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ABSTRAK 

 

Tujuan dari penelitian ini dibuat untuk menganalisi adakah pengaruh Kualitas 

Produk dan Kesesuaian Harga terhadap Citra merek dan Minat Beli Ulang pada 

konsumen smartphone Xiaomi. Responden dalam penelitian ini berjumlah 210 

orang yang memiliki dan menggunakan smarthphone buatan Xiaomi paling tidak 

selama 1 tahun. Pengambilan sampel dilakukan secara non probabilitas dengan 

menggunakan teknik purposive sampling serta pengumpulan data melalui 

penyebaran kuesioner google forms dengan menggunakan skala likert 5 poin. 

Analisis data dilakukan dengan metode analisis deskriptif serta menggunakan 

analisis Partial Least Squared (PLS) dengan alat analisis smartPLS 3.0 . Kualitas 

produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli ulang dan citra 

merek. Harga berpengaruh secara positif dan signifikan  terhadap citra merek dan 

minat beli ulang. Citra merek berpengaruh secara positif dan signifikan  terhadap 

minat beli ulang. Citra merek signifikan memediasi hubungan kualitas produk dan 

harga terhadap minat beli ulang 

 

 

 

Kata kunci : Kualitas Produk,Harga,Citra Merek, Minat Beli Ulang
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
 

1.1 Latar Belakang Masalah 

 

Smartphone menjadi teknologi yang sangat penting pada abad ini akibat 

banyaknya hal yang bisa dilakukan mulai dari komunikasi,browsing,memainkan 

permainan,memutar video/musik,mengambil gambar,dsb. Teknologi Smartphone 

ini memungkinkan orang-orang untuk selalu terhubung dengan satu sama lain 

dimanapun mereka berada akibat wujudnya yang mudah dibawa-bawa. 

Peningkatan kualitas kamera,kemampuan memproses yang semakin canggih,dan 

teknologi jaringan yang semakin cepat membuat pasar produk smartphone semakin 

inovatif dan kompetitif. Beragam aplikasi yang dapat diunduh sesuai dengan 

kegunaan dan kebutuhan pengguna menambah fungsi dari smartphone dan dapat 

dengan mudah diuninstall ketika sudah tidak dibutuhkan lagi. Bisnis-bisnis di dunia 

mulai mengembangkan usahanya dengan berusaha menjangkau konsumen 

pengguna smartphone melalui aplikasi buatan sendiri maupun aplikasi platforming 

yang disediakan pihak ketiga akibat besarnya pasar e-commerce yang didukung 

mobile gadget termasuk smartphone (Rouse,2019) 

Xiaomi merupakan produsen barang elektronik asal Shenzhen,Tiongkok 

yang didirikan oleh Lei Jun pada tahun 2010. Industri yang digarap oleh Xiaomi 

meliputi smartphone.laptop,earphone,smart tv,gelang fitness,dsb. Xiaomi berhasil 

menjadi produsen smartphone dengan pangsa pasar terbesar di negara asalnya yaitu 
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Tiongkok pada tahun 2014 dan produsen smartphone terbesar ke 4 di dunia pada 

tahun 2018. Smartphone keluaran xiaomi terkenal dengan harganya yang sangat 

terjangkau beserta dengan fitur dan spesifikasi yang termasuk tinggi untuk kelas 

harganya baik itu di kelas entry level (kelas bawah), mid range(kelas 

menengah),bahkan produk flagshipnya sekalipun (kelas teratas) akibat strategi 

Xiaomi khususnya strategi hunger marketing dimana sejumlah barang ditawarkan 

dengan harga murah untuk memikat konsumen potensial dengan persediaan 

terbatas (Walters,2020). Berikut adalah data untuk di Indonesia sendiri menurut 

International Data Corporation untuk kuartal kedua tahun 2018 :  

 

Gambar 1. 1 

 

5 besar perusahaan smartphone di Indonesia berdasarkan pangsa pasar dari 

tahun 2017-2018 

Sumber : International Data Corporation (2018) 

Dapat dilihat bahwa Xiaomi dapat mendapatkan peningkatan pangsa pasar 

yang cukup hanya dalam rentang waktu 1 tahun dengan kenaikan sebesar 22% dari 
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semula yang hanya 3% pada tahun 2017 menjadi 25% pada tahun 2018. Xiaomi 

bersama dengan Vivo merupakan 2 produsen smartphone yang mengalami 

kenaikan pangsa pasar dari tahun 2017 ke tahun 2018 dimana Xiaomi mengalami 

kenaikan 22% dan Vivo sebesar 6%. Produsen smartphone seperti 

Samsung,Oppo,Advan, dan lainnya mengalami penurunan pangsa pasar sebesar 

5%,6%,3%,dan 14% secara berurutan. Hal ini menunjukan kesuksesan Xiaomi di 

pasar smartphone Indonesia 

 Pada kuartal ke 3 tahun 2019, Xiaomi berhasil menggeser Samsung sebagai 

penjual smartphone dengan pangsa pasat terbesar ke 2 setelah Oppo berdasarkan 

penjualan dari pengiriman menurut canalys yang dapat dilihat dalam infografis 

berikut : 

 

Gambar 1. 2 

 

5 besar perusahaan smartphone di Indonesia berdasarkan pangsa pasa pada 

kuartal ke 3 tahun 2019 

Sumber : Canalyst (2019) 
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Dapat dilihat Xiaomi pada tahun 2019 memiliki pangsa pasar di Indonesia sebesar 

22% dari total shipment smartphone dengan pertumbuhan dari tahun ke tahun 

sebesar 22% 

Xiaomi dengan cepat memperoleh kesuksesan berkat strategi yang 

mengutamakan penjualan serta pemasaran secara online melalui online retailer dan 

juga komunitas online/fanbase Xiaomi di media sosial yang dapat memperendah 

biaya distribusi dan promosi. Biaya rendah dalam produksi akibat intergrasi vertikal 

supply chain dan partnership seperti dengan qualcomm (produsen processor untuk 

smartphone) menyebabkan Xiaomi dapat mengenakan harga rendah pada 

smartphonenya bahkan pada lini produk permiumnya dengan spesifikasi yang 

tinggi (Walters,2020). Customer relationship management tidak kalah penting 

dalam strategi bisnis Xiaomi dilihat dari kedekatan dan keaktifannya dalam 

berinteraksi dengan konsumen dan fans melalui serangkaian diskusi,berbagi 

pengetahuan, dan perbincangan melalui forum komunitas xiaomi ditambah dengan 

program loyalty seperti keanggotaan Xiaomi VIP yang menyebabkan anggota dapat 

mengumpulkan poinnya yang nantinya dapat ditukarkan dengan diskon 

pembelian,merchandise,dan sebagainya. 

Smartphone merupakan produk berteknologi tinggi dengan harga yang 

cukup signifikan/mahal serta waktu penggunaan yang lama sehingga termasuk 

pengeluaran yang cukup besardengan masa penggunaan produk yang panjang. 

