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Abstract. This research was conducted to determine the effect of product features, price discounts and online customer
reviews on Xiaomi smartphone purchasing decisions on the Marketplace. This research is quantitative with the
population in this study, namely the people of Sidoarjo. The sampling technique is non-probability sampling and
obtained as many as 100 respondents. The sampling technique taken was purposive sampling. The data analysis
technique used is descriptive analysis with the help of SmartPLS version 3.0 software. The results of the study show
that product features partially have a positive and significant effect on Xiaomi smartphone purchasing decisions in the
marketplace. Partial price discounts have a positive and significant impact on purchasing decisions for Xiaomi
smartphones in the marketplace. Online customer reviews partially have a positive and significant effect on Xiaomi
smartphone purchasing decisions in the marketplace.
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Abstrak. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh fitur produk, potongan harga dan ulasan pelanggan online
terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi di Marketplace. Penelitian ini bersifat kuantitatif dengan populasi
pada penelitian ini yaitu masyarakat Sidoarjo. Teknik pengambilan sampel yaitu non probability sampling dan
diperoleh sebanyak 100 responden. Teknik sampling yang diambil yakni purposive sampling. Teknik analisis data
yang digunakan adalah analisis desktiptif dengan bantuan software SmartPLS versi 3.0. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa fitur produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone
Xiaomi di marketplace. Potongan harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian smartphone Xiaomi di marketplace. Ulasan pelanggan online secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi di marketplace.
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|. PENDAHULUAN

Dewasa ini, smartphone merupakan salah satu alat telekomunikasi yang dibutuhkan oleh manusia dalam
menjalankan aktivitasnya. Saat ini smartphone memiliki berbagai fitur yang dapat menunjang kebutuhan manusia
sehari-hari. Maka dari itu, tak heran jika smartphone sudah tidak dianggap sebagai kebutuhan tersier melainkan
termasuk kebutuhan primer [1]. Dikutip dari We Are Social, pada awal tahun 2022 tercatat jumlah pengguna
smartphone di Indonesia mencapai 370,1 juta dengan diiringi pertambahan jumlah pengguna jaringan internet di
Indonesia yang kini mencapai 204,7 juta [2]. Dari data tersebut membuktikan bahwa mayoritas masyarakat Indonesia
sudah bergantung pada smartphone di dalam aktivitasnya. Salah satu smartphone yang dapat menunjang kebutuhan
sehari-hari yaitu smartphone Xiaomi. Xiaomi merupakan salah satu smartphone yang memiliki keunggulan pada
sistem operasi, fitur produk bawaan yang menjadi ciri khas dari Xiaomi serta memilikidesain yang elegan dan harga
yang terjangkau.

E-commerce merupakan situs online yang dipergunakan sebagai transaksi jual beli. Sedangkan marketplace
merupakan situs yang menyediakan tempat untuk melakukan jual beli dan menawarkan beragam kategori produk dari
penjual. Menurut Databoks masyarakat melakukan pembelian gadget dan aksesoris melaluie-commerce sebanyak 6,4
persen. Walaupun jumlah transaksi pada gadget dan aksesoris tidak sebanyak dengan jumlah transaksi yang lain,
namun jumlah transaksi pada gadget dan aksesoris mendapatkan rata-rata nilai transaksi tertinggi [3]. Dari data yang
sudah dijelaskan, perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian menunjukkan adanya pergeseran
pembelian produk dari toko konvensional beralih ke pembelian di toko online [4]. Terlebih, penjualan Xiaomi di
marketplace lebih murah dibandingkan dengan toko konvensional dan juga adanya kemudahan dalam sistem
pembayaran menjadikan konsumen tertarik untuk membeli smartphone Xiaomi di e-commerce atau marketplace.

