

a. Secara parsial, harga 

(X1) berpengaruh 

positif signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian (Y) pada 

PT. Industri Karet 

Deli Medan, dengan 

nilai t hitung (3,017) 

> t Tabel (1,9727)  

dan nilai signifikansi 

0,003 < 0,05. 

b. Secara parsial, 

promosi (X2) 

memiliki efek positif 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian (Y) pada 

PT. Industri Karet 

Deli Medan, dengan 

nilai t hitung (3,921) 

> t Tabel (19727) 

dan nilai  

signifikansi 0,003 < 

0,05. 

c. Secara parsial, 

kualitas produk (X3) 

berdampak positif 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian (Y) pada 

PT. Industri Karet 

Deli Medan, dengan 

nilai t hitung (2,688) 

> t Tabel (1,9727) 

dan nilai signifikansi 

0,008 < 0,05. 

d. Secara simultan, 

variabel harga (X1), 

promosi (X2),  serta 

kualitas produk (X3) 

berpengaruh positif 

signifikan terhadap 

keputusan 
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pembelian (Y) pada 

PT. Industri Karet 

Deli Medan dengan 

nilai F hitung 

(13,114) > F Tabel 

(2,65) dan signifikan 

0,000 < 0,05. Nilai 

koefisien 

determinasi 

(Adjusted R
2
) 

sebesar 16,0%  

3 Lela Alfiana, 

Ambar 

Lukitaningsi, 

Lusia Tria 

Hatmanti 

Hutami (2021) 

Pengaruh Brand 

Image, Atribut 

Produk dan 

Persepsi 

Kualitas 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Wardah 

Brand 

Image, 

Atribut 

Produk, 

Persepsi 

Kualiatas, 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis deskriptif. 

 

a. Variabel brand 

image berpengaruh 

positif signifikan 

pada masyarakat 

kota yogyakarta. 

Penelitian 

menunjukkan bahwa 

citra merek 

kosmetik Wardah 

telah menciptakan 

kesan positif di 

benak konsumen. 

Maka ini berdampak 

pada keputusan 

pembelian kosmetik 

Wardah. 

b. Variabel atribut 

produk berpengaruh 

positif signifikan 

bagi masyarakat 

kota yogyakarta. 

Penelitian 

menunjukkan bahwa 

kosmetik Wardah 

dapat disajikan 

melalui atribut 

produk yakni 

kualitas, fitur, gaya 

dan desain kosmetik 

Wardah. Ini 

disebabkan 

tingginya tingkat 

efektivitas yang 
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berasal dari 

kosmetik Wardah. 

Sehingga dapat 

berdampak pada 

keputusan 

pembelian kosmetik 

Wardah. 

c. Variabel persepsi 

kualitas berpengaruh 

positif signifikan 

bagi masyarakat 

kota yogyakarta. 

Penelitian 

menunjukkan bahwa 

kosmetik Wardah 

dapat meyakinkan 

konsumen bahwa 

tingkat kualitas 

mutlak yang 

menjadi kekuatan 

produk. Maka hal ini 

berdampak terhadap 

keputusan 

pembelian kosmetik 

Wardah.  

4 Fransisca 

Jovita 

Amelfdi, Elia 

Ardyan 

Pengaruh Brand 

Awareness , 

Brand Image, 

Kualitas Produk 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Brand 

Awareness

, Brand 

Image, 

Kualitas 

Produk, 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis regresi 

berganda. 

 

a. Variabel brand 

awareness tidak 

berdampak 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian dalam 

store Zara Pakuwon 

Mall Surabaya. 

b. Variabel brand 

image berdampak 

signifikan  terhadap 

keputusan 

pembelian dalam 

store Zara Pakuwon 

Mall Surabaya. 

c. Kualitas produk 

memiliki pengaruh 

signifikan terhadap 
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keputusan 

pembelian dalam 

store Zara Pakuwon 

Mall Surabaya. 

d. Dan membuktikan 

variabel brand 

awareness dan 

brand image dan 

kualitas produk 

berpengaruh secara 

bersama – sama 

terhadap keputusan 

pembelian dengan 

persentase 27,8% 

5 Firza Oktavia 

Nurul Kumala, 

Moch. Khoirul 

Anwar (2020) 

Pengaruh Harga 

dan Kualitas 

Produk terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Perumahan PT. 

Hasanah Mulia 

Investama 

Harga, 

Kualitas 

Produk, 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis regresi linear 

berganda. 

 

a. Secara parsial 

variabel harga tidak 

berpengaruh, dan  

kualitas produk 

berdampak 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian. 

b. Secara simultan 

variabel harga dan 

kualitas produk 

berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian 

Perumahan PT. 