Dalam memilih smartphone,konsumen cenderung terlibat secara tinggi dan melihat 

perbedaan signifikan antar merek sehingga digolongkan sebagai Complex buying 

behaviour (Kotler dan Armstrong,2014) dengan melakukan pencarian informasi 
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yang intensif dengan membandingkan setiap keunggulan dan kelemahan yang ada 

dari penawaran setiap merek. Setiap informasi yang ada kemudian akan dievaluasi 

berdasarkan keunggulan yang dibutuhkan serta kelemahan yang dapat diterima oleh 

konsumen. Dari sinilah kemudian konsumen mengembangkan preferensi untuk 

melakukan pembelian ataupun sekedar menimbulkan rasa ketertarikan terhadap 

produk 

Kualitas produk yang ditawarkan oleh perusahaan atau merek tertentu juga 

menjadi faktor penentu dalam memilih barang atau jasa terutama dalam tahap 

pencarian informasi mengenai pemuas kebutuhan serta tahap pembandingan 

alternatif pemuas kebutuhan. Handoko (2002) mendefinisikan kualitas produk 

sebagai suatu kondisi dari sebuah barang berdasarkan pada penilaian atas 

kesesuainnya dengan standar ukur yang telah ditetapkan. Dalam memilih 

smartphone, kualitas ini biasanya berupa fungsi dari fiutr utama seperti 

kamera,kinerja pemrosesan,daya tamping data,ketahanan baterai,daya tahan 

banting smartphone,dan konsistensi kinerja setelah lama digunakan. Kualitas 

produk termasuk hal yang penting untuk memposisikan produk diantara para 

pesaing dengan penawaran serupa sehingga menjadi elemen penting dalam 

pengembangan strategi kompetitif perusahaan 

Tentunya untuk mendapatkan produk atau jasa konsumen diharuskan untuk 

membayar sejumlah harga yang menurut Kotler & Armstrong (2014) merupakan 

sejumlah uang yang dibebankan pada produk atau jasa dan merupakan elemen dari 

marketing mix yang menghasilkan keuntungan bagi perusahaan dimana 3 elemen 

lainnya (Tempat,Promosi,dan Produk) menghasilkan biaya. Harga yang baik 
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menutup segala biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk menciptakan nilai bagi 

konsumen sekaligus menghasilkan profit yang signifikan bagi perusahaan. Harga 

juga dapat memposisikan produk dan merupakan elemen penting dalam 

menciptakan nilai bagi konsumen. Indonesia sendiri merupakan pasar yang 

memiliki price sensitivity yang cukup tinggi dimana perubahan harga akan 

mepengaruhi tinggi rendahnya permintaan akan suatu produk barang dan jasa. 

Brand Image atau Citra Merek seringkali juga dijadikan pedoman dalam 

keputusan membeli serta pembentukan niat untuk membeli suatu produk. Produk 

dari merek yang sudah terkenal dan memiliki reputasi yang baik akan memberikan 

rasa jaminan tersendiri bagi konsumen. Menurut Aaker (2009), Brand Image atau 

Citra merek merupakan serangkaian asosiasi yang ada dalam benak konsumen 

terhadap suatu brand, biasanya terorganisasi menjadi suatu makna. Unsur-unsur 

dari suatu merek menurut Aaaker & Biel (2009) adalah Corporate Image (Citra 

pembuat),User Image (Citra Pengguna),dan Product Image (Citra Produk). Brand 

image yang dibentuk xiaomi sebagai produsen smartphone berteknologi tinggi 

dengan harga yang terjangkau sangat tercermin dalam metode promosi yang 

mengutamakan penjualan online, gencar megneluarkan produk dengan fitur dan 

spesifikasi terbaru, serta komunitas penggunanya yaitu mifans. 

Tujuan dari dilakukannya pemasaran suatu barang/jasa adalah 

menghasilkan permintaan akan barang/jasa tersebut yang termasuk didalamnya 

adalah minat beli konsumen. menurut Kotler & Keller (2009), Minat beli 

merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukkan 

keinginan konsumen untuk melakukan pembelian. Minat membeli berkaitan erat 
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dengan keputusan pembelian konsumen, Minat digunakan untuk memprediksi 

kecenderungan seseorang akan melakukan atau tidak melakukan perilaku membeli. 

Konsumen yang memiliki pengalaman baik dengan pembeliannya kemungkinan 

akan menimbulkan Minat beli ulang yang menurut Ferdinand (2002) Merupakan 

suatu komitmen konsumen yang terbentuk setelah konsumen melakukan pembelian suatu 

produk atau jasa. Komitmen ini timbul, karena kesan positif konsumen terhadap suatu 

merek, dan konsumen puas terhadap pembelian tersebut.Niat beli ulang dalam 

konsumen terutama dalam membeli smartphone muncul ketika pembeli sudah 

menimbang segala kelebihan dan kekurangan fitur-fitur,spesifikasi,serta desain 

pada alternative smartphone yang ada serta menentukan hal mana yang paling 

dibutuhkan dan menghiraukan kelemahan yang tidak begitu signifikan di benak 

konsumen dengan menyesuaikan budget yang dimiliki pembeli ditambah dengan 

pengalam dengan produk dari suatu merek sebelumnya sehingga pembeli 

mendapatkan smartphone dengan manfaat yang maksimal untuk kebutuhannya dari 

pembeliannya. 

Menurut Schiffmann & Kanuk (2007) harga serta kualitas produk termasuk 

dalam faktor yang membentuk citra merek. Beberapa konsumen termasuk yang ada 

di Indonesia cenderung mengandalkan brand smartphone yang sudah lama berdiri 

namun sudah dipercayai banyak orang meski harga cenderung lebih tinggi seperti 

Samsung dan apple sehingga timbul sifat skeptis terhadap harga-harga rendah yang 

ditawarkan produk xiaomi dengan keraguan akan kualitas produk dan yang 

diperoleh dari brand xiaomi. Meski Xiaomi sendiri menyatakan bahwa harga yang 

rendah bukan akibat dari pengurangan kualitas produksi dan layanan melainkan 
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akibat strategi promosi,distribusi,dan kemitraan rantai pasokan yang canggih, 

masih banyak orang memilih merek lain yang lebih mahal namun sudah lebih 

mapan di pasarnya seperti apple dan samsung akibat paradigma hubungan harga 

kualitas dengan citra merek ini. Clow & Baack (2018) juga berpendapat bahwa citra 

merek yang baik akan memberikan rasa jaminan pada konsumen dalam memilih 

barang/jasa dari merek tertentu.. Penelitian ini ditujukan untuk melihat bagaimana 

kualitas produk serta penetapan harga dari produk Xiaomi ini mempengaruhi 

persepsi konsumen atas citra merek Xiaomi sehingga berdampak pada minat 

pembelian ulang untuk produk smartphone Xiaomi ? 