Dilansir dari laman IDC (Internasional Data Corporation), penjualan smartphone di Indonesia mengalami
penurunan sebesar 8,1 juta unit pada kuartal 111 tahun 2022 atau turun sebesar 12,4 persen dibandingkan periode tahun
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lalu. Termasuk pada penjualan smartphone Xiaomi yang mengalami penurunan pengiriman sebesar 1,1 jutaunit dengan
penurunan pangsa pasar sebesar 13,6 persen dan penurunan pertumbuhan dari Tahun ke Tahun sebesar -28,9 persen
menjadikannya paling tinggi diantara top perusahaan lainnya [5]. Berdasarkan data yang telah disebutkan, Xiaomi
mengalami penurunan pangsa pasar dan pengiriman unit yang cukup signifikan. Adapun beberapa faktor yang
menyebabkan penurunan penjualan smartphone Xiaomi, seperti persaingan antar perusahaanlain yang semakin ketat
yang mana kualitas produk, fitur dan harga yang lebih unggul daripada smartphone Xiaomi, menurunnya daya beli
karena inflasi mencapai 5,40% (yoy) yang menyebabkan seseorang berpikir ulang dalam mengambil keputusan untuk
membeli smartphone dan ulasan pelanggan yang memuat informasi negatif yang dapat merugikan perusahaan serta
faktor lainnya. Maka dari itu perusahaan perlu meningkatkan fitur produkagar dapat membangun ulasan pelanggan
yang positif serta adanya potongan harga sebagai bentuk strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan.

Keputusan pembelian merupakan suatu proses yang dilakukan oleh seseorang dalam mengambil keputusan
ditinjau dari beberapa alternatif yang tersedia [6]. Pada dasarnya keputusan untuk membeli smartphone dilihat melalui
fitur-fitur yang tersedia pada smartphone. Hal itu juga didukung dengan harga yang terjangkau serta kualitas
smartphone yang baik. Salah satu smartphone yang telah memenuhi kriteria tersebut yakni smartphone Xiaomi.
Terdapat beberapa alternatif dalam membeli smartphone Xiaomi, salah satunya melalui marketplace. Keuntungan membeli
smartphone di marketplace yaitu harga yang relatif murah dan bersaing, sering diadakannya diskon di marketplace, produk
dijamin original dan terdapat banyak metode pembayaran. Adapun indikator keputusan pembelian menurut [7] yaitu
pengenalan masalah, pencarian informasi,evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.

Fitur termasuk salah satu unsur yang penting agar dipandang oleh konsumen serta dijadikan sebagai suatu dasar
untuk mengambil keputusan dalam pembelian [8]. Fitur menjadi sarana untuk menunjukkan keunggulan dalam
persaingan, tujuannya yakni membedakan produk dari perusahaan dengan produk pesaing. Dalam hal ini perusahaan
akan menciptakan suatu pembeda dari produk pesaing yang nantinya dapat menarik minat membeli produk tersebut
[9]. Xiaomi memberikan fitur-fitur yang ada pada produknya sesuai dengan segmen pasar yang dituju, namun Xiaomi
tetap menambahkan fitur yang sedari awal sudah menjadi ciri khasnya seperti Mi Remote, ruang kedua, mode satu
tangan, dan dual apps. Terdapat empat indikator fitur produk yakni keragaman fitur, kualitas fitur, kepentingan fitur
dan kelengkapan fitur [10].

Adanya potongan harga dapat mempengaruhi calon konsumen untuk memutuskan membeli atau tidaknya suatu
produk atau jasa yang ditawarkan. Potongan harga merupakan penurunan harga secara langsung dari harga asli atau
resmi pada setiap pembelian di sepanjang periode/event yang telah ditentukan [11]. Potongan harga juga termasuk
dalam strategi pemasaran yang menawarkan suatu barang dengan harga lebih rendah daripada harga dipasaran dengan
tujuan meningkatkan penjualan [12]. Xiaomi mengadakan potongan harga di marketplace saat Hari Belanja Online
Nasional, Tanggal Kembar, Hari Nasional dan hari penting lainnya. Terdapat indikator potongan harga yaitu
kemenarikan program potongan harga, ketepatan program potongan harga dalam mempengaruhi pembelian, frekuensi
program potongan harga [13].