Hasanah Mulia 

Investama. 

Sumber : (Data sekunder diolah, 2022) 
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B. Teori Yang Digunakan 

1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran ialah beberapa aktivitas dasar yang dilakukan untuk beberapa 

pelaksana bisnis dalam rangka mencapai tujuan. Hal ini dikarenakan 

pemasaran ialah beberapa kegiatan perusahaan yang berhubungan dan terus 

berkomunikasi dengan pelanggan. Jadi kegiatan pemasaran bisa didefenisi 

menjadi kegiatan yang dilaksanakan pada saat berhubungan oleh pemasaran. 

Di masa kompetisi bisnis yang bahkan ketat ini, setiap pengusaha yang 

ingin menang persaingan di pasar sangat memperhatikan metode pemasaran 

yang diterapkan. 

Produk yang di promosi dilakukan melewati sebuah sistem  kualitas akan 

ada sejumlah fitur ini dapat meningkatkan kepuasan pelanggan terhadap 

produk. Oleh karena itu, pelanggan berkeinginan dan bersedia untuk 

kembali menikmati penawaran perusahaan dan menjadi pelanggan setia  

perusahaan. Saat ini, kemampuan untuk berbagi kualitas di sektor jasa ini 

tidak mudah. Maka distribusi produk ke pelanggan, harus ada pengawasan 

total dari manajemen pasar atas hingga karyawan bawah. Salah satu masalah 

terbesar tekanan pemasaran dari banyak pesaing di pasar itu sendiri, tidak 

hanya dalam satu produk atau dari produk lain. Inilah tugas utama yang 

harus dicapai perusahaan jika ingin bertahan dalam persaingan bisnis. 

Berbagai pandangan yang berbeda tentang definisi pemasaran meliputi: 

Menurut Kotler dan Keller (2016) Marketing ialah peristiwa, serangkaian 

institusi serta aturan yang akan menciptakan, mengkomunikasikan, 
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menyajikan, mempertukarkan nilai – nilai disampaikan kepada klien 

pelanggan, mitra, dan masyarakat pada umumnya. 

Menurut Irum (2016) Pemasaran ialah suatu aktivitas yang biasa 

dilaksanakan oleh banyak kelompok ataupun keputusan dari individu 

terorganisir atau disebut produsen dan bertujuan untuk mendistribusikan 

produk dan jasa kepada pelanggan dengan cara yang baik, dan dapat 

memuaskan pelanggan serta memperoleh pihak yang diuntungkan dari 

produsen. Oleh karena itu, aktivitas pemasaran dapat didefenisikan sebagai 

aktivitas manusia yang berlaku pada konteks pemasaran.  

Berdasarkan penjelasan di atas, diketehui bahwa pemasaran merupakan 

suatu kegiatan terpadu meliputi program-program strategis yang ditujukan 

untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan pelanggan agar bisa 

mendapatkan manfaat yang dinantikan lewat cara penukaran dan 

perdagangan. Tujuan marketing adalah untuk mengenal pelanggan sehingga 

barang dan jasa sesuai dengan pelanggan. 

2. Manajemen Pemasaran  

Menurut Kotler dan Keller (2012) Marketing management ialah analisis, 

implementasi, dan pemantauan sebuah program bertujuan membuat 

transaksi dan tujuan pemasaran dengan tujuan mencapai tujuan organisasi. 

Pemasaran adalah seni menetapkan target pasar, mencapai, menjaga, dan 

mengembangkan konsumen melalui penyampaian nilai tinggi kepada 

pelanggan. Peran pasar adalah bisa menyediakan standar hidup yang tinggi. 

Marketing ialah cara kemasyarakatan dalam seseorang serta golongan 
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menghasilkan yang orang inginkan dan butuhkankan pada membuat, 

memberikan serta membagikan barang, dll. Definisi manajemen pemasaran 

secara umum didefinisikan seperti "seni menjual produk". Manajemen 

pemasaran telah melalui sejumlah perubahan di beberapa tahun terakhir 

sebagai perusahaan berusaha untuk keunggulan dalam pemasaran. 

3. Bauran Pemasaran 

Menurut Susanti, Halin, & Kurniawan (2018) Marketing mix ialah strategi 

marketing dimanfaatkan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan 

pemasarannya. 

Menurut Kotler & Keller (2018) Bauran Pemasaran mencakup 4P, seperti: 

a. Produk adalah kombinasi produk serta pelayanan yang ditawarkan oleh 

perusahaan pada target pasar. Beberapa bauran tersebut adalah kualitas 

produk, desain, penampilan atau kualitas, merek, kemasan, ukuran, 

layanan, dan garansi. 

b. Harga adalah besaran yang dibayarkan oleh konsumen untuk menerima 

barang. 

c. Lokasi tersebut memuat aktivitas perusahaan  sehingga pelanggan dapat 

dengan mudah menemukan suatu barang.  

d. Promosi adalah tindakan menggunakan manfaat produk dan membujuk 

konsumen untuk membelinya. 