Penelitian ini berdasarkan pada jurnal acuan yang dipublikasikan oleh 

Foster dan Joahnsyah dari International Journal of Innovation, Creativity and 

Change yang berjudul The Effect of Product Quality and Price on Buying Interest 

with Risk as Intervening Variabels (Study on Lazada.com Site Users) yang 

dilakukan pada tahun 2019 dengan perubahan pada variabel risk yang diganti 

dengan citra merek sebagai variabel mediatornya serta penggantian minat beli 

dengan minat beli ulang pada variabel dependennya.  

 

1.2  Rumusan Masalah 

 

1. Bagaimana pengaruh pendapat konsumen mengenai kualitas produk 

smartphone Xiaomi terhadap minat pembelian ulang smartphone Xiaomi ? 

2. Bagaimana pengaruh kesesuaian penetapan harga  pada smartphone Xiaomi 

menurut konsumen terhadap minat pembelian ulang smartphone Xiaomi ? 
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3. Bagaimana pengaruh citra merek Xiaomi di benak konsumen terhadap 

minat pembelian ulang smartphone Xiaomi ? 

4. Bagaimana kualitas produk mempengaruhi  minat pembelian ulang 

smartphone Xiaomi melalui citra merek sebagai variabel mediasi ? 

5. Bagaimana harga mempengaruhi  minat pembelian ulang smartphone 

Xiaomi melalui citra merek sebagai variabel mediasi ? 

 

1.3  Tujuan Penelitian 

 

1. Menganalisis pengaruh pendapat konsumen mengenai kualitas produk 

smartphone Xiaomi terhadap minat pembelian ulang smartphone Xiaomi 

2. Menganalisis pengaruh kesesuaian penetapan harga  pada smartphone 

Xiaomi menurut konsumen terhadap minat pembelian ulang smartphone 

Xiaomi  

3. Menganalisis Bagaimana pengaruh citra merek Xiaomi di benak konsumen 

terhadap minat pembelian ulang smartphone Xiaomi 

4. Menganalisis pengaruh mediasi citra merek terhadap hubungan kualitas 

produk dengan minat pembelian ulang smartphone Xiaomi  

5. Menganalisis pengaruh mediasi citra merek terhadap hubungan harga 

dengan minat pembelian ulang smartphone Xiaomi  
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1.4  Manfaat Penelitian 

 

1.4.1  Manfaat Teoritis 

 

a. Memberikan sumbangan pemikiran mengenai pengaruh kualitas produk dan 

kesesuaian harga terhadap niat membeli serta pengaruh citra merek terhadap 

hubungan antara kualitas produk dan citra merek terhadap niat membeli 

b. Sebagai pijakan dan referensi pada penelitian-penelitian selanjutnya yang 

berhubungan dengan harga.kualitas produk,citra merek, dan nait pembelian 

 

1.4.2  Manfaat Praktis 

 

a. Bagi Penulis 

Dapat menambah wawasan tentang hubungan 2 dari 4 elemn bauran pemasaran 

yaitu produk (kualitas produk) dan harga (kesesuaian harga) serta pengaruh factor 

persepsi konsumen terhadap suatu brand berupa citra merek  terhadap pembentukan 

minat konsumen untuk membeli produk 

 

b. Bagi Produsen Smartphone Xiaomi 

Dapat memberi sumbangan berupa pemikiran dans saran untuk mengembangkan 

serta memperbaiki kekurangan dari produk xiaomi ,cara dalam menciptakan, 

mengembangkan/mempertahankan citra merek yang baik,serta keefektifan harga 

jual produk Xiaomi dalam menjaga persepsi konsumen terhadap kualitas produk 

serta citra merek perusahaan 
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1.5 Sistematika Penulisan 

 

BAB I: PENDAHULUAN  

Pada bab ini berisi latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan  

penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan 

BAB II: TINJAUAN PUSTAKA  

Pada bab ini berisi landasan teori antara lain tentang model pengambilan keputusan 

konsumen,kualitas produk,harga,citra merek, dan minat beli ulang. Pada bab dua 

juga dipaparkan mengenai pengembangan hipotesis penelitian dan kerangka 

penelitian.  

BAB III: METODE PENELITIAN  

Pada bab ini berisi bentuk penelitian, obyek, subyek, tempat dan waktu  penelitian, 

populasi dan sampel, definisi operasional, indikator dan skala  pengukuran, metode 

pengumpulan data, metode pengujian instrumen  penelitian dan metode analisis 

data.  

BAB IV: HASIL DAN PEMBAHASAN  

Pada bab ini berisi analisis data dan pembahasan dari data yang telah  dikumpulkan 

melalui penyebaran kuesioner.  

BAB V: PENUTUP  

Pada bab ini berisi kesimpulan hasil penelitian, implikasi majerial, dan keterbatasan 

serta saran untuk penelitian selanjutnya 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

   

Berikut adalah hasil kesmpulan berdasarkan hasil pembahasan dan analisis 

data yang dilakukan oleh peneliti baik itu untuk analisis deskriptif maupun 

pengujian Partial Least Squared menggunakan aplikasi Smart PLS 3.0 

 

5.1.1 Hasil analisis deskriptif 

 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif demografi responden mayoritas 

responden berjenis kelamin laki-laki dengan jumlah 184 orang yang merupakan 

87.6% dari total responden. Kemudian dari segi rentang usia, mayoritas responden 

berada di kisaran 20 – 30 tahun dengan jumlah 136 orang yang merupakan 64.8% 

dari total responden. Kemudian dari segi pendapatan, mayoritas responden 

memiliki pendapatan per bulannya di kisaran dibawah  Rp 1.000.000,00  dengan 

jumlah 69 orang yang merupakan 30,8% dari total responden. Yang terakhir untuk 

provinsi asal responden mayoritas berasal dari pulau jawa dengan provinsi 

responden terbanyak berasal dari Jawa Tengah dengan jumlah 38 responden yang 

merupakan 18,1% dari total responden. 

