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Abstract
This study aims the impact of price perception, product, and perceived value on the purchase decision
through the purchase intention in Betta Fish Surabaya. The type of this study is quantitative
descriptiffa sample size of 100 that can represent the population is determined using the lemeshow
method. In this study, the independent variable is price perception, product, and perceived value.
While the dependent variab@dis purchase decision and purchase intention as an intervening variable.
Testing instruments using validity and reliability tests. While the data analysis method used path
analysis with t test, sobel test, F test and r2. The result of this study the price perception (X1) gives
negative impact to the purchase intention (Z). The Product (X2) gives positive impact to the purchase
intention (Z). The perceived (X3) value gives postive impact to the purchase intention (Z). The price
perception (X1) gives positive impact to the purchase decision (Y). The product (X2) gives negative
impact to the purchase decision (Y). The perceived value (X3) gives negative impact to the purchase
decision. The purchase intention gives positive impact to the purchase decision (Y). Purchase intention
is able to mediate product and perceived value but not price perception.
Keywords: Perceived Price, Product, Perceived Value, Purchase Interest, Purchase Decision.

Abstrak

Penelitian ini bertujuan menguji pengaruh persepsi harga, produk dan perceived value terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli ikan cupang di Surabaya. Jenis penelitian ini merupakan
kuantitatif deskriptif, ukuran sample sebanyak 100 yang dapat mewakili populasi yang ditentukan
dengan menggunakan metode lemeshow. Pada penelitian ini variabel bebas terdiri dari persepsi harga,
produk dan perceived value sedangkan variabel terikatnya adalah keputusan pembelian dan minat beli
sebagai variabel intef§¥ning .

Pengujian kuesioner menggunakan uji validitas dan reliabilitas. Sedangkan analisis data menggunakan
analisis jalur, uji t, ujiebel, uji F, dan uji koefisien determinasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
persepsi harga tidak berpengaruh terhadap minat beli, Produk berpengaruh teffflidap minat beli,.
Perceived value berpengaruh terhadap minat beli, Persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, Produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Perceived value tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, Minat beli berpengaruh terhadap Keputusan pembelian,
minat beli mampu memediasi produk dan perceived value tetapi tidak dengan persepsi harga.

Kata kunci : Persepsi Harga, Produk, Perceived Value, Minat Beli, Keputusan Pembelian.




PENDAHULUAN 18]

Ikan cupang atau ikan dengan nama latin
Betta.Sp  merupakan ikan air tawar yang
berasal dari beberapa negara di Asia Tenggara,
antara lain Indonesia, Thailand, Malaysia, [Eh
Vietnam.Penggemar ikan cupang banyak dari
berbagai kalangan mulai dari anak-anak hingga
dewasa.

Pandemi covid-19 menuntut masyarakat
untuk melakukan pekerjaan dari rumah hal ini
membuat aktifitas dan mobilitas masyarakat
menurun, hal ini menyebabkan rasa bosan
karena terlalu sering berada di rumah. Untuk
mengatasi rasa bosan di rumah, banyak dari
masyarakat yang memilih untuk memelihara
ikan cupang sehingga memunculkan tren hobi
baru yaitu memelihara ikan cupang. Permintaan
akan ikan cupang mulai meningkat di saat
memasuki bulan ke 3 pandemi covid-19

Berdasarkan hasil riset google tren periode
Januari 2020 — April 2021 menunjukkan bahwa
pencarian dengan kata kunci ikan cupang mulai
meningkat pada bulan Mei 2020 dengan nilai
popularitas sebesar 27 hingga 38 dan puncak
popularitasnya berada pada bulan Oktober 2020
hingga bulan Januari 2021 dengan nilai 83
hinggs3 100.

Surabaya merupakan kota terbesar kedua
setelah Jakarta dengan jumlah penduduk di
tahun 2020 sebesar +2.874.314. Di masa
pandemi covid-19 banyak dari warga Surabaya
yang mengikuti tren hobi ikan cupang. Selain
untuk dipelihara ikan cupang juga dapat di ikut
sertakan dalam kontes. Jika ikan memenangkan
kontes tersebut, maka harga ikan bisa naik
hingga jutaan rupiah. Untuk harga ikan cupang
sendiri bervariatif tergantung dari jenis, bentuk,
warna, dan ke agresifan ikan.

Sebelum membeli produkkonsumen akan
mempertimbangkan harga terlebih dahulu
terutama jika untuk membeli ikan cupang. Hal
ini menimbulkan persepsi apakah harga ikan
akan sesuai dengan ekspektasi
konsumen.Persepsi harga adalah bagaimana
cara konsumen melihat harga sebagai harga
yang tinggi, rendah dan adil. ( schiffman dan
Kanuk, 2011:137 ). P@dan Olson (2014:246)
menjelaskan bahwa persepsi harga berkaitan
dengan bagaimana informasi harga dipahami

oleh konsumen dan memberikan makna bagi
mereka.

Dalam berbelanja konsumen seringkali
membandingkan harga satu toko dengan yang
toko yang lainnya, jika harga tersebut cocok
dengan keinginan customer, maka produk
terscbut akan langsung dibeli. Hal ini
menunjukkan bahwa persepsi[fE) harga
mempengaruhi  minat beli dan keputusan
pembelian hal ini sejalan dengan penelitian
Desyani et al (2016) yang menyatakan bahwa
persepsi harga berpengaruh terhadap minat beli.
sedangkan dalam penelitian Pardede dan
Haryadi (2017) persepsi harga tidak berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen.

