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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji bagaimana presepsi harga, kualitas produk, word of
mouth terhadap minat beli komponen rokok elektrik pada toko melati vape store Krian, Sidoarjo. Subjek populasi
pada penelitian merupakan seluruh konsumen toko melati vape store Krian, Sidoarjo, dengan jumlah sampel 90
responden. Jenis penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pengumpulan data kuesioner sebagai data
primer. Data yang dipadat diolah menggunakan SPSS versi 29, Hasil dari penelitian pengaruh presepsi harga(X1)
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadao minat beli(Y). Kualitas produk(X2) tidak memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli(Y). sedangkan word of mouth (X3) memiliki hasil positif dan signifikan
terhadap minat beli(Y). dengan demikian konsumen kurang puas pada kualitas produk yang ada pada toko tersebut
sehingga perlu meningkatkan kembali tentang kualitas produk yang ada pada toko melati vape store Krian,
Sidoarjo.

Kata kunci: presepsi harga, kualitas produk, minat beli, komponen rokok elektik.
ABSTRACT

The purpose of this study was to examine how price perceptions, product quality, »\BJ of mouth on
buying interest in e-cigarette components at the jasmine vape store Krian, Sidoarjo. The subject population in the
study were all consumers of the jasmine vape store Krian, Sidoarjo, with a sample size of 90 respondents. This
type of research uses quantitative methods with questionnaire data collection as primary data. The results of the
research on the effect of price perception (X1) have a positive and significant influence on buying interest (Y).
Product quality (X2) does not have a positive and significant effect on purchase intention (Y). while word of
mouth (X3) has positive and significant results on purchase intention (Y). that consumers are less satisfied with
the quality of products in the store so it is necessary to improve again about the quality of products in the jasmine
vape store Krian, Sidoarjo.

Keywords: price perception, product quality, purchase intention, electronic cigarette components.




Latar Belakang

Rokok adalah lintingan tembakau yang
digulung/dibungkus dengan kertas, daun, atau kulit
jagung, sebesar kelingking dengan panjang 8-10 cm,
biasanyadihisap seseorfflf setelah dibakar ujungnya
(Sunaryo 2013:40). Merokok sudah menjadi
kebiasaan yang umun dan meluas ditengah
masyarakat. Pada kenyataannya kebiasaan merokok
sudah sulit dihilangkan dan jarang diakui orang
sebagai suatu kebiasaan buruk. Menurut data WHO
(World health statistics) Indonﬂa memiliki angka
perokok terbesar ketiga didunia. Kini Indonesia juga
mencetak rekor baru, yakni jumlah perokok remaja
tertinggi di dunia. Tercatat sebanyak 37,6% pelajar
saat ini menghisap rokok (WHO 2022:113).

Perkcnnn gan rokok konvesional menjadi
rokok elektrik Di Indonesia, kini menjadi suatu
trend baru. Pada umumnya rokok elektrik digunakan
untuk mengurangi rasa kecanduan terhadap rokok
tembakau bagi perokok aktif. Rokok elektrik sudah
lama diciptakan, namun baru dipatenkan pada
beberapa tahun belakanganini, pada seluruh negara
termasuk di Indonesia. Karena melepas kecanduan
rokok bukan hal yang mudah, sehingga inilah awal
kemunculan personal vaporizer (perokok elektrik).
Menggunakan personal vaporizer (perokok elektrik)
adalah cara alternatif untuk berhenti merokok. Oleh
karena itu, vaping menjadi salah satu pilihan gaya
hidup yang lumayan sehat dari pada merokok
dengan rokok konvesional. Vaping juga bisa
membuat candu, karena efek nikmatnya melihat uap
yang dikeluarkan begitu banyak serta memiliki
beragam rasa (Hutapea and Fasya 2021).

Perkembangan pengguna rokok elektrik di
Indonesia pun selalu bertambah setiap tahunnya.
Pada tahun 2020 tercatat ada 22 juta pengguna
rokok elektrik di indoneisa dan menurut data dari
Asosiasi Personal Vaporizer Indonesia. bahkan data
yang di kumpulkan WHO menyebutkan pada tahun
2014 saja sudah beredar 466 variasi merek dengan
menghabiskan aset dana yang fantastis sebesar US$
3 miliar (POM RI 2015).
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Adanya tren rokok  elektrik gi
memunculkan pro dan kontra di masyarakat, namun
demikian tren ini semakin menyebar luas dan
semakin mendapatkan respon positif dari khalayak
ramai disebabkan karena rokok elektrik sendiri
disebut-sebut sebagai salah satu alternatif yang lebih
baik untuk mengurangi kebiasaan mengkonsumsi
rokok tembakau, walaupun belum ada penelitian
yang membuktikan bahwa menggunakan rokok
elektrik lebih baik dari pada merokok tembakau.