Ulasan pelanggan online merupakan salah satu dari Electronic Word of Mouth dimana seseorang dapat melihat
ulasan dari konsumen lain terhadap suatu produk atau jasa pada kolom ulasan di toko online [14]. Ulasan pelanggan
dari para konsumen dapat berisi informasi positif atau negatif tentang produk yang dijual melalui via internet [15].
Ulasan pelanggan secara online juga berimbas pada keputusan pembelian. Terdapat empat indikator pada Ulasan
Pelanggan Online atau Online Customer Review yaitu kesadaran, frekuensi, perbandingan, pengaruh. [16].

Ditinjau dari penelitian terdahulu terdapat kesenjangan hasil dari penelitian yang dilakukan oleh [17] dengan judul
penelitian “Pengaruh Merek, Harga, Fitur Produk Dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone
Xiaomi Di Toko Cendana Cell Banjarnegara” dengan hasil penelitian bahwa fitur produk memiliki pengaruh positif
dan juga signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Xiaomi. Sebaliknya pada penelitian yang dilakukan
oleh [8] dengan judul “Citra Merek, Fitur dan Kualitas Produk dalam Keputusan Pembelian Smartphone Xiaomi”
dengan hasil penelitian bahwa fitur tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pada variabel potongan harga juga ditemukan kesenjangan hasil penelitian seperti pada penelitian yang dilakukan
oleh [18] dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Potongan harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Produk Handphone Oppo di Terminal Phone Plaza Marina Surabaya” dengan hasil penelitian yang menunjukkan
bahwa potongan harga memiliki pengaruh positif pada keputusan pembelian. Sedangkan dalam penelitian yang
dilakukan oleh [19] dengan judul penelitian “Pengaruh Kualitas Produk Dan Potongan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Tepung Terigu Segitiga Biru Di Toko Bahan Kue Aroma Jaya Bojonegoro” dengan hasil penelitian yang
menunjukkan bahwa secara parsial potongan harga tidak terdapat pengaruh terhadap keputusan pembelian.

Jika dilihat dari variabel ulasan pelanggan online ditemukan adanya gap di dalam hasil penelitian yang dilakukan
oleh [20] dengan judul penelitian “Pengaruh Kepercayaan, Promosi Gratis Ongkir, Online Customer Review dan Cash
On Delivery Terhadap Keputusan Pembelian Pada Marketplace Tiktok Shop (Studi Kasus Pada Mahasiswa di Kota
Malang)” dengan hasil penelitian bahwa online customer review secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Sedangkan untuk penelitian yang dilakukan [21] oleh dengan judul penelitian
“Pengaruh Brand Image, Online Customer Review dan Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Pada Marketplace
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Shopee” dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa online customer review tidak berpengaruh dan tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Dilihat dari penelitian terdahulu yang dilakukan oleh M. Choirul Azham dan Hj.Yuni Sukandani dengan judul
“Pengaruh Kualitas Produk, Price discount dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Handphone Oppo di
Terminal Phone Plaza Marina Surabaya” dan Agustina Melania Intan, Zainal llmi, Sri Wahyuni dengan judul
“Pengaruh Sales Promotion Dan Price Discount Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk Smartphone Vivo Di
Carin Cell 3 Samarinda”. Membuktikan masih ada dua peneliti yang membahas variabel potongan hargaterhadap
keputusan pembelian pada smartphone. Maka dari itu peneliti ingin membahas serta mengetahui pengaruh dari adanya
potongan harga terhadap keputusan pembelian pada smartphone.

Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan, penulis ingin melakukan penelitian dengan judul “Analisis FiturProduk,
Potongan Harga, Dan Ulasan Pelanggan Online Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Xiaomi di Marketplace”
dengan studi kasus pada masyarakat Sidoarjo.