Produk adalah benda yang ditawarkan untuk
EZBeli oleh customer atau konsumen karena
keinginan atau kebutuhfF) Menurut kotler dan
Armstrong (2014:248) Produk adalah sesuatu
yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk
diperhatikan,  akuisisi, penggunaan, atau
konsumsi yang dapat memenuhi kebutuhan atau
keinginan.Berdasarkan definisi produk, ikan
cupang merupakan suatu produk benda hidup
yang dapat dibeli karena keinginan untuk
memelihara. Ikan cupang memiliki jenis yang
beragam  hal ini  membuat  customer
mempertimbangkan jenis ikan cupang yang akan
dibeli.Hal ini menunjukkan produk dapat
mempengaruhi keputusan pembelian dan minat
beli. Dalam penelitian Panjaitan dan Cahyanto
(2017)  mengungkapkan  bahwa  produk
berpengaruh  signifikan terhadap keputusan
pembelian dan dalam penelitian Dhiba dan
Maduwinarti (2014) diungkapkan juga bahwa
produk berpengaruh terhadap minat beli.

Dalam membeli suatu produk konsumen
akan memiliki perasaan senang atau bangga
karena sudah memiliki produk tersebut. hal ini
disebut dengan perceived value atau nilai yang
dapat dirasakan. Menurut ZeithamI}988 dalam
(Indarwati et al 2021) , perceived value adalah
penilaian konsumen secara keseluruhan akan
manfaat suatu produk atau layanan berdasarkan
persepsi tentang apa yang diterima dan apa yang
diberikan.

konsumen ikan cupang menginginkan ikan
dengan bentuk dan corak yang indah sehingga
enak untuk dilihat dan bisa untuk dijadikan
hiasan di rumah, hal ini yang membuat customer
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memiliki kebanggaan sendiri jika memiliki ikan
cupang yang sesuai dengan keinginannya.
EBhingga perceived value dapat mempengaruhi
keputusan pembelian, hal ini sejalan dengan

penelitian Kristiawati et al
[/@nyatakan

(2019) yang
perceived value

bahwa

berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Sebelum membeli ikan cupang, customer

akan melihat-lihat terlebih dahulu lalu memilih
untuk membeli. Hal ini dapat dikatakan bahwa
customer memilki minat terhadap ikan cupang

yang ditawarkan. Ketika

customer sudah

(FEminat akan suatu produk mereka akan
memutuskan untuk membeli produk tersebut.

ini menunjukkan bahwa minat beli

berpengaruh terhadap keputusan pembelian, hal
ini sejalan dengan penelitian Adila dan Azis
(2019) yang menyatakan bahwa minat beli
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

RumusanMasalah

n

Berdasarkanlatarbelakang yangtelahdiuraika
sebelumnya,maka rumusan

fdsalahdalampenelitianiniadalahsebagai
berikut:

L.

Apakah  persepsi harga  berpengaruh
signifikan terhadap minat beli ikan cupang di
Surabaya?

Apakah produk harga berpengaruh signifikan
terhadap minat beli ikan cupang di Surabaya?
Apakah  perceived value  berpengaruh
signifikan terhadap minat beli ikan cupang di
Surabaya?

Apakah  persepsi  harga  berpengaruh
signifikan  terhadap keputusan pembelian
ikan cupang di Surabaya?

Apakah produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya?

Apakah  perceived value  berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
ikan cupang di Surabaya?

Apakah Minat Beli berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya?

Apakah  persepsi  harga  berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
melalui minat beli ikan cupang di Surabaya?
Apakah produk berpengaruh signifikan

10. Apakah  Perceived

terhadap keputusan pembelian melalui minat
beli ikan cupang di Surabaya?

value  berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
melalui minat beli ikan cupang di Surabaya?

TujuanPenelitian

Berdasarkanlatarbelakangd anrumusanmasalah

yang telah diuraikan sebelumnya, makatujuan

penelitian ini

adalah untuk

membuktikandanmenganalisis:

. Perceived

Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap
minat beli ikan cupang di Surabaya.

Produk berpengaruh signifikan terhadap minat
beli ikan cupang di Surabaya.

Perceived value berpengaruh  signifikan
terhadap minat beli ikan cupang di Surabaya.
Persepsi  harga  berpengaruh  signifikan
terhadap keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya.

Produk berpengaruh  signifikan terhadap
keputusan pembelian ikan cupang di Surabaya.
Perceived value berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya.

Minat beli berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian ikan cupang di Surabaya.
Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli ikan
cupang di Surabaya.

Produk berpengaruh  signifikan terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli ikan
cupang di Surabaya.

value berpengaruh  signifikan
terhadap keputusan pembelian melalui minat
beli ikan cupang di Surabaya.

KAJIANPUSTAKA

Persepsi Harga
Babin dan Harris (2012:45) menyatakan bahwa

persepsi
konsumen dan

Dengan hal ini
landasan dimana

bersangkutan  dengan  kesadaran
interpretasi akan kenyataan.
persepsi berfungsi sebagai

pembelajaran  konsumen

terjadi.

bahwa
bagaimana

Peter dan Olson (2014gE}6) menjelaskan
persepsi harga berkaitan dengan
informasi harga dipahami oleh

konsumen dan memberikan makna bagi mereka.
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Persepsi harga dapat diukur melalui
beberapa indikator pengukuran. Menurut
Herawaty et al (2016) indikator persepsi
kewajaran harga terdiri dari :

a. Pelanggan membayar harga yang wajar
Ketepatan penetapan harga

Kewajaran kebijakan harga

Perubahan harga sesuai dengan etika

Harga dapat diterima oleh pelanggan
Sedangkan Menurut Kok dan Keller
(2008:179)  terdapat 4  indikator yang
mencirikan harga yaitu :

a. Keterjangkauan harga

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk

c. Daya saing harga

d. Kesesuai harga dengan manfaat

o a6 o

Produk

produk adalah s§f@atu yang berwujud maupun
tidak berwujud yang dapat ditawarkan kepada
pasar sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan
keifffhan konsumen.

Menurut kotler dan§fmstrong (2014:248)
Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan
kepada pasar untuk diperhatikan, akuisisi,
penggunaan, atau konsumsi yang dapat
memenuhi kebutuhan atau keinginan.