Harga merupakan salah satu faktor penentu
keputusan pembelian bagi konsumen, dikarenakan
konsumen memiliki harapan bahwa uang yang
mereka keluarkan sesuail dengan apa yang akan
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mereka peroleh. gampir semua konsumen sebelum
melakukan pembelian pastinya mereka telah
memiliki pilihan beberapa produk yang sama
sebagai pilihan alternatif, dengan kata lain
konsumen yang akan melakukan pembelian harus
memiliki lebih dari satu pilihan dari produk yang
ada.

Produk diartikan sebagai segala sesuatu yang
dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan,
diminta, dicari, dibeli, dikonsumsi sebagai pemenuh
kebutuhan atau keingman konsumen (Tjiptono
2006). Produk dalam penelitian ini merupakan
perkembangan teknologi rokok. Produk rokok yang
biasa kita kenal merupakan rokok lintingan lalu
berkembang menjadi rokok elektrik atau sering
dikenal sebagai vape. Kualitas produk rokok elektrik
yang ditawarkan pada toko Melati Vape Srore ini
terbilang cukup baik, hal tersebut dapat terlihat pada
data penjualan yang telah terpapar diatas. Presepsi
kualitas produk rokok elektrik diartikan sebagai
penilaian dan perasaan konsumen terhadap
kemampuan suatu produk yang berhubungan
dengan rokok elektrik serta berkaitan dengan
kemampuan suatu produk dalam memenuhi
kebutuhan konsumen dengan memuaskan baik
secara fisik, fungsi, serta manfaat produk.produk
yang  berkualitas  dapat  disajiakan  dalam
karakteristik produk untuk menerangkan presepsi
kualitas agar konsumen mendapatkan produk yang
diinginkan (David L. Goetsch 2002).

Pasang surumya penjualan dapat dilihat dari
promosi yang sering digunakan oleh penjual word of
mouth merupakan jenis promosi yang ampuh, efektif
dan berbiaya paling murah. Konsumen yang merasa
puas akan memberi tahu dan merckomendasikan
orang lain darimulut kemulut mengenai pengalaman
yang baik dalam suatu produk. Word of mouth
memiliki kcaillilﬂ besar, berdampak pada perilaku
konsumen. Hal ini dikarenakan werd of mouth
muncul secara natural dari pendapat lingkungan
social yang dirasa lebih jujur dan tidak ada motif-
motif tertentu dalam menyampaikan suatu nformasi
kepada calon konsumen (Khotimah 2020). alsam
peneliti memilih variabel word of mouth dalam
penelitian ini adalah karena konsumen berpendapat
bahwa produk rokok elektrik pada toko Melati vape
store ini akan berdampak pada minat beli calon
konsumen.

Bila ditinjau dari alternatif yang ada, dalam
proses minat beli konsumen harus melakukan
pemecahan masalah. Masalah itu muncul dari
kebutuhan yang dirasakan dan keinginan untuk
memenuhi kebutuhan itu dengan mengkonsumsi
produk yang sesuai. Dalam hal ini, konsumen yang
berminat untuk membeli dan mengkonsumsi produk
Vape merasa bahwa dengan minat untuk melakukan




pembelian produk Vape dapat memenuhi kebutuhan
dan keinginan yang mereka rasakan.

Minat beli merupakan tindakan sebelum
konsumen memutuskan untuk membeli sebuah
produk  yang diinginkannya. Merencanakan
pembelian  berarti  konsumen berminat akan
menentukan pilihan produk yang akan dibelinya.
Karena konsumen belum pernah membeli produk
tersebut, konsumen hanya sebatas mengetahui inti
produknya saja namun belum bisa dipastikan
membeli produknya (Irvanto and Sujana 2020).

Sari, Winarso, and Anas (2023) Hasil dari
penelitian ini menyatakan bahwa presepsi harga
berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Namun
pada hasil penelitian Rhivas and Budi (2019)
menyatakan presepsi harga tidak berpengaruh
signifikan terhadap minat beli.

Arianto and Difa ad (2022)menyatakan hasil
dari  penelitiannya bahwa  kualitas  produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli. Namun pada hasil penelitian Karundeng,
Kalangi, and Walangitan (2019) menyatakan bahwa
kualitas produk tidak berpengaruh signifikan
terhadap minat beli.

Shalsabila (2022) menyatakan bahwa hasil
penelitiannya variabel word of mouth berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Seda-
ngkan pada penelitian Agnelia and Wardhana
(2016) hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa
word of mouth memiliki pengaruh terhadap minat
beli 329%. Sedangkan 67,1% dipengaruhi faktor
yang diluar dari variabel penelitian.