4. Strategi Pemasaran 

Penentuan kebijakan pemasaran yang digunakan akan menentukan upaya 

pemasaran produk yang paling sukses. Perencanaan strategi merupakan 
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strategi yang menjelaskan tujuan perusahaan dengan membahas berbagai 

kegiatan atau rencana pemasaran tentang kebutuhan barang di pasar sasaran. 

Strategi pemasaran berfokus pada nilai keterampilan komunikasi dan 

berbagi pengetahuan untuk kebutuhan dan keinginan pasar serta memotivasi 

individu dan organisasi 

Menurut Hasbi & Muis (2020) Strategi pemasaran merupakan acuan atau 

pedoman dalam membuat rencana pemasaran produk dan digunakan sebagai 

pedoman dalam menjual dan mendistribusikan produk perusahaan yang 

meliputi segmentasi, targeting, dan positioning. 

5. Pengertian Keputusan Pembelian 

Setyanto (2017), berpendapat keputusan pembelian ialah sebuah sistem 

mengarah tentang tindakan seseorang membeli produk atau jasa untuk 

memuaskan keinginan dan kebutuhannya. Keputusan pembelian juga 

merupakan bagian utama dari meningkatkan perilaku pelanggan pada saat 

membeli produk dan jasa, keputusan pembelian, pelanggan bahkan lepas 

karena unsur agar mengenai pelanggan agar membeli. Sehingga keputusan 

pembelian bisa menimbulkan acuan pada perkembangan produk serta 

pengembangan agar dapat dibuat perseroan diperoleh untuk unsur – unsur 

pendukung yang telah dibuat. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2018), ini menunjukkan bahwa pelanggan 

melakukan keputusan pembelian tiap hari dan bahwa keputusan pembelian 

merupakan bagian penting dari upaya pemasar. 
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Kotler (2018) menyatakan ada 3 indikator keputusan pembelian, yakni: 

a. kemantapan pada sebuah produk 

Saat membuat pembelian, pelanggan memutuskan salah satu dari banyak 

pilihan tersedia. Pemilihannya tergantung pada kualitas, mutu, 

keterjangkauan, serta hal lain yang bisa memperkuat keinginan 

pelanggan dalam membeli produk jika mereka sangat membutuhkan 

barang tersebut. 

b. Kebiasaan dalam membeli produk 

Perilaku masyarakat dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

Pelanggan percaya bahwa barang itu terintegrasi dalam pikirannya sebab 

merasa produk tersebut bermanfaat. Sehingga pelanggan merasakan 

gelisa ketika berusaha mencoba produk baru dan harus mengadaptasikan. 

c. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 

Saat dilakukan pembelian, ketika pelanggan menerima fungsi yang baik 

tentang suatu product, orang cenderung mengantjurkan produt kepada 

yang lain. Orang lain berfikir agar product ini adalah yang terbaik serta 

lebih dari produk lainnya. 

6. Pengertian Harga 

Kotler dan Armstrong (2018) menyatakan harga merupakan biaya yang 

dikeluarkan untuk ditukarkan dengan barang atau jasa. Harga ialah  salah 

satu unsur pendapatan, tetapi elemen lainnya adalah biaya. Harga bervariasi, 

sehingga dapat berubah sangat cepat. 
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Tjiptono (2017), berpendapat harga adalah sekelompok uang ataupun aspek 

lain memiliki kegunaan dikategorikan yang diperlukan guna memperoleh 

sebuah barang. Harga juga merupakan bagian dari bauran pemasaran 

menciptakan income untuk perusahaan, kemudian ketiga faktor lainnya 

menghasilkan beban. 

Menurut peneliti Harga adalah suatu nilai uang yang bisa ditukarkan dengan 

barang atau jasa pada seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan 

tempat tertentu guna memperoleh barang dan jasa. 