Rumusan masalah : Menganalisis keputusan pembelian dilihat dari segi fitur produk, potongan harga dan
ulasan pelanggan online secara parsial pada smartphone Xiaomi.

Pertanyaan penelitian  : Dapatkah fitur produk, potongan harga dan ulasan pelanggan online secara parsial
berpengaruh pada keputusan pembelian smartphone Xiaomi?

Kategori SDGs : Sesuai kategori SDGs 8.

I1l. METODE

Metode pada penelitian menggunakan metode kuantitatif yang menurut [22] yaitu metode penelitian berdasarkan
filsafat positivisme, yang digunakan untuk meneliti populasi atau sampel secara acak, pengumpulan data bersifat
statistik atau kuantitatif dengan tujuan untuk menguji hipotesis-hipotesis yang telah ditetapkan.

Penelitian dilakukan di Kabupaten Sidoarjo, Provinsi Jawa Timur. Populasi pada penelitian ini yaitu masyarakat
Sidoarjo. Teknik pengambilan sampel yaitu non probability sampling yang mana pada teknik sampel ini tidak
memberikan kesempatan atau peluang yg sama terhadap anggota populasi yg terpilih menjadi sampel [22], sampel
diambil dengan rumus Cochran dan diperoleh 96 responden. Peneliti membulatkan menjadi 100 responden karena
[23] menyebutkan apabila subjek atau responden kurang dari 100 lebih baik diambil semua. Teknik sampling yang
diambil yakni purposive sampling. Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu
[22]. Kriteria sampel pada penelitian ini yaitu masyarakat sidoarjo yang sudah pernah membeli smartphone Xiaomi
dimarketplace, contohnya seperti Tokopedia, Shopee, Lazada, Bukalapak, Blibli dan lain lain dengan responden
minimal berumur 18 tahun dan berdomisili di Sidoarjo.

Jenis data pada penelitian ini berasal dari dua sumber yakni data primer yang diperoleh dari kuisioner dan data
sekunder yang diperoleh dari artikel ilmiah dan web browser. Untuk pengumpulan data yang digunakan adalah
kuisioner. Metode pengukuran sikap yakni menggunakan Skala Likert yang terdiri dari: Sangat Tidak Setuju, Tidak
Setuju, Netral, Setuju dan Sangat Setuju dengan masing-masing skor 1 sampai 5. Pada penelitian ini, teknik analisis
data yang digunakan adalah analisis desktiptif dengan bantuan software SmartPLS versi 3.0.

Metode analisis data yang peneliti gunakan yaitu Analisis model pengukuran (outer model) dan Analisis Model
Struktural. Analisis model pengukuran (outer model) yang terdiri dari Uji Validitas Konvergen, Uji Validitas
Diskriminan, Uji Reliabilitas. Sedangkan untuk Analisis Model Struktural terdiri dari R Square, F Square, Q Square
dan Uji Hipotesis (Path Coefficient).

Fitur Produk (X1)

Potongan Harga
(X2)

Keputusan
Pembelian ()

Ulasan Pelanggan
Online (X3)

Gambar 1. Kerangka Konseptual
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Berdasarkan kerangka konseptual pada penelitian ini, maka hipotesis yang diajukan adalah sebagai berikut:

H1 : Fitur Produk secara parsial berpengaruh pada Keputusan Pembelian.
H2 : Potongan Harga secara parsial berpengaruh pada Keputusan Pembelian.
H3 : Ulasan Pelanggan Online secara parsial berpengaruh pada Purchase Decision

111. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Responden

Tabel 1. Karakteristik Responden

Kategori Deskripsi Jumlah Presentase
. . Pria 55 55%
Jenis Kelamin -
Wanita 45 45%
18- 22 40 40%
23-27 30 30%
Usia 28 - 33 20 20%
34-39 6 6%
> 40 4 4%
Pelajar/Mahasiswa 49 49%
Karyawan Swasta 16 16%
Pekerjaan Pegawai Negeri 4 4%
Wirausaha 12 12%
Lainnya 19 19%
< Rp 1.000.000 41 41%
Rp 1.000.000 - Rp 2.990.000 29 29%
Pendapatan Rp 3.000.000 - Rp 5.990.000 26 26%
Rp 6.000.000 - Rp 9.990.000 3 3%
> Rp 10.000.000 1 1%

Sumber: hasil pengolahan data

B. Analisis Model Pengukuran (Outer Model)
b) Uji Validitas Konvergen

X171

X1.2 D
1.3 0850
X14 Fitur Produk (X1)
0359 ¥1.1
X2.1 ¥1.2
‘-‘0906.,_1‘_
X22 1—0339: ——0311———} ¥1.3
0919
x23 Y14
Pntnngar\ Harga Keputusan
0272 Pembelian (¥) Y15
X3.1
-
X3.2 0889‘&
S O
4088
3 0473
o
X34 Ulasan Pelanggan

Online (X3}

Gambar 2. Loading Factor
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Validitas konvergen merupakan suatu korelasi antara skor indikator dengan skor variabel laten yang
memiliki korelasi yang tinggi. Menurut [24] validitas konvergen dapat terpenuhi apabila nilai loading lebih
besar dari 0,7 serta nilai average variance extracted (AVE) harus lebih tinggi dari 0,5.

Tabel 2. Outer Loading
Fitur Produk  Potongan Harga  Ulasan Pelanggan Keputusan
(X1) (X2) Online (X3) Pembelian (Y)
X1.1 0,862
X1.2 0,840
X1.3 0,883
X1.4 0,860
X2.1 0,906
X2.2 0,839
X2.3 0,919
X3.1 0,889
X3.2 0,916
X3.3 0,895
X3.4 0,873
Y1.1 0,907
Y1.2 0,783
Y1.3 0,875
Y14 0,906

Y15 0,882
Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS

Berdasarkan pada tabel diatas hasil dari outer loadings menunjukkan nilai masing-masing indikator
lebih dari 0,7. Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa setiap indikator sudah dinyatakan valid dan layak
untuk dilakukan pengujian selanjutnya. Terdapat indikator dengan nilai tertinggi pada indikator X2.3
sebesar 0,919 dan nilai terendah pada indikator Y1.2 sebesar 0,783.

Tabel 3. Construct Reliability and Validity
Average Variance
Extracted (AVE)

Fitur Produk (X1) 0,742
Potongan Harga (X2) 0,789
Ulasan Pelanggan Online (X3) 0,798
Keputusan Pembelian () 0,761

Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS

Berdasarkan pada tabel 3 menunjukkan bahwa nilai pada Average Variance Extracted (AVE) di setiap
variabel latennya memiliki nilai lebih besar dari 0,5. Hal ini dapat disimpulkan bahwa nilai dari loading
factor dan Average Variance Extracted (AVE) dinyatakan telah memenubhi validitas konvergen dengan nilai

yang tinggi.

c¢) Uji Validitas Diskriminan
Validitas diskriminan merupakan suatu uji yang dilakukan untuk memastikan bahwa pengukur-
pengukur konstruk yang berbeda tidak memiliki korelasi yang tinggi. Untuk menguji validitas diskriminan
dengan indikator reflektif dapat dilihat melalui nilai cross loading, dimana nilai setiap variabel lebih besar
dari 0,70. [24]
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Tabel 4. Discriminant Validity (Cross Loading)

