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5.1. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan yang berjudul Pengaruh
Persepsi Harga, Produk, dan Perceived Value terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli. Maka hasil pengujian yang telah diperoleh,

peneliti dapat menarik kesimpulan untuk menjawab rumusan masalah dan
hipotesis yang telah dikemukakan sebagai berikut :

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 1,98498.
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. 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 Ilebih 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.
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Sedangkan dalam uji path analysis nilai koefisien dari perceived value
terhadap minat beli adalah sebesar 0,0,772 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 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 yang 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
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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 1,98525.
Sedangkan dalam uji path analysis nilai koefisien dari minat beli
terhadap keputusan pembelian adalah sebesar 0,646 yang dimana jika
variabel minat beli naik sebesar satu satuan maka keputusan pembelian
akan mengalami kenaikan sebesar 0,646. Sehingga hipotesis 7 (H7)
yang menyatakan bahwa minat beli berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian ikan cupang di Surabaya atau diterima.

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.

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 bernilai
0,0002 yang berarti 0,0002 < 0,05 sechingga berdasarkan syarat
pengambilan keputusan yang berlaku maka dapat disimpulkan minat
beli dapat atau mampu memediasi produk terhadap keputusan
pembelian sehingga hipotesis 9 (H9) diterima.

Perceived value berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui
minat beli ikan cupang di Surabaya. Hasil ini ditunjukan dengan nilai
sobel test atau Z sebesar 5,4155 yang berarti 5,4155 > 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.
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5.2. 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.
c. 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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