 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif variabel penelitan untuk kualitas 

produk,harga,citra merek,dan minat beli ulang masing-masing memiliki nilai mean 
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dengan kategori kelas interval Baik,Sangat Baik,Baik,dan Sangat Tinggi secara 

berurutan, Hal ini berarti pendapat responden yang diteliti secara keseluruhan 

terhadap kualitas,kesesuaian harga,citra merek, serta minat beli ulang terhadap 

produk smartphone dan merek smartphone Xiaomi sudah memenuhi ekspektasi 

konsumen akibat mean tidak ada yang berada pada kelas interval 

cukup,buruk/rendah,maupun sangat buruk/sangat rendah 

 

5.1.2 Hasil pengujian Partial Least Square dan mediasi 

 

Dari hasil pengujian hipotesis oleh peneliti menggunakan metode Partial 

Least Squared dan metode analisis mediasi Baron dan Kenny, dapat disiimpulkan 

bahwa : 

1. Kualitas produk berpengaruh secara signifikan dan positif dengan minat 

pembelian ulang konsumen. Hal ini berarti semakin baik pendapat 

konsumen mengenai kualitas produk dari smartphone Xiaomi maka 

semakin tinggi minat konsumen untuk membeli ulang produk smartphone 

xiaomi 

2. Harga berpengaruh secara signifikan dan positif dengan minat pembelian 

ulang konsumen. Hal ini berarti semakin baik pendapat konsumen mengenai 

kesesuaian penetapan harga dari smartphone Xiaomi maka semakin tinggi 

minat konsumen untuk membeli ulang produk smartphone xiaomi 

3. Citra Merek berpengaruh secara signifikan dan positif dengan minat 

pembelian ulang konsumen. Hal ini berarti semakin baik pendapat 
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konsumen mengenai citra merek dari smartphone Xiaomi maka semakin 

tinggi minat konsumen untuk membeli ulang produk smartphone xiaomi 

4. Kualitas produk berpengaruh secara signifikan dan positif dengan citra 

merek. Hal ini berarti semakin baik pendapat konsumen mengenai kualitas 

produk dari smartphone Xiaomi maka semakin baik pula pandangan 

konsumen terhadap citra merek dari smartphone xiaomi 

5. Harga berpengaruh secara signifikan dan positif dengan citra merek. Hal ini 

berarti semakin baik pendapat konsumen mengenai kesesuaian penetapan 

harga dari smartphone Xiaomi maka semakin baik pula pandangan 

konsumen terhadap citra merek dari smartphone xiaomi 

6. Citra merek signifikan memediasi hubungan antara kualitas produk 

terhadap minat beli ulang dengan mediasi yang bersifat parsial. 

7. Citra merek signifikan memediasi hubungan antara harga terhadap minat 

beli ulang dengan mediasi yang bersifat parsial.  

 

5.2 Implikasi Manajerial 

 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti dapat menyampaikan bebearapa 

implikasi manajerial yang dapat digunakan sebagai saran untuk 

penjagaan/peningkatan kualitas produk,penetapan harga,membangun citra merek, 

dan meningkatkan minat beli di kalangan konsumen 

1. Kualitas produk berperan penting baik dalam membangun citra merek serta 

meningkatkan minat beli di kalangan konsumen. Maka dari itu penting bagi 
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pihak produsen smartphone Xiaomi untuk terus berinovasi dengan fokus 

utama investasi sumber daya perusahaan pada bagian riset dan 

pengembangan agar dapat terus bersaing dengan kompetitor dalam industri 

smartphone. Pada bagian kuesioner terutama pada pertanyaan KP10 tentang 

daya tahan smartphone Xiaomi terhadap percikan ari masih berada pada 

kategori cukup dan merupakan yang terendah dari semua pertanyaan 

kuesiner. Penggunaan metode serta material untuk melindungi komponen 

smartphone terhadap water damage perlu ditinjau kembali. Peningkatan 

kualitas pada perekat yang digunakan untuk merakit smartphone ataupun 

desain yang lebih tahan air dengan melindungi port seperti headphone 

jack,USB Charger, Microphone dan sebagainya agar air tidak memasuki 

bagian IC dari smartphone 

2. Dari semua variabel yang diteliti, Citra merek memiliki pengaruh paling 

lemah terhadap minat beli ulang dilihat dari uji f square saat pengujian 

kelayakan inner model. Untuk membangun citra merek yang lebih kuat di 

kalngan pengguna smartphone di Indonesia diperlukan peningkatan 

kehadiran khususnya di Indonesia dengan memperbanyak jumlah serta 

jangkauan dari mi store dan service center, maupun pengadaan event  agar 

konsumen lebih familiar terhadap merek Xiaomi serta merasa lebih terjamin 

dalam pembeliannya khususnya dari segi penerimaan sosial maupun 

pelayanan purna jual mengingat masih terdapat beberapa daerah di 

Indonesia dimana kehadiran dari merek Xiaomi tidak begitu kuat 
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5.3 Keterbatasan Penelitian dan Saran Untuk Penelitian Selanjutnya 

 

Dari hasil penelitian, peneliti menemukan beberapa kelemahan yang 

membatasi penelitian dan berdasarkan kelemahan tersebut, peneliti memberikan 

beberapa saran untuk penelitian selanjutnya agar lebih baik 

 

5.3.1 Keterbatasan Penelitan 

 

1. Terdapat beberapa pertanyaan terkait kualitas produk yang tidak 

memenuhi uji validitas pada tahap pengujian kelayakan outer model 

yaitu sebanyak 9 item kuesioner sehingga tidak digunakan dalam 

pembobotan variabel kualitas produk 

2. Tidak digunakannya uji beda untuk menganalisis perbedaan pendapat 

mengenai variabel untuk setiap kelas faktor demografis seperti jenis 

kelamin,usia,dan pendapatan 

 

5.3.2 Saran untuk Penelitian Selanjutnya 

 

1. Pada tahap pengembangan pertanyaan kuesioner sebaiknya lebih 

diperhatikan lagi,disarankan untuk lebih banyak melakukan riset tahap 

awal berupa pilot study untuk melihat ekspektasi dari konsumen 

mengenai kualitas smartphone maupun perbanyak literatur berupa 

jurnal mengenai riset kualitas produk smartphone agar dapat mengacu 

pada kuesioner dari penelitian pendahulu 
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2. Selain variabel harga dan kualitas produk terdapat variabel marketing 

mix lainnya seperti promosi dan lokasi serta selain variabel citra merek 

terdapat variabel lain seperti kesadaran merek dan loyalitas merek yang 

dapat digunakan untuk memperkaya penelitian 

3. Penelitian selanjutnya dapat menambahkan pertanyaan karakteristik 

responden berupa jenis smartphone Xiaomi yang digunakan serta 

penggunaan uji beda pada faktor demografis responden untuk 

mendapatkan pendapat dari responden yang lebih spesifik untuk tiap 

kalangan dan kelas produk 
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Lampiran 1 

 

Kuesioner 
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1. Berapa usia anda saat ini ? 