Beberapa temuan tentang Harga pada objek penelitian. temuannya adalah 

terdapat mahasiswa yang tidak terlalu melihat harga saat membeli 

handphone Oppo sehingga penelitian menunjukkan bahwa Variabel Harga 

pada penelitian ini tidak berpengaruh siginifikan pada keputusan pembelian  

Adapun tujuan dari penentuan harga terdapat 4 yakni: 

a. Berorientasi pada laba 

Orientasi tersebut mencakup 2 metode, seperti maksimasi keuntungan 

dan tujuan keuntungan. Metode maksimasi keuntungan menyatakan agar 

perusahaan mencoba untuk memastikan harga yang  mendapatkan 

keuntungan tertinggi. Sedangkan metode tujuan keuntungan merupakan 

keuntungan maksimal yang dibutuhkan sebagai target keuntungan. 

b. Harga tetap 

Tujuan ini dilakukan untuk mencapai dan menetapkan harga guna 

menjaga dan mengembangkan relasi yang kuat pada nilai perusahaan dan 

nilai pemimpin bisnis. 
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c. berorientasi pada volume 

Harga ditetapkan  untuk mencapai harga jual atau bagian penjualan 

perdagangan yang cukup. 

d. Berorientasi pada citra 

Citra perusahaan bisa dibangun melewati rencana penentuan nilai. 

Dimana perusahaan bisa menentukan nilai yang tertinggi dengan 

membangun dan mewujudkan image keberhasilan. 

Menurut Indah Dwi Puspitasari (2017) unsur – unsur yang dapat 

mempergunakan harga adalah: 

a. faktor internal  

1. Sasaran marketing perusahaan antara lain memaksimalkan 

keuntungan, menjaga efisiensi perusahaan, memperoleh penjualan 

yang lebih besar, mengalahkan persaingan, dan penuhi tanggung 

jawab sosial. 

2. Rencana bauran pemasaran meliputi harga yang harus diatur dan 

didukung bersama dengan bauran lainnya yakni product, distribution 

serta promotion. 

3. Harga adalah elemen kunci untuk menetapkan harga terendah yang 

akan ditentukan oleh perusahaan sehingga terhindar dari pengaruh. 

b. faktor eksternal 

1. karakteristik serta kebutuhan market yang dihadapi, baik pasar 

persaingan sempurna, monopolistik, oligopoli, maupun monopoli. 
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2. Kompetisi adalah pesaing pada industri terkait, agen, pemasok, 

konsumen dan ancaman pendatang baru. 

Pada umumnya harga yang ditetapkan oleh perusahaan mengacuh pada 

rencana  perusahaan dalam menghadapi perubahan kondisi dan mencapai 

tujuan serta sasaran yang ditetapkan dari waktu ke waktu. 

Selain itu, harga harus didasarkan pada pertimbangan aspek-aspek yang 

tidak mampu dikendalikan dengan manajemen industri, antara lain peraturan 

pemerintah, persaingan, perubahan kebutuhan, dan kebutuhan konsumen. 

jadi, harga tidak selalu sama dan bisa berubah sewaktu-waktu 

Kotler dan Armstrong (2017), berpendapat indikator harga yang dapat 

dipakai yakni: 

a. Keterjangkauan merupakan apa yang diharapkan sebelum melakukan 

penelitian mereka. Konsumen akan menemukan produk yang mereka 

mampu. 

b. Harga berkaitan dengan kualitas beberapa produk, pelanggan biasanya 

tidak peduli jika membeli dengan harga yang relatif tinggi jika produk 

dalam kondisi baik. 

c. persaingan harga jual produk dapat bersaing di pasar dengan memeriksa 

harga produkyang dapat bersaing dipasar. 

d. Harga dalam hal manfaat, harga tinggi dan rendah harus sesuai dengan 

manfaat yang diperoleh pelanggan setelah membeli. 
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7. Pengertian Brand Image 

Menurut Sudirman (2019) bahwa brand image diciptakan bersama 

berdasarkan produk dan layanan dimana tingkat keanekaragamannya tinggi, 

berbeda dalam nilai kualitasnya, atau dapat mewakili informasi tentang 

pengguna. 

Menurut Widiyastuti (2017) brand image adalah pelanggan terhadap suatu 

image yang juga merupakan cerminan dari ingatan yang dapat digambarkan 

dan dikaitkan dengan merek tersebut. 

Menurut Khuong & Tran (2018), brand image adalah suatu kondisi dimana 

pelanggan memikirkan dan merasakan cita rasa suatu brand agar pelanggan 

bisa lebih mendorong kebutuhan beli dan menaikkan harga merek. 

Menurut Suhaily dan Darmoyo (2017) brand image adalah suatu kondisi 

dimana suatu merek dapat mempengaruhi sikap konsumen terhadap  produk 

dalam keputusannya untuk membeli sehingga semakin baik citra merek, 

kian besar pula kemungkinan dalam mengambil keputusan pembelian. 

Unsur – unsur yang berpengaruh brand image yakni : 

1) kualitas serta mutu, terkait oleh kualitas produk yang diberikan pada 

konsumen dan brand lain. 

2) Kepercayaan, berdasarkan persetujuan serta penilaia ini dibuat 

masyarakat umum mengenai produk yang digunakan. 