Menurut Fandy Tjiptono (2015:231) produk
adalah Pemahaman subyektif produsen atas
’sesuatu’ yang bisa ditawarkan sebagai usaha
untuk mencapai tujuan organisasi melalui
pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen,
sesuai dengan kompetensi dan kapasitas
Drgaisasi serta daya beli pasar.

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:255),
suatu produk diikuti oleh serangkaian atribut
yang menyertai produk meliputi beberapa hal,
yaitu sebagai berikut:

Kualitas Produk

Fitur Produk

Gaya dan Desain Produk
Merek

Kemasan

Label

Pelayanan Pendukung Produk

oo Ao T o

Perceived Value

perceived value adalah penilaian konsumen
akan suatu produk secara  keseluruhan
berdasarkan persepsi dari apa yang diperoleh
dengan apa yamg telah diberikan.

Menurut Zeithaml 1§§8 dalam (Indarwati et
al 2021) , perceived value adalah penilaian
konsumen secara keseluruhan akan manfaat
suatu produk atau layanan berdasarkan persepsi
tentang apa yang diterima dan apa yang
dibﬁ(an.

Perceived value akan sangat bervariasi
tergantung pada proporsi nilai masing-masing
individu.Menurut  Sweeney & Soutar 2001
dalam (Indarwati et al 2021), dimensi perceived
value terdiri atas 4 aspek utama sebaga berikut :
a. Emotional Value, yaitu kemampuan yang

berhubungan dengan perasaan atau emosi

yang disebabkan oleh penggunaan produk
atau layanan

b. Social Value, yaitu kemampuan suatu
produk atau layanan untuk meningkatkan
citra sosial yang baik di masyarakat

c. Price Value, yaitu kemampuan produk atau
jasa yang diperoleh dari harga yang terlihat
memiliki efisiensi harga.

d. Quality [Ehlue, yaitu manfaat yang
dihasilkan dari kualitas yang dirasakan dan
kinerja yang diharapkan dari suatu produk.

Minat Beli

Minat beli merupakan sikap konsumen yang
berbentuk keinginan dalam membeli sebuah
produk atau jasa.

Menurut Fandy Tjiptono (2015:140) minat
beli konsumen mencerminkan hasrat dan
keinginan konsum untuk membeli suatu
produk. Sedangkan menurut Kotler dan Keller
(2012:137) minat beli adalah perilaku konsumen
yang muncul sebagai respon terhadap objek yang
menunjukkan  keinginan  pelanggan  untuk

melakukan pembelian.

Menurut Ferdinand (2014:8) minat beli dapat
diidentifikasi melalui beberapa indikator yaitu:

Minat transaksional
Minat refrensial
Minat prefrensial

Minat eksploratif.
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Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan proses
yang berawal dari pengenalan masalah
konsumen akan kebutuhan dan keinginan,
mencari informasi mengenai produk dan merek,
lalu produk dan merek tersebut di evaluasi
sehingga dapat membandingkan  dengan
alternatif lain dan dapat memberikan solusi
terhadap pemasalahan konsumen sehingga dari
proses tersebut akan mengarah kepada
keputusan pembelian.

Menurut  Kotler (2014:184) kepuffan
pembelian konsumen yaitu keputusan akhir
perorangan dan rumah tangga yang membeli
barang dan jasa untuk konsumsi pribags

Menurut  Susanto (2014:4) Keputusan
pembelian merupakan suatu proses dimana
konsumen melalui tahapan-tahapan tertentu
untuk melakukan pembelian suatu plﬂlk.

Menurut Kotler (2014:212) ada empat
indikator keputusan pembelian, yaitu:

a. Kemantapan sebuah produk
b. Kebiasaan dalam Membeli Produk

c. Memberikan Rekomendasi kepada Orang
Lain

d. Melakukan Pembelian Ulang

Berdasarkan kajian pustaka diatas kerangka
konseptual dapat disajikan sebagai berikut

{ P
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Hipotesis
Hipotesis dalam penel ini
adalahsebagai berikut:

1. HI : persepsi harga berpengaruh signitkan
terhadap minat beli.
2. H2 : produk berpengaruh signifkan terhadap

minat beli.

3. H3 : perceived value berpengaruh signifkan
terhadap minat §gZR.

4. H4 : persepsi harga berpengaruh signifkan
terhadap keputusan pembelian.

5. HS5 : produk berpengaruh signifkan terhadap
keputusan pembelian.

6. H6 : perceived value berpengaruh signifkan
terhadap keputusan pembelian.

7. H7 : Minat Beli berpengaruh signitkan
terhadap keputusan pembelian.

8. H8 : PerEfli harga berpengaruh signifkan
terhadap keputusan pembelian melalui
minat beli.

9. H9 : produk berpengaruh signifkan terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli.

10. H10 : perceived value berpengaruh signifkan
terhadap keputusan pembelian melalui minat
beli.

lﬁTODEPENELITIAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh persepsi harga, produk, dan perceived
value terhadap keputusan pembelian melalui
@inat beli ikan cupang di Surabaya. desain
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini
adalah metode analisis deskriptif dengan
pendekatan  kuantitatif. Metode deskriptif
menurut Sugiyono (2017:35) adalah metode yang
dilakukan untuk mengetahui keberadaan variabel
mandiri, baik hanya pada satu variabel atau lebih
(varialZ}) yang berdiri sendiri atau variabel bebas)
tanpa membuat perbandingan, variabel itu sendiri
mencari hubungan dengan variabel lain.

Menurut Sugiyono (2017:8) metode
penelitian  kuantitatif adalah metode yang
berdasarkan pada filsafat positivism, digunakan
untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, pengumpulan data menggunakan
instrument penelitian, analisis data bersifat
kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk
menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Dalam
penelitian ini pengumpulan data menggunakan
kuesioner.

Sampel
Menurut Sugiyono (2017:81), sampel
adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang

dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi
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besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari
semua yang ada pada populasi, misalnya karena
keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka
peneliti dapat menggunakan sampel yang
diambil dari populasi itu.

