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ANALISIS PENGARUH BRAND TRUST DAN HARGA JUAL TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK SKINCARE MS.GLOW PADA 

KONSUMEN SKINCARE MS.GLOW DI LOMBOK TIMUR 

Oleh  
Atmiul haera 
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ABSTRAK 

Skripsi ini bertujuan untuk mengungkap Pengaruh pengaruh brand trust dan harga 
jual terhadap keputusan pembelian produk skincare Ms.Glow pada konsumen 
Ms.Glow Di Lombok Timur. Skripsi ini menggunakan pendekatan kuantitatif 
menggunakan metode analisis statistik regresi berganda. Populasi dalam 
penelitian ini adalah Konsumen MS. Glow Di Lombok Timur sebanyak 95 
pelanggan dengan menggunakan teknik Random Sampling dengan rumu 
Lemeshow, maka jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 responden 
diambil dari sebagian populasi . Berdasarkan hasil uji t parsial ( uji t) thitung > ttabel 
(10,379 > 1,984) dengan sig 0,000 < 0,05 Artinya bahwa variabel Brand Trust 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk MS. Glow. 
Berdasarkan hasil uji F maka diperoleh nilai F hitung sebesar (79,898 > 3,090).  
Artinya bahwa terdapat pengaruh signifikan dan positif antara variabel brand trust, 
dan harga jual secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
produk MS.Glow. Nilai Adjusted R Square yang diperoleh sebesar 0,513 atau 
51,3%. sisanya sebesar 58, 7% dipengaruhi oleh faktorfaktor lain yang tidak 
dijelaskan dalam penelitian ini. 
 Kata kunci:, Brand Trust,harga jual,  Keputusan Pembeli
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. LATAR BELAKANG 

 Pada saat ini tren kosmetik terus mengalami peningkatan dikarenakan 

berubahnya  kebutuhan atau  gaya hidup masyarkat yang sudah mengalami 

perubahan yakni ingin tampil lebih cantik dan  menarik, berbeda dengan 

masyarakat dulu hanya memikirkan kebutuhan sandang pandang saja tanpa 

memikirkan penampilannya. Oleh karean itu untuk menunjang perubahan 

tersebut, maka diperlukannya kosmetik (skincare), hal ini memberikan peluang 

bagi para perusahaan kecantikan (skincare) untuk membuat produk dan bersaing 

secara ketat untuk memperebutkan market share (pangsa pasar) yang ada.  

Pada hakikatnya pemasaran merupakan hal yang terpenting atau kunci 

dari keberhasilan perusahaan untuk mencapai tujuannya yakni memasarkan 

produknya sebanyak mungkin.1 Oleh karena itu untuk mencapai tujuan tersebut 

perusahaan perlu mengetahui apa saja yang dibutuhkan oleh konsumen dan terus 

melakukan inovasi yakni berupaya menciptakan produk yang lebih unggul dari 

produk lainnya sehingga bisa menjadi kekuatan perusahaan tersebut.2 begitu pula 

dengan persaingan bisnis di dunia kosmetik. 

Dikarenakan Indonesia menjadi salah  satu  Negara muslim terbesar 

yakni berdasarkan data Direktorat Jenderal kependudukan dan pencatatan sipil 

(DUKCAPIL) bahwa penduduk Muslim di Indonesia sebanyak 236,53, yaitu 
                                                           

1 Rita Nurmalina, dkk, PEMASARAN : Konsep dan Aplikasi, ( Bogor : PT Penerbit Taman 
Kencana, 2015},  hlm. 3. 

2 1DG\D�&DOLVWD�1QGULDQD�GDQ�1JDWQR�� ³�3HQJDUXK�%UDQG� ,PDJH�GDE�%UDQG�7UXVW�7HUKDGDS�
.HSXWXVDQ�3HPEHOLDQ�0HODOXL�0LQDW�%HOL�6HEDJDL�9DULDEHO�,QWHUYHQLQJ´���� 
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sebesar 86.88% dari total penduduk Indonesia yang berjumlah 272,23 jiwa 

(databoks.id). Dengan mayoritas penduduk Indonesia seorang muslim disertai 

dengan meningkatnya daya beli muslim pada saat ini semakin memperkuat 

peluang bagi perusahaan untuk memproduksi kosmetik kecantikan (skincare) 

yang berlabel halal. Di Indonesia sendiri sudah banyak dijumpai kosmetik atau 

skincare yang sudah berlabel halal seperti Wardah, Emina, dan MS.Glow dari PT. 