3) Gunaan dan keuntungan berhubungan dengan kinerja sebuah produk 

yang dapat digunakan oleh pelanggan. 
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4) Harga, dalam hal ini berhubungan dengan jumlah biaya tinggi dan rendah 

yang diberikan pelanggan dengan mempromosikan sebuah barang, serta 

bisa mempengaruhi image merek dalam waktu yang lama. 

5) Image yang dimiliki oleh brand itu sendiri, yakni meliputi gagasan, 

persetujuan serta keterangan terkait. 

Menurut Dedhy Pradana (2017) brand image adalah deskrisi asosiasi 

konsumen dan keyakinan tentang image tertentu. Menurut Dedhy Pradana 

(2017) pengukuran brand image dapat diukur berdasarkan gambaran image, 

seperti: 

1) image mudah dikenali 

2) merek mudah diingat 

3) Reputasi merek baik 

Menurut Sudirman (2019) ada 3 yang menjadi indikator brand image : 

a. Citra perusahaan, perkumpulan persatuan yang digambarkan publik 

sebagai  perusahaan yang menciptakan atau memproduksi barang atau 

layanan. 

b. Citra pemakai, sejumlah pemikiran ditafsirkan atau dirasakan oleh 

pelanggan pada orang yang memakai produk tersebut. 

c. Citra produk atau persepsi produk terbentuk di benak konsumen dan 

persepsi terhadap barang atau jasa yang dijual. 

8. Pengertian Atribut Produk 

Kotler dan Armstrong (2017) mengatakan bahwa mengembangkan sebuah 

produk atau layanan harus mencakup identifikasi kegunaan yang akan 
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diberikan barang ataupun layanan. Manfaat ini dinyatakan pada karakteristik 

produk antara lain tampilan yang bagus, gaya serta desain. 

Menurut Ramadani dan Nazarudin (2019), atribut produk ialah faktor yang 

dianggap sangat penting bagi konsumen serta digunakan sebagai pendoman 

dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Menurut Yuli Nurgiyanti (2019), sebuah barang seringkali mengikuti oleh 

sekumpulan karakteristik atribut dalam membentuk suatu produk. 

Menurut Yuli Nurgiyanti (2019), indikator Atribut Produk antara lain : 

a. Kualitas Produk 

Kualitas produk ialah perlengkapan suatu marketing. Hal tersebut terkait 

dengan kinerja produk secara langsung. Sebab itu mutu berkaitan pada 

perilaku serta keyakinan masyarakat. 

b. Fitur produk 

Keistimewaan produk merupakan dapat disajikan dalam banyak bentuk 

standar tanpa penambahan sebelumnya. Faktor persaingan langsung yang 

memperbedakan produk suatu perusahaan daripada kompetitor. 

c. Gaya dan Desain Produk 

Desain mempunyai arti dan sangat mudah dipahami dibandingkan 

dengan gaya. Desain mengarahkan untuk memperbarui kinerja produk, 

memperkecil pengeluaran hasil dari produksi, dan meningkatkan 

keutamaan yang kompetitif. 
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d. Merek  

Merek (brand) adalah  nama, sebutan, label, simbol, agar menandakan 

identifikasi penjual produk. 

e. Kemasan 

Kegunaan utama kemasan ialah untuk menyimpan serta menjaga produk. 

f. Label 

Label menandakan produk atau brand , contoh nama Sunkist yang tertera 

di dalam jeruk. 

 

C. Kerangka Konseptual 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1  

Kerangka Konseptual 

 

Philip Kotler dan Gary Armstrong (2018) menyatakan harga merupakan 

biaya yang dikeluarkan untuk ditukarkan dengan barang atau jasa. Harga 

ialah salah satu unsur pendapatan, tetapi elemen lainnya adalah biaya. Harga 

bervariasi, sehingga dapat berubah sangat cepat. 

Brand Image 

Harga 

Atribut Produk 

Keputusan 

Pembelian 
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Menurut Suhaily dan Darmoyo (2017) brand image adalah suatu kondisi 

dimana suatu merek dapat mempengaruhi sikap konsumen terhadap  produk 

dalam keputusannya untuk membeli sehingga semakin baik citra merek, 

semakin besar pula kemungkinan dalam mangambil keputusan pembelian. 

Menurut Dedhy Pradana (2017) pengukuran brand image dapat diukur 

berdasarkan gambaran image, seperti: 

1) image mudah dikenali 

2) merek mudah diingat 

3) Reputasi merek baik 

Menurut Ramadani dan Nazarudin (2019), atribut produk ialah faktor yang 

dianggap sangat penting bagi konsumen serta digunakan sebagai pedoman 

dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Menurut Setyanto (2017), keputusan pembelian ialah suatu proses yang 

mengarah pada masalah tindakan seseorang  membeli produk atau jasa 

untuk memuaskan keinginan dan kebutuhannya. 