(Jawaban Singkat) 

 

2. Jenis kelamin anda ? 

a. Laki-laki 

b. Perempuan 

 

3. Berapakah pendapatan/uang saku anda tiap bulannya ? 

a. Dibawah Rp 1.000.000,00 

b. Rp 1.000.000,00 -  Rp 2.000.000,00 

c. Rp 2.000.000,00 -  Rp 3.000.000,00 

d. Rp 3.000.000,00 – Rp 4.000.000,00 

e. Diatas Rp 4.000.000,00 

 

4. Provinsi tempat tinggal saat ini ? 

(Jawaban Singkat) 

 

5. Apakah anda pernah membeli serta menggunakan smartphone merek 

Xiaomi paling tidak selama 1 tahun  ? 

a. Ya 

b. Tidak 
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STS = Sangat Tidak Setuju 

TS =  Tidak Setuju 

N = Netral 

S = Setuju 

SS = Sangat Setuju 

 

No Pernyataan STS TS N S SS 

Kualitas Produk 

1 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

performa yang baik (untuk bermain game 

lancar,buka tutup aplikasi cepat, 

multitasking), 

     

2 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

daya tahan baterai yang baik, untuk kelas 

produknya dibanding merek lain 

     

3 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

layar dengan kualitas gambar dan 

responsivitas sentuh yang baik 

     

4 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

kamera dengan kualitas pengambilan 

gambar serta video yang baik (warna 

sesuai,hasil gambar tajam) 

     

5 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

kualitas suara speaker yang baik (suara 

jernih,volume kencang) 

     

6 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

sensor-sensor (Gyro,accelerometer,sidik 

jari) yang lengkap untuk kelas produknya 
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No Pernyataan STS TS N S SS 

7 Smartphone buatan Xiaomi tetap 

berfungsi dengan baik bahkan setelah 

lama digunakan 

     

8 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

kualitas kinerja fungsi utama dan fitur 

pendukung serta ketahanan yang 

memenuhi standar antar semua 

produknya (tidak ada produk cacat) 

     

9 Smartphone buatan Xiaomi/memilki 

kualitas daya tahan banting/gores yang 

sangat baik  untuk kelas produknya 

dibanding merek lain 

     

10 Smartphone buatan Xiaomi/memilki 

kualitas daya tahan terhadap percikan air 

maupun cairan lainnya yang baik   

     

11 Saya dapat dengan mudah melakukan 

perbaikan  untuk smartphone Xiaomi 

seandainya terjadi kerusakan (sendiri 

maupun gerai servis) 

     

12 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

desain bentuk yang menarik untuk kelas 

produknya 

     

13 Smartphone buatan Xiaomi memiliki 

varian warna dan motif yang menarik 

untuk kelas produknya 

     

14 Secara keseluruhan saya merasa puas 

dengan kualitas yang ditawarkan dari 

smartphone buatan Xiaomi 

 

     



  102 

 
 

No Pernyataan STS TS N S SS 

Harga 

15 Harga yang ditawarkan Xiaomi sesuai 

dengan kualitas produk yang didapat 

     

16 Harga yang ditawarkan Xiaomi sesuai 

dengan manfaat yang diterima dari 

produk 

     

17 Harga yang ditawarkan Xiaomi sangatlah 

terjangkau 

     

18 Harga yang ditawarkan Xiaomi sangat 

menarik dan kompetitif (mampu 

bersaing) jika dibandingkan merek 

smartphone lainnya 

     

Citra Merek 

19 Merek Xiaomi merupakan merek terkenal 

dan tidak kalah dibanding merek 

smartphone lainnya 

     

20 Merek smartphone Xiaomi adalah merek 

yang disukai serta dibanggakan banyak 

orang 

     

21 Merek smartphone Xiaomi selalu 

berinovasi dan mengeluarkan smartphone 

dengan fitur-fitur canggih dan terkini 

     

Minat Beli Ulang 

22 Saya jadi tertarik untuk membeli kembali 

smartphone Xiaomi akibat kualitas serta 

manfaat yang ditawarkan dari 

smartphone 
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No Pernyataan STS TS N S SS 

23 Xiaomi termasuk dalam pilihan utama 

saya dalam memilih smartphone 

     

24 Saya merekomendasikan smartphone 

Xiaomi kepada teman serta kerabat saya 

     

25 Saya mencari informasi lebih dalam 

mengenai brand dan produk smartphone 

Xiaomi 
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Lampiran 2 

 

Kuesioner Google Forms 
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Lampiran 3 

 

Tabulasi Data Mentah 
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Berapa usia anda saat 

ini ? 

Jenis kelamin anda ? Berapakah pendapatan/uang saku anda tiap 

bulannya ? 

Provinsi tempat tinggal 

saat ini 

Apakah anda pernah menggunakan 

smartphone merek xiaomi paling 

tidak selama 1 tahun  ? 

19 Perempuan Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Barat Ya 

22 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

30 Perempuan Diatas Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

45 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta Ya 

29 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Tengah Ya 

27 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

22 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

23 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

30 Perempuan Diatas Rp 4.000.000 Sumatera Utara Ya 

27 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

23 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

25 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Tengah Ya 

25 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jakarta Ya 

21 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

22 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

25 Perempuan Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

25 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Tengah Ya 

28 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jakarta Ya 

23 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 
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30 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Tengah Ya 

17 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

25 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Timur Ya 

30 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

36 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Barat Ya 

21 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

21 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

30 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

34 Perempuan Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

19 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jakarta Ya 

22 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta Ya 

25 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jakarta Ya 

19 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jakarta Ya 

29 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jambi Ya 

24 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Bali Ya 

39 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

34 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jakarta Ya 

21 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

25 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Kalimantan Utara Ya 

38 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta Ya 

22 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 



       115 

 
 

28 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta  Ya 

17 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

39 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

22 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Kalimantan Barat Ya 

23 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

28 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jambi Ya 

20 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Sumatera Barat Ya 

27 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta Ya 

23 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Sumatera Selatan Ya 

24 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Kalimantan Barat Ya 

22 Perempuan Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

30 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Kalimantan Timur Ya 

21 Perempuan Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

27 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Papua Ya 

18 Perempuan Dibawah Rp 1.000.000 Sulawesi Utara Ya 

22 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

22 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

19 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Banten Ya 

29 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

25 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 
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31 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Banten Ya 

40 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Timur Ya 

25 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

43 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Kalimantan Timur Ya 

39 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

26 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Sumatera Utara Ya 

19 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

24 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

23 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

39 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

19 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Tengah Ya 

25 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Lampung Ya 

22 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

23 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

21 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

24 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Kalimantan Timur Ya 

24 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

26 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

30 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Timur Ya 

27 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

23 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

30 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 
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21 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

21 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Barat Ya 

45 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

39 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

22 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

32 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Papua Ya 

24 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

31 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

22 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Kalimantan Selatan Ya 

27 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

27 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta  Ya 

18 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

24 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Banten Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

42 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Timur Ya 

45 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

49 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Sulawesi Selatan Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Kalimantan Timur Ya 

30 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Kalimantan Timur Ya 

21 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Aceh Ya 

23 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

13 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Sulawesi Utara Ya 
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32 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

25 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

23 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Lampung Ya 

20 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Lampung Ya 

27 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

26 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Banten Ya 

23 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Yogyakarta Ya 

32 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Kalimantan Timur Ya 

29 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta  Ya 

22 Perempuan Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

27 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

15 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

21 Perempuan Dibawah Rp 1.000.000 Yogyakarta Ya 

27 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

23 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Banten Ya 

41 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

27 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Barat Ya 

15 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

28 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

19 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Sulawesi Selatan Ya 

23 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Timur Ya 
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19 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