Fitur Produk Potongan Ulasan Pelanggan Keputusan
(X1) Harga (X2) Online (X3) Pembelian (Y)
X1.1 0,862 0,327 0,476 0,498
X1.2 0,840 0,425 0,421 0,593
X1.3 0,883 0,438 0,493 0,611
X1.4 0,860 0,512 0,448 0,554
X2.1 0,436 0,906 0,309 0,560
X2.2 0,383 0,839 0,348 0,412
X2.3 0,495 0,919 0,387 0,590
X3.1 0,484 0,413 0,889 0,536
X3.2 0,514 0,346 0,916 0,581
X3.3 0,488 0,353 0,895 0,493
X3.4 0,409 0,278 0,873 0,467
Y1.1 0,634 0,559 0,595 0,907
Y1.2 0,428 0,431 0,352 0,783
Y1.3 0,556 0,462 0,580 0,875
Y1.4 0,588 0,532 0,501 0,906
Y15 0,633 0,593 0,490 0,882

Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS

Berdasarkan tabel 4 dari hasil pengolahan data penelitian diketahui bahwa masing-masing indikator
dari variabel laten memiliki nilai cross loading lebih besar dibandingkan dengan nilai variabel laten lainnya.
Maka dari itu dapat diambil kesimpulan bahwa seluruh variabel laten telah memenuhi kriteria validitas
diskriminan.

d) Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk membuktikan akurasi, konsistensi dan ketepatan instrumen dalam
mengukur konstruk. Menurut [24] untuk menilai reliabilitas konstruk adalah nilai composite reliability
harus lebih besar dari 0,70.
Tabel 5. Construct Reliability and Validity

Composite

Reliability
Fitur Produk (X1) 0,920
Potongan Harga (X2) 0,918
Ulasan Pelanggan Online (X3) 0,940
Keputusan Pembelian () 0,941

Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS

Berdasarkan pada tabel 5 menunjukkan bahwa Composite Reliability di setiap variabelnya memiliki
nilai lebih besar dari 0,7. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa setiap variabel laten sudah dapat
dinyatakan valid dan reliabel, sehingga data dapat dilanjutkan pengujiannya melalui uji model struktural
(inner model).

C. Analisis Model Struktural (Inner Model)
a) R Square
Koefisien determinasi atau R Square adalah suatu cara untuk menilai seberapa besar pengaruh pada
variabel laten eksogen tertentu terhadap variabel laten endogen. Semakin tinggi nilai berarti semakin baik
model prediksi dari model penelitian yang diajukan. Menurut [24] kriteria nilai R Square yaitu 0,75 model
tergolong kuat; 0,50 model tergolong sedang/moderat; dan 0,25 model tergolong lemah.
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Tabel 6. R Square
R Square R Square Adjusted
Keputusan Pembelian(Y) 0,581 0,568
Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS

Berdasarkan pada tabel 6 menunjukkan nilai R Square Adjusted sebesar 0,568 artinya variabel fitur
produk, potongan harga dan ulasan pelanggan online mempengaruhi variabel keputusan pembelian sebesar
56,8%. Hal ini menunjukkan bahwa model penelitian ini tergolong sebagai model yang moderate (sedang).

b) F Square

Tabel 7. F Square
Keputusan Pembelian (Y)

Fitur Produk (X1) 0,190
Potongan Harga (X2) 0,169
Ulasan Pelanggan Online (X3) 0,123

Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS

Berdasarkan tabel 7 menunjukkan bahwa variabel fitur produk terhadap keputusan pembelian
memperoleh nilai 0,190 artinya memiliki efek yang moderate/sedang dari variabel eksogen terhadap
endogen. Berikutnya pada variabel potongan harga terhadap keputusan pembelian memperoleh nilai 0,169
artinya memiliki efek yang moderate/sedang dari variabel eksogen terhadap endogen. Selanjutnya pada
variabel ulasan pelanggan online terhadap keputusan pembelian memperoleh nilai 0,123 artinya memiliki
efek moderate/sedang dari variabel eksogen terhadap endogen. Hal ini menunjukkan bahwa setiap variabel
eksogen secara parsial memiliki tingkat pengaruh yang moderate/sedang terhadap variabel endogen.