Karena terbatasnya waktu dan biaya untuk
mengetahui jumlah pembeli ikan cupang yang
berasal dari Surabaya baik secara online maupun
offline, maka dalam penelitian ini jumlah
Epulasi  dikatakan tidak dapat diketahui.
Sehingga untuk mengetahui jumlah sampel
dalam penelitian ini, peneliti menggunakan
rumus Lemeshow sebagai berikut :

__Z#p(-p)
d*
Keterangan :
n = Jumlah sampel
z = Nilai standart = 1,96
p = Maksimal estimasi = 50% = 0,5
d = alpha (0,10) atau sampling error = 10%

setelah dihitung berdasarkan rumus tersebut
diperoleh hasil atau jumlah sampel sebesar 96,04
dibulatkan menjadi 100 orang.

InstrumenPenelitian
Penelitian ini menggunakan instrumen
berupa kuesioner.

Kuesioneryangakandigunakandalampenelitianin
iterdiridariduabagian,yaitubagianpertamaberisip
ernyataanuntukmendapatkaninformasiumumme
ngenalidentitasdirirespondenyangmempunyaike
gunaanuntukmengetahuikesesuaiankarateristikr
espondenden gankriteriasampelsepertijeniskela

min,usiatingkatpendidikandan pekerjaan, dan

pengasilan. Kuesioner  bagian kedua
berisipernyataan-pernyataan untuk
mendapatkan

datapenelitianyangberhubungandenganvariabel
penelitian  yaitu persepsi harga, produk,
perceived value, minat beli, dan keputusan
pembelian.

Kuesionerdiukurdenganmen ggunakanskala
likert 1-5.Skala Likert digunakan
untukmengukur pernyataan yang ada dalam
kuesionertentang tingkat persetujuan atau
ketidak-setujuandari beberapa atribut yang telah
disusun

untukvariabel .Skoruntukmengukurjawabankuesi
onerdalampenelitianinimenggunakankalimatposi
tif denganjawabansangatsetujudisingkatSS jawa
bansetujudisingkatS jawabankurangsetujudising
katK S jawabantidaksetujudisingkatTSdanjawaba
nsangattidaksetuju disingkatSTS.

Penelitian dilaksanakan pada bulan Mei
2021 — Juni 2021 dan dilaksanakan secara
online dan offline yang tertuju pada masyarakat
Surabaya.

(3knik Analisa Data

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh persepsi harga, produk, dan perceived
value terhadap keputusan pembeliarffghelalui
minat beli ikan cupang di Surabaya.sekaligus
memeriksa validitas dan reliabilitas instrumen
penelitian secara keseluruhan. Analisis yang
digunakan adalah  analisis jalur path (Path
analys), Uji t, Uji Sobel, Uji F, dan Uji r*

PEMBAHASAN

Hasil pengolahan data persepsi harga, produk,

dan perceived value terhadap keputusan

pembelian melalui minat beli ikan cupang di

Surabaya didapatkan hasil sebagai berikut :

a. Uji Validitas
Dalam penelitian ini kuesioner memiliki 56
pernyataan yang terdiri dari 11 item
pernyataan untuk variabel persepsi harga,
11 item pernyataan untuk variabel produk,
10 item pernyataan untuk variabel perceived
value, 12 item pernyataan untuk variabel
minat beli, dan 12 item pernyataan untuk
variabel keputusan pembelian.
Berdasarkan hasil hitung diketahui bahwa
hasil pearson correlation atau rhitung dari
variabel persepsi harga, produk, perceived
value, minat beli, dan keputusan pembelian
memiliki nilai yang lebih besar dari rtabel
yaitu 0,482. Hal ini menunjukkan bahwa 56
pernyataan dapat dinyatakan valid dan dapat
dipergunakan sebagai alat pengumpul data
E&)am penelitian ini.

b. Uji Reliabilitas




Uji Reliabilitas

| Variabel | kool qla \ln Kreis | Keterangan
P-n-pu erp %1y 0558 ), 10 Refabed |
Produk (X2) 0948 0.70 Rerahei
Percebved value ( X3 ) “.‘ .‘ 0,70 Rebabel

| Mimat Beli(Z) 0.E83 (] Refabd
Kepatusan Peasbelian (Y) | 098 | 070 | Reiabel

Sumiber Dats diolel 2021

diketahui bahwa nilai Cronbach Alpha

pada semua variabel dalam p@litian ini

menghasilkannilai Cronbach Alpha yang

lebih dari 0,70 sehingga semuabutir

pertanyaan dalam variaffi) penelitian ini

dinyatakan konsisten, handal.dan layak

dipergunakan sebagai alat pengumpul data.
c. Analisis Jalur Path

Analisis jalur digunakan untuk

menggambarkan dan  menguji  model

hubungan antar variabel yang berbentuk

sebab akibat. Arffis jalur path (Path

analys) ditentukan sesuai dengan model sub

struktur yang telah ditentukan dalam

penelitian ini yang dimana :

Model Persamaan 1 :

Z=BIX1 +B2X2 + P3X3+el

Model Persamaan 2 :

Y =+ BIX1 + B2X2 + B3X3 + pZZ+e2

Peneps
Hargs o ot =8

Eeputusan
> Pempt-chan

Perceved

Ve

Pada gambar diatas menunjukkan besaran nilai
koefisien jalur untuk masing-masing variabel
independent terhadap variabel dependen. Dengan
demikian, sub-struktuffiintuk diagram jalur diatas
dapat diformulasikan sebagai berikut:

7 =-0,167X1 + 0,356X2 + 0,772X3+0,316
Y = 0,329X1 + 0,133X2 - 0,110X3+0,646Z+0,247

Berikut adalah hasil nilai koefisien jalur
pengaruh tidak langsung antar variabel :

Nillsi Koofimen Jalur Peng.

b Tulsk Longiuny Antar Variabel
il

Vanabe!
Kepuatazin
R Hus . MesBd@® - Pemsbelian 0,221
(X1 ;
Y
Kepamssan
hl‘d.“k +  Mhnat Beli (70 . Prmbelian 0,363
(X2 o
Y
Kepatasan
a\
szl he . Mamhdy  — Pembelian 0,385

)
Samber: Duis Diolsh 2021

Berdasarkan hasil tabel pengaruh tidak langsung

maka dapat diketahui sebagai berikut :

1) Pengaruh tidak langsung variabel persepsi
harga melalui variabel minat beli sebesar
0,221 terhadap keputusan pembelian.