Penelitan i akan berfokus pada
konsumen yang berada pada wilayah Krian,
Sidoarjo. Hal ini dikarenakan objek pada penelitian
berada pada toko Melati vape store yang bertempat
pada Krian, kemungkinan besar konsumen
bertempat didaerah Krian, sidoarjo. Oleh karena itu
peneliti  ingin  meneliti permasalahan dengan
mengambil judul “ PENGARUH PESEPSI
HARGA, KUALITAS PRODUK, WORD OF
MOUTH TERHADAP MINAT BELI
KOMPONEN ROKOK ELEKTRIK (Sudi Kasus
Pada Toko Melati Vape Store Krian, Sidoarjo)”.

Rumusan Masalah B

1. Apakah presepsi harga berpengaruh
signifikan terhadap minat beli komponen
rokok elektrik (Studi Kasus Pada Toko
Melati Vape Store Krian, Sidoarjo)?

2. Apakah kuvalitas produk berpengaruh
signifikan terhadap minat beli komponen
rokok elekrik (Studi Kasus Pada Toko
Melati Vape Store Krian, Sidoarjo)?

3. Apakah word of mouth berpengaruh
signifikan terhadap minat beli komponen
rokok elektrik (Studi Kasus Pada Toko
Melati Vape Store Krian, Sidoarjo)?

4. Apakah presepsi harha, kualitas produk,
word of mouth berpengaruh signifikan
terhadap minat beli komponen rokok (Studi
Kasus Pada Toko Melati Vape Store Krian,
Sidoarjo)?

Tujuan Masalah

I.  Untuk mengetahui dila membuktikan dan
pengaruh  Persepsi  Harga  berpengaruh
signifikan terhadap minat beli komponen
rokok elektrik (Studi Kasus Pada Toko Melati
Vape Store Krian, Sidoarjo).

2. Untuk mengetahui dan membuktikan dan
pengaruh  kualitas  produk  berpengaruh
signifikan terhadap minat beli komponen
rokok elektrik (Studi Kasus Pada Toko Melat
Vape Store Krian, Sidoarjo).

3. Untuk mengetahui dan membuktikan dan
pengaruh  word of mouth berpengaruh
signifikan terhadap minat beli komponen
rokok elektrik (Studi Kasus Pada Toko Melati
Vape Store Krian, Sidoarjo).

4. Untuk mengetahui dan membuktikan dan
ang;lruh presepsi harga, kualitas produk,
word of mouth berpengaruh signifikan
terhadap minat beli komponen rokok elektrik
(Studi Kasus Pada Toko Melati Vape Store
Krian, Sidoarjo).

Manfaat Penelitian

Manfaat Teoritis

1.  Toko Melati Vape Store di kecamatan Krian
Kabupaten Sidoarjo. Hasil penelitian ini
diharapkan dapat memberikan bahan masukan
atau pertimbangan kepada toko melati vape
store yang berkaitan dengan  starategi
pemasaran persepsi harga, celebrity endorser
dan word of mouth terhadap minat bel1 agar
kedepannya bisa jauh lebih baik dalam
kemajuan usahanya.

2. Konsumen Melati Vape Store di kecamatan
Krian Kabupaten Sidoarjo. Penelitian ini
diharapkan dapat memberikan informasi
mengenai bagaimana konsumen dalam menilai
produk pada toko Melati vape store melalui
strategi pemasaran persepsi harga, celebrity
endorser dan word of mouth terhadap minat
beli.

3. Penelii selanjutnya yang relevan serta
diharapkan dapat diperbaiki dan
disempurnakan kelemahan-kelemahan yang
muncul dalam penelitian ini pada penelitian
berikutnya.




Manfaat Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan
sebagai referensi atau mengembangkan ilmu
pengetahuan dalam bidang manajemen pemasaran
khususnya persepsi harga, celebrity endorser dan
word of mouth terhadap minat beli.

Kajian Pustaka
Minat Beli

Minat beli (willingness to buy) merupakan
bagian  dari  komponen  perilaku  dalam
mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahap
dimana konsumen membentuk pilihan merekan
diantara beberapa merk yang tergabung dalam
perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya
melakukan suatu pembelian pada suatu alternative
yang disukainya atau proses yang dilalui konsumen
untuk membeli suatu barang atau jasa yang disadari
oleh bemacam pertimbangan (Suyono, Sri, and
Pramono 2012:136)

Pengertian minat beli menurut kotler; keller
(2008:15), minat beli merupakan perilaku yang
muncul sebagai respon terhadap objek yang
menunjukkan  keinginan  konsumen  untuk
melakukan pembelian. Menurut Sugiarto, Durianto,
and Sitinjak (2004:44) minat beli merupakan
sesuatu  yang berhubungan dengan rencana
konsumen untuk membeli produk tertentu serta
beberapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada
periode tertentu.