c) Q Square
Predictive relevance merupakan uji yang dilakukan untuk menunjukkan seberapa kekuatan prediksi
model dengan melihat nilai Q Square. Besaran Q2 memiliki nilai dengan rentang O lebih kecil dari Q2 dan
Q2 lebih kecil dari 1, yang mana semakin mendekati angka 1 dapat diartikan model semakin baik. Jika nilai
Q Square lebih besar dari 0 maka model dianggap baik, sebaliknya jika nilai Q Square lebih kecil dari 0
maka model dianggap tidak baik. [24]

Tabel 8. Q Square
SSO SSE Q? (=1-SSE/SSO)
Keputusan Pembelian(Y) 500.000 297.639 0,405
Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS

Berdasarkan pada tabel 8 menunjukkan bahwa nilai Q Square pada variabel endogen adalah 0,405 > 0
yang berarti model dianggap baik dan memiliki predictive relevance. Maka kesimpulannya adalah model
pada penelitian ini bisa memprediksi model dengan baik, dimana model yang digunakan dapat menjelaskan
informasi yang ada dalam penelitian sebesar 40,5%.

d) Uji Hipotesis

Tabel 9. Path Coefficient

2;%'&? T Statistics P Values
Fitur Produk (X1) => Keputusan Pembelian (Y) 0,359 4,816 0,000
Potongan Harga (X2) => Keputusan Pembelian () 0,311 3,153 0,002
Ulasan Pelanggan Online (X3) => Keputusan Pembelian (Y) 0,272 2,882 0,004

Sumber: hasil pengolahan data SmartPLS
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Pengaruh Fitur Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil olah data pada path coefficient menunjukkan bahwa variabel fitur produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dapat diambil kesimpulan bahwa
hipotesis pertama diterima, yang artinya apabila fitur-fitur yang ada pada smartphone Xiaomi ditingkatkan
maka keputusan pembelian smartphone Xiaomi akan meningkat sebesar 0,359 dengan hasil T-Statistic
lebih besar dari T-Tabel (4,816 > 1,96) dan P Values atau nilai signifikansi lebih kecil dari taraf signifikansi
(0,000 < 0,05) serta indikator kepentingan fitur (X1.3) mendapatkan hasil validitas tertinggi daripada
indikator fitur produk yang lain.

Alasan mengapa fitur produk mendapatkan nilai tertinggi (Original Sample) dari kedua variabel eksogen
lainnya, yaitu karena Xiaomi selalu meningkatkan fitur-fiturnya dan membuat inovasi fitur terbaru di
update selanjutnya. Hal ini menyebabkan konsumen tertarik untuk membeli produk Xiaomi dan juga
adanya fitur dual apps masih menjadi fitur yang paling sering digunakan oleh para penggunanya karena
fitur dual apps sangat membantu para penggunanya dalam melakukan penggandaan aplikasi tanpa perlu
mendownload aplikasi pihak ketiga.

Hal ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh [25] dengan hasil penelitian bahwa fitur
produk termasuk salah satu pertimbangan dalam mengambil keputusan pembelian smartphone Xiaomi di
Kabupaten Lamongan.

Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil olah data pada path coefficient menunjukkan bahwa variabel potongan harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dapat diambil kesimpulan bahwa
hipotesis kedua diterima, yang artinya apabila potongan harga yang diberlakukan oleh pihak marketplace
ditingkatkan maka keputusan pembelian smartphone Xiaomi akan meningkat sebesar 0,311 dengan hasil
T-Statistic lebih besar dari T-Tabel (3,153 > 1,96) dan P Values atau nilai signifikansi lebih kecil dari taraf
signifikansi (0,000 < 0,05) serta indikator frekuensi program potongan harga (X2.3) mendapatkan hasil
validitas tertinggi daripada indikator potongan harga yang lain.