 

D. Hipotesis 

      Hipotesis yang diajukan pada penelitian ialah : 

1 : Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian handphone Oppo   

pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi. 

2 : Brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian handphone 

Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi.  
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3 : Atribut produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian handphone 

Oppo pada mahasiswa STIE Bina Karya Tebing Tinggi. 

4 : Harga, brand image, atribut produk berpengaruh secara bersama – sama 

terhadap keputusan pembelian handphone Oppo pada mahasiswa STIE 

Bina Karya Tebing Tinggi. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

      Jenis penelitian digunakan pada penelitian ialah deskriptif kuantitatif. Sugiono 

(2018), menyatakan bahwa deskriptif kuantitatif adalah cara penelitian 

mendefenisikan serta menafsirkan variable bebas untuk menganalisis 

pengaruhnya dengan variabel terikat. 

B. Sifat Penelitian 

      Sifat penelitian yang dipakai pada studi ini ialah pengembangan. Sugiono 

(2018), menyatakan bahwa pengembangan adalah penelitian yang menciptakan 

produk khusus, serta mencoba keefektifan produk tersebut. Penelitian 

pengembangan juga disebut sebagai bentuk penelitian yang memberikan 

tambahan variabel atau indikator baru. Peneliti melakukan pengembangan dari 

penelitian terdahulu yang berjudul “Pengaruh Atribut Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Muslim Army” yang dilakukan oleh Bheben Oscar, S.MB., 

M.M, Hilman Cahya Megantara (2020). Peneliti menambahkan variabel harga, 

dan brand image dalam penelitian ini.   

C. Lokasi dan Periode Penelitian 

1. Lokasi Penelitian  

Penelitian ini hanya dilaksanakan pada objek penelitian yaitu mahasiswa 

jurusan S1 Manajemen STIE Bina Karya yang terletak di Jl. Diponegoro 

Tebing Tinggi. 
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2. Periode Penelitian 

Studi ini mulai dilaksanakan di bulan Maret 2022 hingga  Juli 2022. 

D. Populasi Dan Sampel 

1. Populasi  

Sugiyono (2017) berpendapat Populasi ialah daerah generalisasi termasuk 

subjek mempunyai jumlah serta ciri khusus peneliti agar mempelajari lalu 

mengambil kesimpulannya. Populasi pada penelitian merupakan mahasiswa 

semester IV (Pagi) B, C, D dan E Sebanyak 100 mahasiswa jurusan S1 

Manajemen STIE Bina Karya Tebing Tinggi. 

2. Teknik Penentuan Besar Sampel 

Sampel ialah peranan untuk banyaknya ciri - ciri yang telah dimiliki 

populasi. ketika populasi tinggi, peneliti tidak dapat mendalami segala 

sesuatu pada populasi, contohnya sebab pembatasan uang, daya kemampuan 

serta  waktu, kemudian peneliti bisa memakai sampel yang diterima pada 

populasi. 

  
 

       
 

 

Keterangan : 

n : Jumlah Sampel 

N : Jumlah Populasi 

e : Batas toleransi kesalahan (error tolerance) biasanya 10% 

      Jumlah sampel mewakili populasi pada penelitian ini ialah : 

  
   

           
 = 50 
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Maka banyaknya sampel yang akan diteliti yaitu 50 orang mahasiswa 

semester IV (Pagi) B, C, D dan E jurusan S1 Manajemen STIE Bina Karya 

Tebing Tinggi. 

3. Teknik Sampling 

Teknik pengambilan sampel yang dikenakan dalam penelitian ini ialah 

random sampling. Sugiyono (2017), mengatakan bahwa  random sampling 

merupakan pengambilan sebagian sampel dari suatu populasi secara acak 

pada populasi tersebut. 

4. Sampel  

Sugiyono (2017), mengatakan bahwa sampel ialah sebagian daripada hasil 

serta karakter populasi. Pada penelitian ini sampel yang dipakai ialah 

semester IV (Pagi) B, C, D dan E sebanyak 50 mahasiswa S1 Manajemen 

STIE Bina Karya Tebing Tinggi yang menggunakan handphone Oppo. 

E. Sumber Data 

      Sumber data yang diterapkan pada studi ini merupakan Data primer. Data 

primer terdapat dari pengamatan secara langsung terhadap suatu objek diteliti 

dengan menyebarkan angket kepada mahasiswa semester IV (Pagi)  jurusan S1 

Manajemen STIE Bina Karya Tebing Tinggi. 