Presepsi Harga

Harga merupakan nominal vang yang harus
dikeluarkan untuk memperoleh suatu produk atau
Jasa. Harga adalah nominal dari jumlah value yang
dibebankan kepada konsumen untuk memper oleh
keuntungan dari manfat-manfaat karena memiliki
produk atau jasa, dibenak konsumen dapat juga
disebut sebagai penentu nilai produk (Kotler and
Keller 2016a).

Sedangkan harga menurut ahli lainya
berpendapat bahwa presepsi merupakan suatu
porses seseorang individu dalam menyeleksi,
mengorganisasikan, dan menerjemanhkan stimulus
informasi yang dating menjadi suatu gambaran yang
menyeluruh. Prsepsi harga ialah bagaimana cara
konsumen melihat harga sebagai harga yang tinggi,
rendah dan adil. Hal ini mempunyai pengaruh yang
kuat terhadap miant beli (Schiffman and Leslie
Lazar 2008).

Presepsi harga adalah tentang memahami
nformasi harga disukai oleh konsumen dan
membuatnya bermakna. Mengenai informasi harga,
konsumen dapat membandingkan harga publish

dengan harga produk yang dibayangkan atau kisaran
harga, presepsi harga akan membentuk presepsi
masyarakat akan harga yang pantas atas suatu
roduk (Peter, Olson, and Sthombing 2000).

Kualitas Produk

Menurut Kotler and Keller (2016:37) bahwa
kualitas produk merupakan suatu kemampuan
produk dalam melakukan fungsi-fungsinya,
kemampuan itu meliputi daya tahan, kehandalan,
ketelitian, yang diperoleh produk dengan secara
keseluruhan. Perusahaan harus selalu meningkatkan
kualitas produk atau jasanya karena peningkatan
kualitas produk bias membuat pelanggan merasa
puas dengan produk atau jasa yang diberikan dan
akan mempengaruhi pelanggan untuk membeli
kembali produk tersebut.

Menurut  Tjiptono (2015:105) bahwa
mendefinisikan ~ konvesional  dari  kualiatas
merupakan performasi sebagai gambaran langsung
dari suatu produk, keandalan, mudah untuk
digunakan, estetika dan sebagainya. Dalam arti
strategi, kualitas adalah segala sesuatu yang dapat
memberikan kebutuhan konsumen sesuai dengan
apa yang diinginkan konsumen.

Kualitas produk menjadi salah satu faktor
yang dapat menumbuhkan minat beli pada
konsumen. Kualitas produk merupakan kemampuan
suatu perusahaan untuk memberikan identitas atau
ciri pada setiap produknya sehingga konsumen
dapat mengenali produk tersebut (Schiffman and
Leslie Lazar 2008).

Word of Mouth

Latief (2019:17) mengungkapkan bahwa
komunikasi pemasaran WOM (word of mouth)
merupakan metode pormosi satu-satunya yang
memlalui pelanggan ke calon pelanggan lain. WOM
(word of mouth) merupakan saluran komunikasi
yang terpercaya, disebabkan kejadian berawal
ketika pelanggan sudah melakukan pembelian
terhadapa suatu produk atau pun jasa dari
perusahaan, serta mendapatkan kepuasan lalu
pelanggan menceritakan pengalaman pembelian
produk atau jasa, ke pelanggan yang dianggap
memerlukan produk atau jasa tersebut. Word of
mouth marketing menurut Pamungkas (2017) yaitu
kegiatan pemasaran yang memicu konsumen untuk
membicarakan, mempromosikan,
merekomendasikan hingga menjual produk atau jasa
kepada calon konsumen lainnya. Word of mouth
memiliki kekuatan besar yang berdampak pada
perilaku pembelian konsumen.




Kerangka Konsep

Presepsi harga (1)

Kualitas produk (X2} Minat beli (¥}

Ward of mouth (¥3)

Ha

Metode Penelitian

Penelitian ini  bertujuan menganalisis
pengaruh presepsi harga, kualitas produk, word of
mouth terhadap minat beli komponen rokok elektrik
(studi kasus pada toko melati vape store krian,
sidoarjo).  Penelitian  menggunakan  metode
kuantitatif  dengan  kuesioner sebagai  alat
pengumpulan data, dianalisis menggunakan IBM
SPSS versi 29. Populasi yang digunakan adalah
seluruh konsumen toko melati vape store krian,
sidoarjo. Dengan teknik sampel non-probability
sampling berjumlah 90 responden yang dihitung
dari  rumus Green. Metode analisis data
menggunakan uji instrumen (uji validitas dan uji
reliabilitas) dan uji asumsi klasik (uji normalitas, uji
multikolmieritas, uji heteroskedastisitas, analisis
regresi linier berganda). Teknik pengujian hipotesis
menggunakan uji  statistik t (uji  parsial), uji
signifikansi (uji F), dan uji koefisisen determinasi
(R?).