Kosmetika Global Indonesia dan lain-lain. Dengan banyaknya banyak brand 

kosmetik baru yang hadir, terlebih lagi beberapa tahun terakhir banyak 

bermunculan brand local yang bermunculan dengan kualitas yang baik serta 

dengan harga yang terjangkau sehingga industry local semakin berkembang salah 

satunya yaitu MS.Glow, persaingan yang ketat ini tentu menjadi salah satu 

tantangan bagi perusahaan untuk tetap eksis di pangsa pasar Indonesia yakni 

dengan cara membuat konsumennya percaya dengan produk-produk yang 

dihasilkan atau dikenal dengan istilah Brand Trust. 

Brand Trust adalah kemampuan sebuah merek untuk bisa dipercaya 

(brand reliability), yang berasal dari keyakinan konsumen bahwa merek tersebut 

bisa memberikan produk yang memenuhi nilai yang dijanjikan. Kepercayaan akan 

merek (brand trust)  harus dimiliki oleh sebuah perusahaan, brand yang telah 

bagus biasanya akan menjadi tanda kesuksesan dari produk tersebut. Sehingga 

berdampak bagi keputusan pembelian. Selain kepercyaan merek, penetapan harga 

juga menjadi indikator yang penting dalam keputusan pembelian konsumen. 
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Harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan dengan tujuan untuk 

mendapatkan barang atau jasa sesuai dengan tingkat kemanfaatan yang diberikan 

dari barang tersebut kepada konsumen.3 

Konsumen biasanya mengharapkan kualitas yang tinggi atas produk 

yang dibeli walaupun harganya tinggi konsumen akan paham dan menganggap 

perusahaan tidak melakukan kejahilan atau penipuan terhadap konsumen. 

Begitupun sebaliknya. Penetapan hurga terhadap suatu produk sangat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Keputusan pembelian adalah beberapa tahapan atau proses 

pengambilan keputusan yang dilakukan oleh pembeli sebelum benar-benar 

melakukan pembelian barang atau produk.4 Di Indonesia sendiri banyak sekali 

perusahaan skincare yang menawarkan produknya, salah satunya MS.Glow. MS. 

Glow adalah produk skincare dan body care yang didirikan pada tahun 2013 yang 

sudah terdaptar di BPOM.  MS. Glow didirikan oleh Maharani Kemala dan 

Shandy Purnama, Produk MS. Glow ini sudah banyak Diketahui oleh seluruh 

kalangan masyarakat, dalam mengenalkan produknya MS. Glow melibatkan 

beberapa artis seperti Nagita Slavina dan artis lainnya. Hal ini menyebabkan 

masyarakat beranggapan bahwa kualitas dari produk MS. Glow ini sangat bagus 

dan membuat kesadaran dan kepercayaan akan brand MS.Glow, Sejauh ini MS. 

Glow telah memiliki agen dan member resmi diseluruh Indonesia. Selain itu 

peneliti juga melakukan wawancara pada salah satu konsumen MS.Glow yang 

                                                           
3 6WHIDQL�5RVD�GDQ�7RQ\�$QWRQLR��³KDUJD�GDQ� ORNDVL�SHQJDUXKQ\D� WHUKDGDS�PLQDW�EHOL�FDORQ�

NRQVXPHQ�PU�EHUDV´��-XUQDO�0DQDMHPHQ�GDQ�6WDUW-Up Bisnis, Vol. 5 No. 5 (Desember 2020), 2. 
4 Azizah Hanum, "pengaruh desain produk dan harga terhadap keputusan pembelian pada toko 

EDKDJLD�PHGDQ´��MXUQDO�LQVWLWXVL�SROLWHNQLN�JDQHVKD�PHGDQ��YRO����QR�����RNWober 2020), 18 
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sudah lama menggunakan produk MS.Glow, Berdasarkan hasil wawancara 

tersebut bahwa konsumen tersebut sudah lama menggunakan produk ini dan 

mengaku cocok menggunakan produk produk dari MS.Glow. Sejauh ini banyak 

sekali testimoni dari konsumen yang mengatakan bahwa mereka puas akan hasil 

dari MS.glow tersebut yang mengakibatkan kepercayaan konsumen akan produk 

MS.Glow semakin meningkat.  

Oleh karena itu peneliti mengambil judul yakni analisis pengaruh 

Brand Trust dan harga jual terhadap keputusan pembelian produk 

MS.Glow (studi kasus pada konsumen MS.Glow di Lombok Timur).   