18 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

27 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

16 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

21 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Sumatera Utara Ya 

18 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jakarta Ya 

28 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

17 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Banten Ya 

24 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Sumatera Selatan Ya 

19 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

23 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Banten Ya 

25 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

28 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Kalimantan Barat Ya 

25 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Timur Ya 

22 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

31 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Lampung  Ya 

25 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Riau Ya 

17 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

18 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

16 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

25 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 
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50 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

18 Perempuan Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Barat Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

33 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

40 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

27 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Kalimantan Barat Ya 

27 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Barat Ya 

17 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jakarta  Ya 

22 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Lampung Ya 

25 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Banten Ya 

20 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

19 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

24 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Lampung  Ya 

20 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Timur Ya 

22 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Timur Ya 

29 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

25 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Timur Ya 

21 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

22 Perempuan Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

25 Perempuan Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jakarta Ya 

32 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Timur Ya 

28 Perempuan Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jakarta Ya 
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24 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Sumatera Utara Ya 

22 Perempuan Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

30 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

22 Perempuan Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

30 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

22 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Banten Ya 

17 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Sumatera Utara Ya 

22 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Yogyakarta Ya 

29 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

16 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

28 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jakarta Ya 

26 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Tengah Ya 

32 Perempuan Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Sumatera Utara Ya 

22 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta Ya 

15 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Sumatera Utara Ya 

24 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Jawa Barat Ya 

20 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Tengah Ya 

25 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Yogyakarta Ya 

27 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

20 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Timur Ya 

35 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Kalimantan Selatan Ya 

28 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 
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25 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Sumatera Barat Ya 

22 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

22 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Kalimantan Selatan Ya 

33 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

35 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Yogyakarta  Ya 

29 Laki-laki Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Jawa Barat Ya 

22 Perempuan Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta  Ya 

24 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Jawa Timur Ya 

17 Laki-laki Dibawah Rp 1.000.000 Jawa Barat Ya 

22 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta Ya 

25 Laki-laki Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 Yogyakarta Ya 

34 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Tengah Ya 

28 Perempuan Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 Yogyakarta Ya 

22 Laki-laki Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 Yogyakarta Ya 

32 Laki-laki Diatas Rp 4.000.000 Jawa Timur Ya 
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Online purchasing decisions are preceded by the interest in the minds of 
consumers to make purchases, which are influenced by product quality 
and price. The research objective was to determine the effects of product 
quality and price on buying interest with risk as an intervening variable. 
The type of research used is explanatory research. Samples amounted to 
165 respondents with a non-probability sampling method. Data 
collection was done using a questionnaire from a google form. Data was 
analysed using statistical methods with multivariate Structural Equation 
Modelling (SEM) techniques using the AMOS 24 application. The 
results showed that based on the results of the analysis on the effects of 
product quality directly on buying interest in Lazada, does not 
significantly influence the effect of prices and directly has a significant 
influence on buying interest. It is indicated that prices can influence high 
consumer buying interest in Lazada. The effect of buying interest 
directly on risk has a significant effect. Then, the effect of product 
quality on risk through buying interest has no effect, and the effect of 
price on risk indirectly through buying interest has a significant effect.  

 
Key words: Online purchasing decisions, product quality, price, buying interest, risk 
buying, SEM.  
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Introduction 
 
The development of internet technology is so rapid and has become one of the aspects that 
affects the lifestyles of most people today. The internet is an important part of almost every 
line of daily activities so it cannot be denied that the internet is able to facilitate the process of 
work, individual simple activities, and even complex problem solving. In addition, the internet 
allows users to do various things without knowing the limits of space and time. The description 
above is in accordance with the definition of the internet. According to Laudon and Traver 
(2012), the internet is a combination of thousands of networks connected from millions of 
computers that are able to connect various activities in the fields of business, government, 
education, and individuals. 
 
The development of e-commerce businesses in Indonesia has changed some consumer 
behaviour, one of which is the habit of shopping at shopping centers or stores, with people now 
starting to switch to using online media (Hadiyati, 2016). As long as they are connected to the 
internet, consumers do not have to go to shopping centers to get the goods or services they 
want. The many e-commerce companies in Indonesia, as well as the various types of services 
offered, make consumers more flexible in choosing which online stores they want to visit 
(Grooss, 2014). The large number of ecommerce companies in Indonesia causes intense 
competition for companies to attract consumers to visit and make purchases through their site. 
The number of e-commerce companies that have emerged in the past few years also shows that 
the market in Indonesia has a lot of potential. This is because the people in Indonesia are 
starting to be interested in using existing e-commerce services. 
 
The phenomenon of e-commerce development that has led to the rise of online stores has 
emerged, and the availability of heterogeneous marketplaces turns out to be contrary to the 
tendency of the Indonesian people in online buying and selling activities compared to other 
internet usage activities. The survey results of the Indonesian Internet Service Providers 
Association (APJII) in 2016 revealed that the number of internet users in Indonesia reached 
132.7 million out of a total population of 256.2 million people. This indicates an increase of 
51.8%, compared to the number of internet users in 2014 which only reached 88 million people. 
The increasing development of internet users has made the e-commerce market in Indonesia a 
potential gold mine. This is supported by data from the Minister of Communication and 
Information that found that in 2016, there were 8.7 million consumers of online stores with 
transaction value reaching US $ 4.89 billion and projected to continue to increase significantly 
in the coming year (https: //kominfo.go .id, 2016). 
 
E-commerce is the process of buying and selling products, services and information that is 
carried out electronically by utilizing computer networks. One of the networks used is the 
internet (Gross, 2014). The internet has changed the flow of trade in the business world to 
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become all digital. Today's business mechanisms are built into a networked community. Slowly 
but surely, internet penetration has changed consumer purchasing behavior in meeting their 
needs (Kalpana and Shibu, 2016; Shwu-Ing et al., 2014). 
 
Apart from the increasing ease of businesses and consumers making buying and selling 
relations as a result of technological and information developments, however, there are risks 
that must be faced especially in terms of trust. Fraud cases have happened a number of times 
in the online business world, so trust factors become things that individuals are very concerned 
about. Amron (2018) and Gunawan (2015) in their study found that the perceived risk factors 
and trust have a strong influence on buying interest, which leads to purchasing decisions made 
by the consumers. 
 
In order to run well, a business, especially in its marketing aspects, needs to be serious in 
understanding the factors that can lead to a consumers interest in buying online, especially 
those related to trust (Lalujan et al., 2016; Rizan et al., 2014). Based on the description, it is 
necessary to research the role of the perceived risk factors and on consumers' online buying 
interests. Thus this research can be used as an input for online businesses to better understand 
their consumers and can be a reference for research that specifically discusses online business 
marketing, given the small amount of research that addresses this issue in the Indonesian 
market. 
 