      Penelitian ini mempergunakan skala likert sebagai instrumen dalam 

pengukuran peranan variabel independen terhadap variabel terikat yang akan 

dipilih responden untuk dijawab.  
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      Pengukuran skala likert  dilakukan dengan membagi : 

1. Tanggapan “Sangat Tidak Setuju”, memiliki nilai 1 

2. Tanggapan “Tidak Setuju”, memiliki nilai 2 

3. Tanggapan “Kurang Setuju”, memiliki nilai 3 

4. Tanggapan “Setuju”, memiliki nilai 4 

5. Tanggapan “Sangat Setuju”, memiliki nilai 5 

Tabel 3.1  

Skala Likert 

No Item Instrumen Skor 

1.  Sangat Tidak Setuju 1 

2.  Tidak Setuju 2 

3.  Kurang Setuju 3 

4.  Setuju 4 

5.  Sangat Setuju 5 

Sumber : Sugiono (2017) 

 

F. Metode Pengumpulan Data 

     Sebab data ini dapat dijadikan sebagai data primer, maka data yang dipakai 

pada penelitian ialah Kuesioner. Menurut Sugiono (2018) Kuesioner (angket) 

adalah satu cara menyatukan  data  dilakukan dengan memberikan serangkaian 

pernyataan tertulis pada responden agar menjawabnya. Pada kuesioner yang akan 

dipakai pertanyaan tertutup yakni berupa pertanyaaan dan beserta jawaban lain 

sebelumnya, sehingga penjawab bisa memilih jawaban lain. 
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G. Defenisi Operasional 

Tabel 3.2  

Defenisi Operasional Variabel Penelitian 

No Variabel Defenisi Indikator Skala 

Ukur 

1 Harga (X1) Harga merupakan 

biaya yang 

dikeluarkan untuk 

ditukarkan dengan 

barang atau jasa. 

Menurut Kotler dan 

Amstrong (2018) 

a. Katerjangkauan 

harga. 

b. Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk 

tertentu. 

c. Daya saing 

harga jual suatu 

produk. 

d. Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat. 

Menurut Philip 

Kotler dan 

Gary Amstrong 

(2017) 

Likert  

2 Brand Image 

(X2) 

Brand image 

diciptakan bersama 

berdasarkan produk 

dan layanan dimana 

tingkat 

keanekaragamannya 

tinggi, berbeda 

dalam nilai 

kualitasnya atau 

dapat mewakili 

informasi tentang 

pengguna. 

Menurut Sudirman 

(2019) 

   

 

a. Citra 

Perusahaan 

b. Citra Pemakai 

c. Citra Produk 

Kesan atau 

persepsi 

Menurut 

Sudirman 

(2019) 

Likert  

3 Atribut 

Produk 

(X3) 

Sebuah barang 

seringkali mengikuti 

oleh sekumpulan 

karakteristik atribut 

dalam membentuk 

suatu produk. 

Yuli Nurgiyanti 

a. Kualitas produk 

b. Fitur produk 

c. Gaya dan desain 

produk 

d. Merek 

e. Kemasan 

f. Label  

Likert  
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(2019) 

 

Menurut Yuli 

Nurgiyanti (2019) 

4 Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Ini menunjukkan 

bahwa pelanggan 

melakukan 

keputusan 

pembelian tiap hari 

dan bahwa 

keputusan 

pembelian 

merupakan bagian 

penting dari upaya 

pemasar. Menurut 

Kotler dan 

Amstrong (2018) 

 

a. Kemantapan 

pada sebuah 

produk 

b. Kebiasaan 

dalam membeli 

produk 

c. Memberikan 

rekomendasi 

kepada orang 

lain 

Menurut Kotler 

(2018) 

 

Likert  

Sumber : (Data diolah, 2022) 

 

H. Metode Analisis Data 

1. Uji Instrumen 

a. Uji validitas 

Uji validitas dipakai guna menguji valid ataupun tidak sebuah angket. 

Sebuah angket menyatakan valid apabila pernyataan tersebut mampu 

menyatakan apa saja yang akan uji pada angket (Ghozali, 2018). 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas ialah sarana yang dipakai dalam menguji pertanyaan serta 

mengungkapkan pada suatu variabel atau konstruksi. Sebuah pertanyaan 

dinyatakan reliabel apabila jawaban pada suatu pertanyaan sesuai atau 

tetap (Ghozali, 2018). 