Variabel Penelitian
a. Presepsi Harga (X1)

Sebagai variabel Independen Persepsi
harga Menurut Kotler dalam  Sunyoto
(2019:131), harga adalah sejumlah uang yang
dibebankan pada suatu  produk tertentu.
Perusahaan menetapkan harga dalam berbagai
cara. Di dalam perusahaan kecil, harga
seringkali ditetapkan oleh manajemen puncak.
Di perusahaan-perusahaan besar, penetapan
harga biasanya ditangani oleh para manajer
divisi atan manajer lini produk.

7
b. Kualitas Produk (X2)

Firmansyah (2019:15) merupakan
kemampuan dalam suatu produk
memperagakan fungsi dari produk tersebut.
Dapat disimpulkan bahwa kualitas produk
adalah suatu fungsi dari sebuah produk yang
diinginkan oleh konsumen

c. Word of Mouth (X3)

Menurut Latief (2018:17) mengungkapkan
bahwa  komunikasi  pemasaran ~ WOM
merupakan metode promosi  satu—satunya
melalui pelanggan ke pelanggan yang lain, serta
untuk pelanggan. Dapat disimpulkan defiinisi
dari WOM (Word of Mouth) adalah strategi
pemasaran yang dilakukan oleh konsumen
berdasarkan pengalamannya dalam melakukan
kegiatan pembelian terhadap suatu produk atau
jasa dan menginformasikan kepada konsumen
yang lain.

d.  Minat Beli (Y)

Menurut Priansa (2017:164) minat pembelian
konsumen merupakan masalah yang sangat
kompleks, namun harus tetap menjadi perhatian
pemasar. Minat konsumen untuk membeli dapat
muncul  sebagai akibat adanya rangsangan
(stimulus) vyang ditawarkan oleh perusahaan.
Masing-masing stimulus tersebut dirancang untuk
menghasilkan tindakan pembelian konsumen.

Hasil Penelitian dan Pembahasan

Uji Validitas

Variabel R R Kesimpulan
Hitung  Tabel
Presepsi 0,678  0,2050 Valid
Harga
0,695  0,2050 Valid
0,806  0,2050 Valid
0,715 0,2050 Valid
0,761  0,2050 Valid
0,787  0,2050 Valid
Kualitas 0,755 0,2050 Valid
Produk
0,714 0,2050 Valid
0,823  0,2050 Valid
0,840 0,2050 Valid
Word of 0,557  0,2050 Valid
Mouth

0,827  0,2050 Valid
0,690  0,2050 Valid
0,702 0,2050 Valid

0,819  0,2050 Valid




Gambar tersebut menunjukkan hasil dari
uji normalitas menggunakan P-P plot, terlihat bahwa
data menyebar disekitar garis diagonal dan
mengikuti arah garis diagonal, schingga dapat
dikatakan bahwa data yang diolah merupakan data
yang berdistribusi secara normal.

Uji Multikolinieritas

0803  0,2050 Valid
Minat Beli 0492  0,2050 Valid
0,705  0,2050 Valid
0801  0.2050 Valid
0,780  0,2050 Valid
0,764 02050 Valid
0725 0,2050 Valid

Dari tabel diatas dapat disimpilkan bahwa
masing-masing pernyataan pada setiap variabel
presepsi harga(X1), kualitas produk(X2), word of
mouth(X3), dan minat beli(Y). berdasarkan presepsi
dari responden dinyatakan valid karena setiap item
dari r hitung > r tabel (0,2050).

Uji Reliabillitas

Variabel cronbach’s | Nilai Keterangan
alpha reliabel

Presepst 0.836 0,60 Reliabel

harga

(X1)

Kualitas 0,790 0,60 Reliabel

produk

(X2)

Word  of | 0,831 0,60 Reliabel

maouth

(X3)

Minat beli | 0,806 0,60 Reliabel

(Y)

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa uji
reliabel semua variabel memiliki nilai cronbach’s
alpha lebih dari 0,790 Sehingga instrument
penelitian ini menjadi reliabel.

Uji Normalitas

Normal P-P Piot of Regression Standardized Residual
Cependent Variabla: minat beli

Expected Cum Frob

‘Obsenved Cum Frob

Coefficients®
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a. Dependent Variable: minat beli

Berdasarkan hasil yang ditunjukkan pada tabel 4.10
Maka artinya tidak ada masalah mutikolinieritas.
Hasil uji multikolinieritas dengan nilai telerance
value presepsi harga(X1) sebesar 0.431, kualitas
produk (X2) sebesar 0453, dan word of mouth (X3)
sebesar 0.358> 0.100 sedangkan nilai VIF XI
(2.322), X2 (2.206), dan X3 (2.790) Maka dapat
dikatakan bahwa data tersebut tidak terjadi
multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas

Seatterplot
Dependent Varable minat bell
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ﬁqn.nhnsundnmlnl Predicted Value
Gambar diatas Menunjukkan bahwa titik-
titik menyebar tidak beraturan diatas dan dibawah
angka 0 pada sumbu Y. maka dapat disimpulkan




bahwa tidak terdapat gejala heteroskedastisitas pada
model regresi, schingga uji heteroskedastisitas
terpenuhi. Titik-titik tersebut tidak mengumpul dan
membentuk sebuah pola.

Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients"
Standardiz
Unstandardi ed
zed Coefficien
CoefTicients ts
Std.
Model B Emror Beta t  Sig.
1 (Consta 6.56 2.001 3.28 001
nt) 8 3
presepsi 227 108 240 2.10 038
harga 7
kualitas .075 150 0355 498 620
produk
word of 468 121 483 3.87 <,00
mouth 3 1

a. Dependent Variable: minat beli
Y=6.568 + 0.227 X1 + 0.075 X2 + 0 468 +e

Berdasarkan tabel diatas, model persamaan regresi
linier berganda diimplementasikan sebagai berikut:

7
Y=a+p1X1 +p2X2 + B3X3+e

Keterangan:

b = Variabel dependen yaitu minat beli
X = Variabel dependen

X1 =Variabel presepsi harga

X2 =Variabel kualitas produk

X3 =Vaeriabel worod of mouth

o =Konstanta

B =Koefisien regresi variabel Independen
e =error

dari hasil diatas maka dapat disimpulkan

Nilai konstanta (o) bernilai 6.568yang berarti
jika prcn)si harga, kualitas produk, word of
mouth dalam keadaan tetap tidak terjadi
perubahan maka peningkatan terhadap minat
beli sebesar 6.568 Hasilini signifikan pada alpha
5%

2. Nilai koefisien regresi variabel presepsi harga

(X1) sebesar 0.227yang berarti jika variabel
mdependent lainnya memiliki nilai tetap dan
presepsi harga mengalami penigkatan satu
satuan maka akan meningkatkan minat beli
sebesar 0.227koelisien presepsi harga bernilai

3

g)sitif yang berarti adanya hubungan yang
murah positif antara presepsi harga dengan minat
beli, jika semakin murah presepsi harga yang
dilakukan maka semakin banyak pula minat beli.
|s'11 ini signifikan pada alpha5%.

3. Nilai koefisien regresi variabel kualitas produk

(X2) sebesar 0.075 yang berarti jika variabel
independent lainnya memiliki nilai tetap dan
kualitas produk mengalami peningkatan satu
satuan maka akan meningkatkan minat beli
sebesar 0.075 koefisien yang bernilai positif
yang berarti adanya hubungan yang positif
antara kualitas produk terhadap minat beli, jika
semakin bagus kualitas produk yang dilakukan
maka semakin banyak pula minat beli. Hasil ini

signifikan5%.

4. Nilai k()eﬁn regresi  variabel word of
mouth(X3) sebesar 0.468 yang berarti jika
variabel independent nialinya tetap dan

keberagaman produk mengalami peningkatan
satu satuan maka akan meningkatkan minat beli
sebesar 0.468 koefisien word of mouth bernilai
positif yang berarti adanya hubungan yang
positif antara word of mouth dengan minat beli.
Hasil ini signifikan pada alpha5%.

Menunjukkan penjabaran hasil regresi linier
bergan yang diinterprestasikan, menunjukkan
bahwa setiap terjadinya perubahan pada presepsi
harga, kualitas produk, word of mouth maka akan
berpengaruh terhadap minat beli kesimpilannya
semakin pelanngan puas terhadap toko melati vape
store krian sidoarjo, maka pelangan akan semakin
berminat hingga loyal kepada toko melati vape store
krian sidoarjo.

Uji korelasi (R)

Correlations
kualita word
presep s of

51 produ mout mina

harga k h t beli

presep Pearson 1 .6477 735" 631°

51 Correlati : :
harga on

Sig. (2- <001 <00 <00

tailed) 1 1

N 90 90 90 90

kualita Pearson 647 1 718" 5587

5 Correlati : :
produk on

Sig. (2- <,001 <00 <00

tailed) 1 1

N 90 90 90 90

word  Pearson 735 718 1 .699°

of Correlati :
mouth on

Sig. (2- <001 <001 <,00

tailed) 1




N 90 90 90 90
minat  Pearson 63177 5587 6997 1
beli Correlati ¢

on

Sig. (2- <001 <001 <O

tailed) 1

N 90 90 90 90

#*_Correlation is significant at the 0.01 level (2-
tailed).

Dari hasil data pada tabel diatas merupakan
hasil penelitian uji korelasi tabel (R) secara parsial
ngzm nilai koefisien sebesar 0.631, 0.558, 0.699
hal ini menunjukkan angka yang semakin mendekati
angka 1 yang mana nilai interval koefisien terletak
pada 0,60-0,799 maka dapat dijelaskan bahwa
tingkat hubungan antara presepsi harga, kualitas
produk, word of mouth terhadap minat beli kuat.