Based on the background, the researcher intends to conduct research on the effect of product 
quality and price on buying interest, with risk as an intervening variable (Study on Lazada.com 
site users). 
 
Literature Review 
Product quality  
 
According to Kotler and Armstrong (2012), the meaning of product quality is "the product's 
ability to perform its functions, it includes the product's overall durability, reliability, precision, 
ease of operation and repair, and other valued attributes," which means the ability of a product 
in demonstrating its function, it includes the overall durability, reliability, accuracy, ease of 
operation and repair of products, as well as other product attributes.  
 
Whereas according to Brata et al. (2017) and Djumarno et al. (2018), product quality is a 
technical composition based on the technical specifications of a product. According to Razak 
(2016) and Hussin et al. (2013), the compatibility in using a product is if the product has a long 
lasting use, the product used will improve the image or status of the consumer who uses it, the 
product is not easily damaged, and there is a guarantee of quality. 
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Price  
 
Price is the amount of money needed to get a number of combinations of products and services 
(Amron, 2018). From the consumer's point of view, prices are often used as an indicator of 
value when the price is related to the perceived benefits of an item or service. Thus it can be 
concluded that at a certain price level, if the benefits perceived by consumers increase, the 
value will increase as well (Li, 2013). Often in determining the value of an item or service, 
consumers compare the ability of an item or service to meet their needs with the ability of 
goods or substitution services. Amron (2018) suggests that consumers expect prices that are 
commensurate with the quality of the product from the purchases they make.  
 
Price has two main roles in influencing buying interest, namely the role of allocation and the 
role of information (Dolgui and Proth, 2017; Hasan, 2018). (a) The role of the allocation of 
prices; and (b) The role of information from the price. The price of a product or service is the 
main determinant of market demand that can affect the position of competition. Consumers are 
very dependent on the time they have to make a decision to make a purchase, while information 
about the product to be purchased is incomplete. Based on the price set, the consumer also 
determines the amount purchased based on that price. 
 
Buying interest  
 
Interest in buying is obtained from learning and thought processes that form a perception. This 
buying interest creates a motivation that continues to be recorded in a person’s mind and 
becomes a very strong desire which in the end when a consumer must fulfill their needs will 
actualize what is in their mind. According to Harisno and Herby (2018), "consumer interest is 
how likely consumers are to buy a brand or how likely it is for consumers to move from one 
brand to another". Jeddi & Zaiem (2010) and Mramba (2015), states that interest is one of the 
psychological aspects that has a considerable influence on behavioral attitudes. The consumer's 
assessment of the product depends on their knowledge of the actual function of the product, 
thus consumers who are interested in making a product purchase are influenced by the 
information received. 
 
Risk 
 
According to Maziriri and Chuchu (2017), risk is interpreted as the  subjective judgment by a 
person about the possibility of an accident, and how concerned the individual is with the 
consequences or effects of the event. Whereas according to Dai et al. (2014), perceived risk is 
defined as uncertainty faced by consumers if they cannot predict the consequences of their 
purchasing decisions. In this study, the perception of risk is more inclined to consumers who 
shop online through internet media.  
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Mamman et al. (2015), describes the dimensions of perceived risk, namely: (i) Performance 
risk is to reflect uncertainty about whether the product or service will perform as expected. (ii) 
Financial risk is higher if the victim is spending more money, such as the cost of buying a 
house. (iii) Physical or risk security is referring to the potential danger of a product or service 
that might cause harm to the safety of others. (iv) Social risk is what is the potential danger for 
someone with social status that might arise from purchasing, using and disposing a product. 
(v) Psychological risk is to reflect consumers' attention regarding the extent to which a product 
or service is in accordance with their own way. (vi) Time risk reflects uncertainty about the 
length of time that must be invested in buying, using, or disposing of a product or service.  
 
Framework of Thinking 
 
Figure 1. Framework of Thinking 

 
 
Research Methods  
Types of Research  
 
The type of research used in the study entitled "the influence of product quality and price on 
Buying Interest through Trust in Lazada," is an explanatory research piece that aims to explain 
the causal relationships (causes and effects) between variables through hypothesis testing. The 
research method that will be conducted is quantitative research. According to Bacon-Shone 
(2013), "Quantitative research methods are used to examine specific populations or samples, 
sampling techniques are generally carried out randomly, data collection uses research 
instruments, data analysis is quantitative / statistical in order to test predetermined hypotheses". 
This type of research is considered to be in line with the core of this study who wants to know 
the effect of product quality (X1) price (X2) on Risk (Z) through Buying Interest (Y) on Lazada.  
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Population  
 
According to Bacon-Shone (2013), the population is a generalised area consisting of objects or 
subjects that have certain qualities and characteristics set by researchers to be studied and then 
conclusions drawn. The population in this study is e-commerce consumers Shopee.  
 
Samples and Sampling Techniques  
 
The sample is part of the population of Bacon-Shone (2013). The sample consists of a number 
of selected members of the population. This study uses a non-probability sampling technique. 
The technique taken from non-probability sampling is purposive sampling. Purposive sampling 
is sampling taken in accordance with the research objectives set by Bacon-Shone (2013). The 
criteria for the sample determined are as follows: (a) Respondents have purchased products at 
Lazada at least three times; and (b) Based in Bandung. 
 
Method of Data Collecting  
 
The data collection method used in this study was in the form of a questionnaire that would be 
distributed to 200 respondents, and the data collected was from 165 respondents. Distribution 
of questionnaires was done by sending questionnaires in the form of a google form to chat 
groups on social media such as line / whatsapp, if the respondent has not been fulfilled the 
researcher asks help from fellow researchers to spread them to the group or to people who have 
bought at Lazada 3 times and domiciled in Bandung. This method is done by distributing the 
research questionnaire to the sample that has been set. This study uses a Likert scale in 
answering questions on research questionnaires. Likert scale is a measuring instrument used in 
research to obtain interval data (Cooper & Schindler, 2011). 
 
Data Analysis Method  
 
The method used to analyze the data is a statistical method using the multivariate Structural 
Equation Modeling (SEM) technique using the AMOS 24 application. SEM is a second 
generation multivariate analysis technique that allows researchers to examine the relationship 
between complex variables to obtain a comprehensive picture of a model.  
 
Results and Discussion 
Making Path Diagram 
 
After the model, variables and indicators are made, the next process is to create a path diagram 
using icons that have AMOS tools that are representations of the models, indicators, and 
variables that have been made before. After a confirmatory analysis is carried out, then a 
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structural test is carried out on the whole research model, this test is conducted to determine 
the relationship between latent variables and their indicators. In determining the compatibility 
test criteria several criteria are commonly used and have standards. If these criteria have not 
yet obtained a fit model, then modifications are made to produce a fit model. The path diagram 
in this study can be seen in Figure 1. 
 