 

B. RUMUSAN MASALAH 

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka rumusan masalah pada penelitian 

ini adalah  

1. Apakah Brand Trust berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Ms.Glow? 

2. Apakah harga produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Ms.Glow?  

 

C. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN 

1. Tujuan Penelitian 

 Dari rumusan masalah tersebut, maka tujuan dari penelitian yang ingin 

dicapai adalah sebagai berikut : 
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a. Untuk mengetahui pengaruh Brand Trust terhadap minat beli produk 

Ms.  Glow. 

b. Untuk mengetahui pengaruh harga jual terhadap minat beli produk                                                                                           

Ms. Glow. 

2.  Manfaat penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

1) Penelitian ini diharapkan bisa memberikan wawasan ilmu 

pengetahuan dalam penerapan teori-teori yang ada dan untuk 

mengetahui seberapa kemampuan peneliti dalam meneliti sebuah 

masalah. 

2) Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan dan 

informasi (refrensi) untuk semua pihak khususnya di bidang 

pemasarn produk. 

b. Manfaat Praktis 

1)  Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi masukan bagi 

perusahaan untuk meningkatkan penjualan dan profit perusahaan 

dengan mempertimbangkan Brand Trust 

2)  Bagi Akademik 

Penelitian ini bisa dijadikan sebagai tambahan bacaan ilmiah bagi 

mahasiswa lainnya  serta dapat dijadikan sebagai bahan refrensi 

untuk penulisan karya ilmiah oleh peneliti selanjutanya. 
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3)  Bagi peneliti 

Penelitian ini diharapkan bisa memeperluas pengetahuan penulis 

yang dapat berguna serta dapat diterapkan nantinya. 

 

D. DEFINISI OPERASIONAL 

 Definisi operasional digunakan supaya tidak adanya kesalah pahaman 

dan perbedaan pemahaman yang berkaitan dengan istilah istilah yang ada 

dalam penelitian, oleh karena itu untuk menghindari kesalah pahaman tersebut 

maka dikemukakan definisi operasional dari variabel-variabel penelitian 

sebagai berikut: 

 Brand Trust adalah kemampuan sebuah merek untuk bisa dipercaya 

(brand reliability), yang berasal dari keyakinan konsumen bahwa merek 

tersebut bisa memberikan produk yang memenuhi nilai yang dijanjikan. 

Dalam penelitian ini diartikan dengan bagaimana atau sejauh mana 

kepercayaan konsumen terhadap  produk MS. Glow, terkait dengan penetapan 

harga dan beberapa isu negative apakah isu tersebut akan mempengaruhi 

keputusan pembelian terhadap produk MS. Glow. 

 Harga jual merupakan sejumlah uang yang ditukarkan dengan tujuan 

untuk mendapatkan barang atau jasa sesuai dengan tingkat kemanfaatan yang 

diberikan dari barang tersebut kepada konsumen. Penetuan harga jual juga 

sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk, apakah dengan 

harga jual yang tinggi akan mengurangi minat beli atau apakah dengan harga 
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yang murah akan mempengaruhi kepercayaan konsumen terhadap kualitas 

produk. Oleh karena itu dalam penelitian ini akan meneliti apakah penetapan 

harga akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 Keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputusan yang 

dilakukan oleh pembeli sebelum benar-benar melakukan pembelian barang 

atau produk. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA DAN HIPOTESIS PENELITIAN 

A. Kajian Pustaka 

1. Teori Permintaan 

a. Pengertian Permintaan                                                                                                          

 Teori permintaan (demand) yang di artikan oleh Ibn Talmiyah (1263-

1328) dengan raghabat fi al-syai (keinginan terhadap sesuatu) merupakan 

salah satu faktor pertimbangan dari permintaan. Sedangkan dalam ilmu 

ekonomi, teori permintaan diartikan sebagai hubungan antara jumlah 

permintaan dengan harga. Permintaan adalah banyaknya permintaan 

jumlah barang di suatu pasar dengan tingkat harga tertentu. Permintaan 

pada suatu barang atau jasa diartikan sebagai kuantitas barang dan jasa 

dimana konsumen bersedia untuk membelinya dari berbagai tingkat harga 

pada suatu periode tertentu. Di dalamnya terdapat makna konsumen 

memiliki keinginan untuk membeli dan mempunyai kemampuan, uang, 

dan pendapatan untuk membeli barang atau jasa untuk memenuhi 

keinginannya, kemampuan inilah sering diartikan dengan daya beli. 