2) Pengaruh tidak langsung variabel produk
melalui variabel minat beli sebesar 0,363
terhadap keputusan pembelian.

3) Pengaruh tidak langsung variabel perceived
value melalui variabel minat beli sebesar
0,389 terhadap keputusan pembelian.

d.Ujit
Model substruktur 1 :

Hasil Uji Parsial (Uji 1)
Z = PIX1 + B2IX2 + fAX3+el

Coefficients’
Unstandardized Saandardized |
lle!fll—ml Corfficients
Model Sl Earor )
1 (Conaant) 2 BB4 1559
“Perepa Harp 1B | b
“Poduk | 387 | 0 |
Percerved Vabee | vl 113
3 Dependemt Varable Mina Bell

Sumber - Data Diclah 2021

1. Nilai siginifikansi variabel persepBfjharga
sebesar 0,132 yang berarti 0,132 > 005 dan
nilai t hitung sebesar -1.521 yang berarti -
1.521<1,98498  sehingga  berdasfjan
kriteria ~ yang berlaku maka dapat
disimpulkan bahwa variabel persepsi harga
tidak berpengaruh terhadap minat beli
sehingga hipotesis 1(H1) tidak diterima
atau ditolak. (H,; Ditolak)

2. Nilai siginifikansi v{&ibel produk sebesar
0,000 yang berarti 0,000 < 0,05 dan nilai t
hitung sebesar 4,106 yang berarti 4,106 >
1,98498 @fingga berdasarkan kriteria yang
berlaku maka dapat disimpulkan bahwa
variabel produk berpengaruh signifikan
terhadap minat beli sehingga hipotesis 2
(H2) dapat diterima. (H, Diterima)

3. Nilai siginifikansi variabel FgEBeived Value
sebesar 0,000 yang berarti 0,000 < 005 dan
nilai t hitung sebesar 7,106 yang berarti
4,106 > 198498 sehingga berdasarkan
kriteria ~ yang  berlaku maka dapat
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disimpulkan bahwa variabel Perceived
Value berpengaruh signifikan terhadap
minat beli sehingga hipotesis 3 (H3) dapat
diterima. (H; Diterima)

Model substruktur 2 :

Hasil Ui Parwiad (Usi 1)
Y o=+ PIX] + FIXY = JAX3 + LZ+el

Coefficmnty =——
Unsandadized Susdudized
Coeflicients Coefficients
Model | B T 5d Imee | (==Y Lt | s
[Constant [ 3008 1208 (5]
Perseps Harga L] 093 329 3771 ]
Produk | 140 '8 133 1.757 oTe
Perceived Value | - 137 119 | (T )
Mimat Bk | 61 78 | 546 | 8060 | 000
{3 Dependest VariaHle Kegruewsan pemibelian

Sumber - Data Dialah 2021

4. Nilai siginifikansi variabel peffEjpsi harga
sebesar 0,000 yang berarti 0,000 < 0,05
dan nilai t hitung sebesar 3.771 yang
berarti  3.771 > 198525 sehingga
& rdasarkan kriteria yang berlaku maka
dapat disimpulkan bahwa variabel persepsi
harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian sehingga hipotesis
4(H4) diterima.(H, Diterima)

5. Nilai siginifikansi variabel fduk sebesar
0,076 yang berarti 0,076 > 0,05 dan nilai t
hitung sebesar 1.797 yang berarti 1.797 <
198525  sehingga bfdasarkan kriteria
yang berlaku maka dapat disimpulkan
bahwa variabel produk tidak berpengaruh
terhadap keputusan pembelian sehingga
hipotesis 5 (HS) ditolak.(Hs Ditolak)

6. Nilai siginifikansi variabel Perceived
ERlue sebesar 0,289 yang berarti 0,289 >
0,05 dan nilai t hitung sebesar -1,067 yang
berarti -1,067 > 198525 sehingga
A rdasarkan kriteria yang berlaku maka
dapat  disimpulkan bahwa  variabel
Perceived Value tidak berpengaruh
terhadap keputusan pembelian sehingga
hipotesis 6 (H6) ditolak.(Hs Ditolak)

7. Nilai siginifikansi variabel [§Elnat beli
sebesar 0,000 yang berarti 0,000 < 0,05
dan nilai t hitung sebesar 8,060 yang
berarti 8,060 > 198525 sehingga
E&rdasarkan kriteria yang berlaku maka
dapat disimpulkan bahwa variabel minat
beli berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian sehingga hipotesis 7
(H7) diterima.(H; Diterima)

8.

10.

Uji Sobel (Uji Mediasi)

Sobel test digunakan untuk mengetahui
apakah hubungan yang melalui variabel
mediasi secara signifikan mampu sebagai
mediator dalam hubungan tersebut. Uji sobel
dikembangkan oleh Sobel pada tah(@EJl 982.
Uji sobel dilakukan dengan menguji
kekuatan pengaruh tidak langsung variabel
independen (X) terhadap variabel dependen
(Y) melalui variabel intervening (Z)