Figure 1. Path Diagram (Output IBM SPSS AMOS 24) 

 
Based on the results of Figure 1, the following is a summary of the results of the suitability test 
for the goodness of fit for the structural model can be seen in Table 1. 
 
Table 1: Goodness of Fit Test Results 

Indicator Standard Result Information 
CMIN/DF ≤ 2 1.16 Good Fit 
GFI ≥ 0.9 (good fit) 

0.80 ≤ GFI ≤ 0.90 (marginal fit) 
0.80 Marginal Fit 

AGFI ≥ 0.9 (good fit) 
0.80 ≤ AGFI ≤ 0.90 (marginal fit) 

0.73 Marginal Fit 

CFI ≥ 0.9 (good fit) 
0.80 ≤ CFI ≤ 0.90 (marginal fit) 

0.91 Good Fit 

TLI ≥ 0.9 (good fit) 
0.80 ≤ TLI ≤ 0.90 (marginal fit) 

0.87 Marginal Fit 

RMSEA ≤ 0.08 (good fit) 0.04 Good Fit 
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Source: Output of IBM SPSS AMOS 24 
 
Based on Table 1, the model compatibility test shows that the model is good, because the values 
of CMIN / DF and RMSEA meet the predetermined requirements. Even though there are test 
variables below the cut of value, namely GFI, AGFI, and TLI, the marginal fit level is 
acceptable, but this model is still acceptable because the range of values is still close to the cut 
of value. According to Zeng et al. (2015), if two or more of the entire GOF used have shown a 
good fit, the model can be said to be good. 
 
Relationship Analysis between Constructs 
 
Testing is done by comparing the value of the t-count, namely the value of critical Result (CR), 
with the value of t table of 1.974 and comparing the value of p (probability) with a significance 
value of 0.05. If the CR value is smaller than 1.974 and the resulting p-value is greater than 
0.05 then H0 is accepted. However, if the CR value is greater than 1.974 and the resulting p 
value is smaller than 0.05 then H0 is rejected. The CR and p-values can be seen in Table 2 
below: 
 
Table 2: Regression Weights 

    Estimate S.E. C.R. P Information 
Interest in 
Buying (Y) 

<--- 
Product 
Quality (X1) 

0.086 0.087 0.987 0.323 
Not 
Significant 

Interest in 
Buying (Y) 

<--- Price (X2) 0.498 0.091 5.496 0.000 Significant 

Risk (Z) <--- 
Interest in 
Buying (Y) 

1.226 0.122 10.060 0.000 Significant 

Source: Output of IBM SPSS AMOS 24 
 
Based on Table 2, it shows that product quality has no significant effect on buying interest, 
then prices significantly influence buying interest, and buying interest has a significant effect 
on risk. 
 
Table 3. Indirect Effects 

 Price (X2) 
Product Quality 
(X1) 

Interest in Buying (Y) Risk (Z) 

Interest in Buying (Y) 0.000 0.000 0.000 0.000 
Risk (Z) 0.611 0.106 0.000 0.000 

Source: Output of IBM SPSS AMOS 24 
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Based on Table 3, it shows that the magnitude of the indirect effect of prices on risk is 0.611 
or 61.1%. Then the effect of product quality on risk indirectly is 0.106 or 10.6%.  
 
Table 4: Standardized Direct Effects 
 Price (X2) Product Quality (X1) Interest in Buying (Y) Risk (Z) 
Interest in Buying 
(Y) 

0.812 0.129 0.000 0.000 

Risk (Z) 0.000 0.000 0.903 0.000 
 Source: Output of IBM SPSS AMOS 24 
 
Based on Table 4, it can be seen that the direct effect of buying interest on risk is 0.903 or 
90.3%. 
 
Discussion 
 
• Effect of Product Quality on Buying Interests. 
The Product Quality CR value (X1) to the Purchase Interest (Y) is 0.987, which means it is 
smaller than the t table value which is 1.974. This shows that Product Quality (X1) does not 
directly affect the Purchase Interest (Y). In contrast to research conducted by Rizki (2013), it 
shows that product quality influences consumer buying interest. This indicates that product 
quality is very important for increasing buying interest in Lazada. Aside from seeing prices, 
consumers also see the quality of their products. 
 
• Price Influence on Buying Interests.  
The value of CR Price (X2) to the Purchase Interest (Z) is 5.496 which means that it is greater 
than the value of the t table which is 1.974. This shows that Price (X2) has a direct effect on 
Buying Interest (Y). This research is in line with the results of research conducted by Brata et 
al. (2017), which proves that prices have a positive or significant influence on buying interest, 
where high buying interest can be formed by the price offered by service providers or products. 
 
Significant influence of prices on consumer buying interest shows that any increase in prices 
will result in increased consumer decisions to make purchases at Lazada. Thus, to increase 
consumer buying interest, it is very necessary to pay attention to the factor of increasing prices. 
 
• The Influence of Interest in Buying Risk. 
The value of CR Purchase Interest (Y) to Risk (Z) is 10.060, which means it is greater than the 
value of t table, namely 1.974. This shows that Buying Interest (Y) directly influences Risk (Z). 
 
It can be assumed that when the risk is perceived by respondents as high, it will cause low 
buying interest, and vice versa. Low risk perceptions will make someone not feel afraid when 
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making online purchases and selling transactions through social media. So that in the future 
they will make transactions through social media. 
 
• Effect of Product Quality on Risk through Buying Interests. 
The CR value of Product Quality (X1) to Risk (Z) is 0.9524, which means it is smaller than the 
value of t table which is 1.974. This shows that Product Quality (X1) does not have an indirect 
effect on Risk (Z) through Buying Interests (Y). 
 
• Effect of Price on Risk through Buying Interests. 
The value of CR Price (X2) to Risk (Z) is 4.849 which means that it is greater than the value of 
the t table which is 1.974. This shows that Price (X2) has an indirect effect on Risk (Z) through 
Buying Interest (Y). 
 
Conclusion  
 
Based on the analysis of the effect of product quality directly on buying interest in Lazada, it 
is not expected that Lazada can continue to improve product quality, and provide the quality 
that is expected by its customers. The effect of prices directly has a significant influence on 
buying interest, and it is indicated that prices can influence the consumers buying interest in 
Lazada. The effects of buying interest directly on risk has a significant effect so that consumers 
feel the benefits and feel comfortable when using the Lazada site and Lazada parties must 
prioritize security as one of the big risks in e-commerce because it will greatly affect the buying 
interest that customers have. Then the effect of product quality on risk through buying interest 
has no effect, because it will not always give a large value to risk. The effect of price on risk 
indirectly through buying interest has a significant effect, because price is one of the main 
things that will be seen by prospective consumers, whether the price will be in accordance with 
the quality of the product provided. 
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