Uji koefisien determinan (R?)

Model Summary
Std. Error

R Adjusted  of the
Model R Square R Square  Estimate
1 21 | 520 .503 2.168

a. Predictors: (Constant), word of mouth, kualitas
produk, presepsi harga
Tabel diatas memaukk;m bahwa nilai
koefisien determinasi (R?) sebesar 0,721 dengan
standard error dalam estimasi sebesar 2.168. nilai R
square memilikki arti bahwa variabel presepsi
harga, kualitas produk, word of mouth mampu
menjelaskan variabel mgl keputusan sebesar 72%,
sedangkan sisanya 28% dijelaskan oleh variabel lain
diluar penelitian ini. Nilai adjusted R square
memiliki arti bahwa error dalam estimasi sebesar
2.168 dapat diperbaiki dengan kecepatan 50% setiap
satuan waktunya. Jugfhilai R square sebesar 0,520
terhitung melebihi 1, sehingga variabel independent
dapat dinyatakan kuat dalam menjelaskan variabel
dependen.

Uji F (simultan)

ANOVA*

Sum of

Square Mean
Model s df Square F Sig.
I Regressio 438.02 3 146.00 31.06 <001
n 5 8 6 b
Residual  404.19 8 4.700

7 6
Total 84222 8

2 9

a. Dependent Variable: minat beli

b. Predictors: (Constant), word of mouth, kualitas
produk, presepsi harga

Sebagaimana yang dapat dilihat dari tabel hasil uji F
hitung lebih besar dari F tabel dengan
(31.066>3.952) dengan nilai sig. < 005 dengan

(0,001<0,05). Berdasarkan hal diatas dapat
disimpulkan bahwa variabel presepsi harga, kualitas
produk, word of mouth dan minat beli secara
dersama-sama atau simul pada toko melati vape
strore  krian, sidoarjo. Oleh karena itu maka
keputusan hipotesis adalah menolak HO.

Uji T (Parsial)
Coefficients®
Standardiz
Unstandardi ed
zed Coefficien
Coefficients ts
Std.
Model B FEror Beta T  Sig.
I (Consta 6568 2.00 3.28 001
nt) 1 3
presepsi 227 108 240 2,10 .038
harga 7
kualitas 075 .150 055 498 .620
produk
word of 468 121 483 3.87 <00
mouth 3 1

nDcpcndcnt Variable: minat beli

a. Hipotesis 1:
HO: tidak terdapat pengaruh antara presepsi
harga terhadap minat beli k()mp()la rokok
elektrik toko melati vape store krian sidoarjo.
Ha: terdapat pengaruh antara presepsi harga,
terhadap minat beli k()mpmﬂ rokok elektrik
toko melati vape store krian, sidoarjo. T hitung
pada variabel presepsi harga (X1) lebih besar
dari t tabel dengan (2.107>1.967) dengan nilai
sig.<005 dengan (0000<0,05). Maka HO
ditolak dan Ha diterima dengan demikian
variabel presepsi harga secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan minat beli komponen r(nk elektrik
pada toko melati vape store krian, sidoarjo.

b. Hipotesis 2:
HO: terdapat pengaruh antara kualitas produk
terhadap minat beli komponen rokok elektrik
pada toko melati vape store krian, sidoarjo.
Ha: tidak erdapat penagruh antara kualitas
produk terhadap minat beli komponen rokok
elektrik pada toko melati vape store krian,
sidoarjo. Nilai t hitung p':ldiauillilils produk
(X2) sebesar (0.495< 1.967) dengan nilai sig.
<0.05 dengan (0.000<0.05). maka Ha ditolak
dan HO diterima dengan demikian maka dapat
disimpulkan variabel kualitas produk secara
parsial tidak berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli komponen rokok elektrik
toko melati vape stroe krian, sidoarjo

¢. Hipotesis 3:
HO: tidak terdapat pengaruh antara word of
mouth terhadap minat beli komponen rokok
elektrik pad toko melati vape store krian,
sidoarjo.