2. Uji Asumsi Klasik 

uji asumsi klasik dipakai adalah : uji normalitas, multikolinearitas, serta 

heteroskedastisitas hal ini dijabarkan dengan terperinci ialah: 
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a. Uji Normalitas 

Uji normalitas bermaksud guna melihat apabila variabel independen serta 

variabel dependen memiliki distribusi normal ataupun tidak. Model 

regresi yang ideal ialah regresi dengan distribusi normal maupun hampir 

normal (Ghozali, 2018). 

b. Uji Multikolinearitas 

Ghozali (2018) menyatakan bahwa pengujian ini bermaksud guna 

mengukur jika model regresi menemukan hubungan antara variabel 

independen. Dalam contoh regresi yang bagus antar variabel bebas 

sebaik korelasi. Untuk menentukan ada ataupun tidak multikolinearitas di 

model regresi dilakukan dengan memeriksa nilai tolerance serta variance 

inflation factor (VIF) yang dapat dilihat daripada fungsi SPSS. Berikut 

informasi yang bisa diketahui : 

1) Apabila nilai tolerance > 10% dari nilai VIF < 10, kemudian 

menyimpulkan tidak terdapat multikolinearitas antar variabel bebas 

pada model regresi. 

2) Apabila nilai tolerance < 10% dari nilai VIF > 10, kemudian 

menyimpulkan terdapat multikolinearitas antar variabel bebas pada 

model regresi. 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Ghozali (2018), menyatakan bahwa pengujian pada heteroskedastisitas 

bermaksud untuk mencoba apabila pada regresi ada perbedaan untuk 

pengamatan serta peninjauan yang ada pada regresi. Model regresi yang 



39 
 

 

bagus ialah timbul heteroskedastisitas maupun tak timbul 

heteroskedastisitas. Dengan menemukan heteroskedastisitas dilaksanakan 

membuktikan grafik plot pada nilai variabel dependen. 

Analisis dasar : 

1) Apabila muncul pola khusus, yakni titik – titik berbentuk sebuah pola 

tertentu yang teratur (bergelombang, melebar, menyempit), hal ini 

mengindikasi terjadinya heteroskedastisitas. 

2) Apabila tiada timbul pola khusus serta titik – titik tersebar di atas 

maupun di bawah nol pada sumbu Y, ini membuktikan bahwa tidak 

terjadi heteroskedastisitas. 

Analisis menggunakan grafik plot memiliki kekurangan penting. Sebab 

itu jumlahnya peninjauan mempengaruhi perolehan plot. Jumlah yang 

lebih sedikit peninjauan, makin susah menginterprestasikan perolehan 

grafik plot. 

3) Analisis Regresi Berganda 

Ghozali (2018) berpendapat bahwa analisis regresi linier berganda dipakai 

guna menentukan petunjuk agar mengetahui seberapa besar variabel 

independen mempengaruhi variabel dependen. 

Rumus : 

                  Y= a + 1 X1 + 2 X2 + 3 X3 + e 

Keterangan : 

Y = Keputusan Pembelian 

a  = Konstanta 

X1= Harga 

X2= Brand image 

X3= Atribut produk 
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1= koefisien regresi variabel harga 

2= koefisien regresi variabel brand image 

3= koefisien regresi variabel atribut produk 

e= standard Error 

 

I. Uji Hipotesis 

1. Uji t (Parsial) 

Uji t berfungsi untuk melihat pengaruh bersama-sama dari variabel 

independen terhadap variabel dependen (Ghozali, 2018). Kriteria 

pengambilan keputusan yang dipakai pada uji-t antara lain: 

a. Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, hipotesis ditolak. Hipotesis 

ditolak yang artinya variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap 

variabel terikat. 

b. Apabila probabilitas signifikan < 0,05, dinyatakan hipotesis diterima. 

Hipotesis diterima yang artinya variabel bebas memiliki pengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat. 

2. Uji f (Simultan) 

Uji F dibuat atas tujuan dalam membuktikan bahwa seluruh variabel 

independen masuk pada contoh yang mempunyai efek bersama–sama 

terhadap variabel dependen (Ghozali, 2018). 

a. Apabila signifikan < 0,05, dan f hitung > f Tabel, dinyatakan seluruh 

variabel bebas memiliki pengaruh terhadap variabel terikat. 

b. Apabila signifikan > 0,05, dan f hitung < f Tabel, dinyatakan seluruh 

variabel bebas tidak memiliki pengaruh terhadap variabel terikat. 
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3. Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi (R
2
) menguji kekuatan variabel bebas dalam 

mendeskripsikan variabel terikat. Ghozali (2018), menyatakan bahwa R
2
 

dipakai guna mengukur goodness-fit model regresi. Nilai koefisien 

determinasi antara nol hingga satu (0 > R2 < 1). R
2
 sedikit berisi makna 

bahwa kemampuan variabel terikatnya rendah. Akan tetapi jika nilai 

mencapai 1, variabel independen menyediakan sekitar seluruh data yang 

diperlukan dalam memperkirakan varians variabel dependen.  

Rumus : 

D : R
2
 x 100% 
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