Berikut adalah hasil dari uji sobel dalam
penelitian ini :

nilai sobel test atau Z sebesar -1,4938 yang
berarti -1,4938 < 1,96 dan p-value bernilai
0.,1352 yang berarti 0.1352 > 0,05 sehingga
berdasarkan syarat pengambilan keputusan
yang berlaku maka dapat disimpulkan
minat beli tidak dapat memediasi persepsi
harga terhadap keputusan pembelian
sehingga hipotesis 8 (H8) ditolak.(Hg
Ditolak)

nilai sobel test atau Z sebesar 3,6644 yang
berarti 3,6644 > 196 dan p-value bernilai
0,0002 yang berarti 0,0002 < 0,05 sehingga
berdasarkan syarat pengambilan keputusan
yang berlaku maka dapat disimpulkan
minat beli dapat atau mampu memediasi
produk terhadap keputusan pembelian
sehingga hipotesis 9 (H9) diterima.(Ho
Diterima)

nilai sobel test atau Z sebesar 54155 yang
berarti 54155 > 1,96 dan p-value bernilai
0,000 yang berarti 0,000 < 005 sehingga
berdasarkan syarat pengambilan keputusan
yang berlaku maka dapat disimpulkan
minat beli dapat atau mampu memediasi
perceived value terhadap keputusan
pembelian sehingga hipotesis 10 (H10)
diterima.(H;, Diterima)

Pembahasan hasil temuan penelitian

Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Minat
Beli

persepsi harga tidak berpengaruh terhadap
minat beli, hal ini karena pada saat penelitian
ini berlangsung masyarakat menganggap
bahwa tren ikan cupang sedang tinggi-
tingginya  sehingga  terjadi  lonjakan
pembelian. Sehingga berapapun harga ikan
cupang yang dijual, konsumen akan tetap

1.

8




4.

berminat untuk membeli ikan cupang.Hasil
penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian
Desyani et al (2016) yang menyatakan
persepsi harga berpengaruh terhadap minat
beli.

Pengaruh ProdukTerhadap Minat Beli
produk berpengaruh dalam mempengaruhi
minat konsumen  dalam  melakukan
pembelian ikan cupang. Hal ini dikarenakan
konsumen selalu memperhatikan ikan yang
dijual dari tiap toko. Sehingga jika terdapat
ikan yang dirasa sesuai dengan keinginan
konsumen baik dari segi kualitas, jenis ikan,
kemasan yang baik, dan pelayanan yang
prima dari penjual maka konsumen akan
berminat dalam membeli ikan tersebut.Dhiba
dan Maduwinarti (2014) menjelaskan bahwa
dengan penerapan produk yang baik dan
produk-produk  tersebut memiliki nilai
keistimewaan tersendiri maka konsumen
akan tertarik dengan produk tersebut.
Penelitian ini sejalan dengan penelitian
Dhiba dan Maduwinarti (2014) yang
menyatakan bahwa produk berpengaruh
terhadap minat beli.

Pengaruh Perceived Value Terhadap
Minat Beli

perceived value berpengaruh terhadap minat
beli. hal ini karena Ikan cupang merupakan
ikan yang sedang tren saat ini. Banyak
konsumen yang rela mengeluarkan uang
puluhan ribu hingga jutaan rupiah demi satu
ikan  kecil. Ketika konsumen rela
mengeluarkan uang ratusan ribu hingga
jutaan hanya untuk satu atau sepasang ikan
cupang maka konsumen telah merasakan
nilai dari memiliki ikan cupang tersebut. hal
ini karena ikan cupang merupakan produk
hobby yang hanya bisa dirasakan dengan
melihat  keindahan dan  keunikannya,
sehingga semakin indah dan unik ikan
cupang maka konsumen akan semakin
berminat dalam membeli ikan tersebut.

Hal ini sejalan dengan penelitian Rafsandjani
(2018) yang menyatakan bahwa perceived
Fue berpengaruh terhadap minat beli
Pengaruh Persepsi Harga Terhadap
Keputusan Pembelian

persepsi  harga berpengaruh  terhadap
keputusan pembelian. Hal ini dikarenakan

masyarakat menganggap bahwa ikan cupang
merupakan barang vyang tidak terpikirkan
untuk dibeli, konsumen akan mengenal
produk tersebut melalui iklan, berita, sosial
media, dll. Konsumen membeli ikan cupang
dikarenakan tren yang sedang tinggi. Selain
termasuk barang vang tidak terpikirkan untuk
dibeli, konsumen juga lebih memikirkan
antara harga dengan manfaat yang diberikan
sehingga indikator kesesuaian harga dengan
manfaat berperan penting dalam penelitian
yang berkaitan dengan persepsi harga.
Penelitian ini sejalan dengan penelitian
Adipramita dan Cempena (2019). Dalam
penelitian  tersebut diungkapkan bahwa
persepsi  harga  berpengaruh  terhadap
[@putusan pembelian
Pengaruh Produk Terhadap Keputusan
Pembelian
produk tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian  konsumen. Hal ini dapat
dipengaruhi oleh konsumen yang berfungsi
sebagai distributor dari penjual utama
sehingga jika harga ikan cupang diketahui
berharga mahal dipasaran maka konsumen
yang berfungsi sebagai distributor akan
membeli ikan cupang tersebut tanpa
memperhatikan jenis produknya. Sehingga
ikan cupang dapat dijual kembali, baik secara
online maupun offline dengan harga yang
jauh lebih mahal apalagi jika distributor
tersebut telah memiliki kepercayaan serta
pengikut yang banyak maka ikan akan cepat
terjual kembali, konsumen tipe ini lebih
mengutamakan profit yang akan didapat
setelah menjual kembali produk tersebut dan
sebisa mungkin menghabiskan stock untuk
dijual kepada konsumen akhir.
Hasil ini tidak sejalan dengan penelitian
Panjaitan dan Cahyanto (2017) yang
mengungkapkan bahwa produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
(@hsumen.
Pengaruh Perceived Value Terhadap
Keputusan Pembelian
perceived value tidak  berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Hal ini
dikarenakan konsumen merasa bahwa
harga ikan yang ditawarkan di Surabaya
cukup bersaing walau lebih mahal sedikit
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dari luar kota namun benefit yang
didapat dari membeli ikan cupang di
Surabaya adalah, konsumen dapat
melih@#)langsung dan memilih.hasil ini
tidak sejalan dengan penelitian terdahulu
Kristiawati et al (2019) yang
mengungkapkan bahwa nilai p@Enggan
(Perceived value) berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.
Pengaruh Minat Beli
Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil penelitian diketahui minat
beli memiliki nilai t statistik sebesar 8,060
dengan signifikansi 0,000 yang dimana 0,000
< 0,05. Sedangkan dalam uji path analysis
BRi koefisien persepsi harga terhadap
keputusan pembelian adalah sebesar 0,646
Hal ini berarti bahwa setiap kenaikan
variabel minat beli sebesar 1 satuan atau
unit, maka keputusan pembelian akan naik
sebesar 0,646 dapat diartikan pula, jika minat
beli konsumen akan ikan cupang semakin
tinggi maka konsumen akan memutuskan
untuk membeli. Hasil penelitian ini juga
didukung oleh penelitian Adila dan Azis
(2019) dan penelitian Lutfi dan Hayati
(2018) yang menyatakan bahwa minat
beli berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