Hal ini terjadi karena adanya program potongan harga yang dapat menarik perhatian konsumen untuk
membeli smartphone dengan harga yang lebih murah daripada harga aslinya. Apalagi didukung dengan
seringnya diadakan program potongan harga pada tiap bulan serta pada saat event nasional atau event-event
yang lainnya. Hal ini membuat konsumen merasa berbelanja di marketplace lebih menarik dan
menyenangkan karena konsumen mendapatkan harga smartphone yang lebih terjangkau serta adanya event
potongan harga yang membuat konsumen sangat gemar untuk berbelanja karena harga yang jauh lebih
murah.

Hal ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh [26] dengan hasil penelitian yang
menunjukkan bahwa potongan harga memiliki keterkaitan terhadap keputusan pembelian produk
kecantikan Wardah oleh konsumen di Toserba Borobudur Kediri.

Pengaruh Ulasan Pelanggan Online Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil olah data pada path coefficient menunjukkan bahwa variabel ulasan pelanggan online
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dapat diambil kesimpulan bahwa
hipotesis ketiga diterima, yang artinya apabila ulasan positif dari pelanggan online yang ada pada
marketplace meningkat maka keputusan pembelian smartphone Xiaomi akan meningkat sebesar 0,272
dengan hasil T-Statistic lebih besar dari T-Tabel (2,882 > 1,96) dan P Values atau nilai signifikansi lebih
kecil dari taraf signifikansi (0,004 < 0,05) serta indikator frekuensi (X3.2) mendapatkan hasil validitas
tertinggi daripada indikator ulasan pelanggan online yang lain.

Variabel ini memiliki nilai original sampel lebih kecil dari kedua variabel eksogen lainnya.
Penyebabnya karena tak sedikit pelanggan yang melontarkan ulasan negatif di kolom ulasan produk di
marketplace yang menyebabkan penurunan penjualan smartphone Xiaomi. Meski begitu sebagian
pelanggan juga memberikan ulasan yang positif di kolom ulasan produk sebagai bentuk kecintaan atau
kepuasan setelah menggunakan smartphone Xiaomi. Hal ini juga didukung dengan tingginya tingkat
keingintahuan konsumen dalam mencari informasi sebelum membeli smartphone Xiaomi melalui fitur
ulasan produk yang ada di marketplace.

Hasil penelitian ini didukung oleh peneliti terdahulu yang dilakukan oleh [27] dengan hasil penelitian
yang menunjukkan bahwa ulasan pelanggan online memiliki efek yang cukup besar pada keputusan
pembelian di Marketplace Shopee.
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V. SIMPULAN

Berdasarkan analisis dan pengolahan data diatas tentang pengaruh fitur produk, potongan harga dan ulasan

pelanggan online terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi di marketplace, maka diambil kesimpulan
bahwa:

1. Fitur produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone
Xiaomi di marketplace. Hal ini disebabkan karena fitur-fitur yang ada pada smartphone Xiaomi dapat
menunjang aktivitas pengguna smartphone di setap harinya, sehingga dengan adanya peningkatan pada fitur
smartphone akan meningkatkan keputusan pembelian smartphone oleh konsumen atau para pelanggannya.

2. Potongan harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone

Xiaomi di marketplace. Hal ini dikarenakan adanya event potongan harga di marketplace dapat mempengaruhi
keputusan pembelian oleh konsumen, sebab semakin tinggi tingkat diskon yang diselenggarakan maka semakin
tinggi pula tingkat keputusan pembelian.

3. Ulasan pelanggan online secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

smartphone Xiaomi di marketplace. Hal ini terjadi apabila tingkat ulasan positif dari pelanggan yang ada di
marketplace semakin tinggi yang nantinya juga berdampak pada meningkatnya keputusan pembelian oleh
konsumen, sebab semakin tinggi ulasan yang positif dari pelanggan dapat meningkatkan kepercayaan
konsumen dalam menilai apakah barang tersebut original atau tidak dan juga konsumen dapat mengetahui
kelebihan serta kekurangan dari barang tersebut.
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