H3: terdapat pengaruh antara word of mouth
terhadap minat beli komponen rokok elektik
pad toko melati vape store krian, sid()mn T
hitung pada variabel word of mouth (X3) lebih
besar dari t tabel dengan (3.873>1.967) dengan
nilai sig <0.05 dengan (0.000<0.05). maka HO
ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian
maka dapat disimpulkan variabel word of
mouth berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli komponen rokok elektrik
pada toko melati vape store krian, sidoarjo.
Pembahasan
1. Presespsi Harga Tehadap Minat Beli
Dalam peneliian ini  presepsi harga
memiliki hubun gauaf';mg positif dan signifikan
terhadap minat beli. Hal ini terbukti dari hasil nilai t
hitung lebih bsar dari t tabel yang artinya hipotesis
adanya pengaruh yang signifikan dari presepsi harga
terhadap minat beli komponen roko elektrik pada
toko melati vape store krian, sidoarjo diterima.
Artian presepsi harga yang terlihat terjangkau akan
semakin meningkat minat beli konsumen pada toko
melati vape store krian, sidoarjo. Sebaliknya jika
presepsi harga toko melati vape store tidak baik
maka minat beli terhadap toko melati vape store
krian, sidoarjo juga akan berkurang

2. Kualitas Produk Terhadap Minat Beli

Hasil dari penelitian ini tidak sesuai dengan
a:r()tcsis dalam penelitian ini kualitas produk
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan
terhadp minat beli.hal ini terbukti dari hasilnilai t
hitung lebih kecil dari t tabel yang artinya hipotesis
tidak berpengaruh positif dan signifikan

3. Word of Mouth Terhadap Minat Beli

Sesuai denan hipotesis dalam penelitian
ini Word Of Mouth memiliki pengaruh yang positif
dan signifikan terhadap minat beli. Hal ini terbukti
dari hasil nilai hitung lebih besar dari .tabel yang
artinya hipotesis adanya pengaruh yang signifikan
dari Word Of Mouth terhadap minat beli. pada toko
melati vape store krian, sidoarjo diterima. Artinya
semakin baik W(an Mouth toko melati vape store
krian, sidoarjo terhadap pelanggan maka akan
semakin meningkat pula terhadap minat beli. pada
toko melati vape store krian, sidoarjo. Sebaliknya,
jika Word Of Mouth mengalami penurunan maka
terhadap minat beli. pada toko melati vape store
krian, sidoarjo juga akan berkurang.

4. Presepsi Harga, Kualitas Produk, Word of Mouth
Terhadap Minat Beli

pelaasi Harga, Kualitas produk dan Word
of Mouth memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan pada minat beli. Hal ini terbukti dari hasil
nilai hitung lebih besar dari .tabel yang artinya
hipotesis adanya pengaruh yang signifikan dari

Persepsi harga, Kualitas Produk dan Word Of
Mouth pada Keputusan minat beli komponen rokok
elktrik pada toko melati vape store krian, sidoarjo
diterima. Artinya semakin baik Persepsi Harga,
Kualitas Produk dan Word Of Mouth minat beli
komponen rokok elktrik pada toko melati vape store
krian, sidoarjo maka akan semakin meningkat pula
minat beli komponen rokok elktrik pada toko melati
vape store krian, sidoarjo.

Simpulan
Presepsi harga, kualitas produk dan word of
mouth berpengarvh  positif dan  signifikan
terhadap minat beli komponen rokok elektrik
pada toko melati vape store krian, sidoarjo.
Maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis kesatu
dalam penelitian ini diterima

2. Presepsi harga berpengaruh positif dan

signifikan terhadap minat beli komponen rokok
elektrik pada toko melati vape store krian,
sidoarjo. Maka dapat disimpulkan bahwa
hipotesis kedua dalam penelitian ini diterima.

3. Kualitas produk tidak berpengaruh positif dan

signifikan terhadap minat beli komponen rokok
elektrik pada toko melati vape store krian,
sidoarjo. Maka dapat disimpulkan bahwa
hipotesis ke tiga tidak diterima.

4. Word of mouth berpengaruh positif dan

signifikan terhadap minat beli komponen rokok
elektrik pada toko melati vape store krian,
sidoarjo. Maka dapat disimpulkan bahwa
hipotesis ke empat dapat diterima.

Saran

Hendaknya pengusaha toko melati vape store
selalu menetapkan harga komponen rokok
elektrik menyesuaikan dengan manfaat produk
dan kualitas produk sehingga dapat memberikan
dukungan dalam meningkatkan hasil pemasaran
yang baik.

2. Diharapkan pengusaha toko melati vape store

dapat mengembangkan dan berusaha dalam
bidang pengetahuan pemasaran. Pemahaman
pengetahuan tersebut dapat menjadi dasar dalam
menjalankan praktek pemasaran dalam kualitas
produksi  yang  bagus, schingga dapat
menimbulkan minat beli konsumen.

3. Upaya yang dapat dilakukan oleh pemilik tokok

melati vape store untuk meningkatkan minat beli
yaitu dengan melakukan segmentasi dan
menyensuaikan presepsi harga, kualitas produk,
word of mouth, agar sesual dengan sasaran.

4. Peneliian  selanjutnya  diharapkan  dapat

melakukan penyempurnaan dengan menambah
variable bebas selain yang terdapat pada
penelitian i1 sehingga dapat menjelaskan lebih
banyak tentang minat beli dan dapat
mengembangkan pengetahuan lainnya.
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