Pengaruh Persepsi Harga Terhadap
Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli
Minat beli tidak dapat memediasi persepsi
harga terhadap keputusan pembelian adalah,
karena konsumen yang berminat terhadap
suatu barang belum pasti akan memutuskan
untuk membeli produk tersebut. hal ini
sering dijumpai di aktivitas jual beli baik
secara online maupun offline. Konsumen
yang berminat terhadap suatu produk
terkadang perlu mempertimbangkan kembali
dari segi fungsi dan manfaat dalam membeli
produk terutama ikan cupang. Sehingga
dalam kasus ini konsumen dalam keraguan
untuk membeli ikan vang ditawarkan.
Penjual disini harus berusaha untuk lebih
meyakinkan konsumen agar konsumen
membeli ikan yang dijual.

Pengaruh Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Melalui Minat Beli

Terhadap

10.

Minat beli dapat memediasi produk terhadap
keputusan pembelian. Produk yang baik dan
berkualitas akan membuat konsumen semakin
berminat untuk membeli produk yang dijual
terutama jika ditambah dengan pelayanan dari
penjual yang baik dan sopan. Sehingga
konsumen akan membeli produk vang dijual
dari penjual tersebut sehingga hal ini akan
menimbulkan kepercayaan anatara penjual
dan pembeli. Disaat tren sedang tinggi
konsumen ikan cupang sangat berminat untuk
membeli ikan cupang dan rela mengeluarkan
uang ratusan hingga jutaan rupiah demi satu
atau sepasang ikan cupang. Hal ini juga
dipengaruhi oleh kualitas ikan yang bagus
baik dari segi jenis, bentuk, dan corak.
Sehingga konsumen akan rela mengeluarkan
e

Pengaruh Perceived Value Terhadap
Keputusan Pembelian Mela#JMinat Beli
Minat beli dapat memediasi perceived value
terhadap keputusan pembelian. Konsumen
merasa bahwa dengan membeli ikan cupang
maka akan memberi kesenangan tersendiri
sehingga dengan ketertarikannya terhadap
ikan cupang maka konsumen akan semakin
berminat untuk membeli ikan cupang dan jika
konsumen semakin tinggi minat untuk
membeli ikan cupang maka, konsumen akan
memutuskan untuk membeli ikan tersebut
sehingga konsumen merasa puas dan senang
dengan memiliki ikan yang sesuai dengan
pilihannya.

YEIPULAN

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan
maka dapat disimpulkan :
1) Persepsi harga tidak berpengaruh terhadap

minat beli ikan cupang di Surabaya. Hasil ini
ditunjukan dengan nilai signifikansi dari tabel
coefficients uji t sebesar 0,132 lebih besar
dari significant alpha 5% atau 0,05 dan nilai t
dari variabel persepsi harga adalah sebesar -
1,521 yang dimana nilai t lebih kecil dari nilai
t tabel yaitu 198498, Sedangkan dalam uji
path analysis nilai koefisien dari persepsi
harga terhadap minat beli adalah sebesar -
0,167 yang dimana jika variabel harga naik
sebesar satu satuan maka minat beli akan
mengalami  penurunan  sebesar  0,167.
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2)

3)

4)

Sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa
persepsi harga berpengaruh  signifikan
terhadap minat beli ikan cupang di Surabaya
ditolak.

Produk berpengeruh signifikan terhadap
minat beli ikan cupang di Surabaya. Hasil ini
ditunjukan dengan nilai signifikansi dari
tabel coefficients uji t sebesar 0,000 lebih
kecil dari significant alpha 5% atau 0,05 dan
nilai t dari variabel produk adalah sebesar
4,106 yang dimana nilai t lebih besar dari
nilai t tabel yaitu 1,98498. Sedangkan dalam
uji path analysis nilai koefisien dari produk
terhadap minat beli adalah sebesar 0,356
yang dimana jika variabel produk naik
sebesar satu satuan maka minat beli akan
mengalami kenaikan sebesar 0,356. Sehingga
hipotesis 2 (H2) yang menyatakan bahwa
produk berpengaruh signifikan terhadap
minat beli ikan cupang di Surabaya diterima.
Perceived value berpengaruh signifikan
terhadap minat beli ikan cupang di Surabaya.
Hasil ini ditunjukan dengan nilai signifikansi
dari tabel coefficients uji t sebesar 0,000
lebih kecil dari significant alpha 5% atau
0,05 dan nilai t dari variabel Perceived value
adalah sebesar 7,322 yang dimana nilai t
lebih besar dari nilai t tabel yaitu 1,98498.
Sedangkan dalam uji path analysis nilai
koefisien dari perceived value terhadap
minat beli adalah sebesar 00,772 yang
dimana jika variabel perceived value naik
sebesar satu satuan maka minat beli akan
mengalami kenaikan sebesar 0,772. Sehingga
hipotesis 3 (H3) yang menyatakan bahwa
perceived value berpengaruh signifikan
terhadap minat beli ikan cupang di Surabaya
diterima.

Persepsi harga berpengaruh  signifikan
terhadap keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya. Hasil ini ditunjukan dengan nilai
signifikansi dari tabel coefficients uji t
sebesar 0,000 lebih kecil dari significant
alpha 5% atau 0,05 dan nilai t dari variabel
persepsi harga adalah sebesar 3,771 yang
dimana nilai t lebih besar dari nilai t tabel
yaitu 1,98525. Sedangkan dalam uji path
analysis nilai koefisien dari persepsi harga
terhadap minat beli adalah sebesar 0,329
yang dimana jika variabel persepsi harga naik

)

6)

7)

sebesar satu satuan maka keputusan
pembelian akan mengalami kenaikan sebesar
0,356. Sehingga hipotesis 4 (H4) yang
menyatakan bahwa persepsi harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian ikan cupang di Surabaya diterima.
Produk tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian ikan cupang di Surabaya. Hasil ini
ditunjukan dengan nilai signifikansi dari tabel
coefficients uji t sebesar 0,076 lebih besar
dari significant alpha 5% atau 0,05 dan nilai t
dari variabel produk adalah sebesar 1,797
yang dimana nilai t lebih kecil dari nilai t tabel
yaitu 1,98525. Sedangkan dalam uji path
analysis nilai koefisien dari produk terhadap
keputusan pembelian adalah sebesar 0,133
yang dimana jika variabel produk naik sebesar
satu satuan maka keputusan pembelian akan
mengalami kenaikan sebesar 0,133. Sehingga
hipotesis 5 (H5) yang menyatakan bahwa
produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian ikan cupang di Surabaya
ditolak.

Perceived value tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya. Hasil ini ditunjukan dengan nilai
signifikansi dari tabel coefficients uji t sebesar
0.289 lebih besar dari significant alpha 5%
atau 0,05 dan nilai t dari variabel perceived
value adalah sebesar -1,067 vang dimana
nilai t lebih kecil dari nilai t tabel yaitu
1,98525. Sedangkan dalam uji path analysis
nilai koefisien dari perceived value terhadap
keputusan pembelian adalah sebesar -0,110
yang dimana jika variabel perceived value
naik sebesar satu satuan maka keputusan
pembelian akan mengalami penurunan sebesar
0,110. Sehingga hipotesis 6 (H6) yang
menyatakan bahwa perceived value
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian ikan cupang di Surabaya ditolak.
Minat beli berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya. Hasil ini ditunjukan dengan nilai
signifikansi dari tabel coefficients uji t sebesar
0,000 lebih kecil dari significant alpha 5%
atau 0,05 dan nilai t dari variabel minat beli
adalah sebesar 8,060 yang dimana nilai t lebih
besar dari nilai t tabel yaitu 198525,
Sedangkan dalam wuji path analysis nilai
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koefisien dari minat beli terhadap keputusan
pembelian adalah sebesar §EJ6 yang dimana
jika variabel minat beli naik sebesar satu
satuan maka keputusan pembelian akan
mengalami kenaikd§Z8ebesar 0.646. Sehingga
hipotesis 7 (H7) yang menyatakan bahwa
minat beli berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian ikan cupang di
Surabaya atau diterima.

8) Persepsi harga tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli ikan
cupang di Surabaya. Hasil ini ditunjukan
dengan nilai sobel test atau Z sebesar -
1,4938 yang berarti -1,4938 < 1,96 dan p-
value bernilai 0,1352 yang berarti 0.1352 >
0,05 sehingga berdasarkan syarat
pengambilan keputusan yang berlaku maka
minat beli tidak dapat memediasi persepsi
harga terhadap keputusan  pembelian
sehingga hipotesis 8 (H8) ditolak.

9) Produk berpengaruh terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli ikan cupang di
Surabaya. Hasil ini ditunjukan dengan nilai
sobel test atau Z sebesar 3,6644 yang berarti
3,6644 > 1,96 dan p-value bemilai 0,0002
yang berarti 00002 < 005 sehingga
berdasarkan syarat pengambilan keputusan
yang berlaku maka dapat disimpulkan minat
beli dapat atau mampu memediasi produk
terhadap keputusan pembelian sehingga
hipotesis 9 (H9) diterima.

10) Perceived value berpengaruh terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli ikan
cupang di Surabaya. Hasil ini ditunjukan
dengan nilai sobel test atau Z sebesar 54155
yang berarti 54155 > 1,96 dan p-value
bernilai 0,000 yang berarti 0,000 < 0,05
sehingga berdasarkan syarat pengambilan
keputusan yang berlaku maka dapat
disimpulkan minat beli dapat atau mampu
memediasi  perceived value terhadap
keputusan pembelian sehingga hipotesis 10
(H10) diterima.

SARAN

Berdasarkan pengkajian hasil penelitian dan

kesimpulan yang telah diuraikan, maka peneliti

bermaksud memberikan beberapa saran bagi
penjual ikan cupang maupun bagi peneliti
selanjutnya, yaitu :

1) Bagi penjual ikan cupang :

a. Memasang atau memberi label harga pada
ikan yang dijual.

b. Lebih memperhatikan produk yang dijual
dengan memperhatikan apakah ikan yang
dijual dalam keadaan sakit atau tidak.

¢. Lebih menyesuaikan harga dengan kualitas
ikan yang dijual

d. Melayani pembeli dengan baik dan sopan
agar memiliki nilai tambah  dalam
melakukan penjualan.

2) Bagi peneliti selanjutnya

Bagi Peneliti selanjutnya diharapkan agar
dapat mengembangkan penelitian ini dengan
meneliti dan menambah faktor — faktor lain
yang dapat mempengaruhi  keputusan
pembelian konsumen dengan atau
menggunakan metode pengambilan sampel
lain serta pembahasan yang mudah dipahami
oleh pembaca agar pemabaca dapat mengerti
maksud dan tujuan dengan mudah.
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