Konsep permintaan terhadap barang maupun jasa hanya tertuju pada 

konsumen yang mempunyai preferensi dan dan daya beli sekaligus. Oleh 

karena itu, Teori Permintaan adalah hubungan antara jumlah permintaan 

suatu barang dengan harga suatu barang  
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1) faktor-faktor yang mempengaruhi permintaan 

a) harga barang itu sendiri dengan harga barang subtitusi, misalnya 

gula dan kopi. Bila permintaan kopi meningkat maka permintaan 

terhadap gula juga meningkat. 

b) Pendapatan rata-rata masyarakat, bila pendapatan masyarakat 

meningkat maka permintaan terhadap suatu barang juga meningkat. 

c) Cita rasa masyarakat, perubahan cita rasa masyarakat akan 

merubah permintaan terhadap suatu barang maupun jasa. 

d) Jumlah penduduk, penambahan jumlah penduduk akan menambah 

permintaan terhadap barang maupun jasa.  

 Faktor yang paling menentukan permintaan terhadap suatu barang 

adalah harga barang itu sendiri, ini manyatakan adanya hubungan antara 

permintaan suatu barang dengan harga barang. Oleh karena ini maka 

berlakulah perbandingan terbalik antara harga dan permintaan. Jika harga 

barang naik, maka permintaan terhadap barang akan menurun. Sebaliknya 

jika harga suatu barang menurun maka permintaan terhadap barang 

meningkat. Perbandingan ini dikenal sebgai hukum permintaan. Dalam 

hukum permintaan dinyatakan, semakin tinggi harga suatu barang, maka 

semakin kecil permintaan terhadap suatu barang. Sebaliknya semakin 

rendah harga suatu barang, maka semakin meningkat permintaan 

terhadap suatu barang. Sifat hubungan ni dikarenakan kenaikan harga 

yang menyebabkan para pembeli mencari barang lain sehingga dapat 

digunakan sebagai pengganti terhadap barang yang mengalami kenaikan 
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harga. Sebaliknya jika harga mengalami penurunan, maka konsumen akan 

menambah pembelian terhadap barang yang mengalami penurunan harga. 

Misalnya, harga daging naik , konsumen akan mengalihkannya pada ikan 

atau jenis lain sehingga permintaan terhadap daging sedikit.5 

2. Perilaku Konsumen 

a. Pengertian perilaku konsumen 

 Perilaku konsumen adalah tindakan konsumen yang langsung 

terlibat ketika mendapatkan, mengonsumsi,dan menghabiskan produk atau 

jasa, Jtermasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli 

tindakan ini. The AmJerican Marketing Association mendefinisikan 

perilaku konsumen adalah Perilaku konsumen merupakan interaksi 

dinamis antara afeksi dan kognisi, perilaku dan lingkungannya dimana 

manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka (American 

Marketing Association).6 

1) Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen 

a) Faktor kebudayaan 

(1) Kebudayaan 

 Kebudayaan merupakan faktor dasar yang paling 

menentukan keinginan dan perilaku seseorang. Seperti seorang 

anak saat masa pertumbuhan mendapatkan seperangkat nilai, 

                                                           
5 Rozalinda, Ekonomi Islam : Teori dan Aplikasinya Pada Aktivitas Ekonomi, ( Jakarta : PT. 
RajaGrafindo Persada, 2016:, Hlm. 65-68 
6 Supranto dan Nandan Limakrisna,Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran,(Jakarta:Mitra 
Wacana Media,2011), 3. 
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persepsi, preferensi, dan perilaku melalui suatu proses sosialisasi 

yang melibatkan keluarga dan lembaga sosial penting lainnya. 

(2) Subbudaya 

 Setiap kebudayaan memiliki subbudaya seperti kelompopk 

nasionalisme, kelompok keagamaan, kelompopk ras, dan area 

geografis yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih 

spesifik untuk para anggotanya. 

(3) Kelas sosial 

 Kelas sosial adalah kelompok yang relatif homogen dan 

bertahan lama disuatu masyarakat dimana anggotanya memiliki 

nilai, minat, dan perilaku yang serupa. 

b) Faktor sosial 

(1) kelompok referensi 

  Kelompok referensi seseorang terdiri dari seluruh 

kelompopk yang mempunyai pengaruh langsung maupun tidak 

langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang. 

Biasanya konsumen sangat dipengaruhi oleh kelompok referensi 

mereka pada 3 cara : pertama. kelompok referensi memperlihatkan 

pada seorang perilaku dan gaya hidup baru. Kedua. Mereka 

mempengaruhi sikap dan konsep jati diri seorang karena umumnya 

orang tersebut ingin menyesuaikan diri. Ketiga, mereka membuat 

tekanan saat menyesuaikan diri yang berdampak pada pilihan 

produk dan merek seseorang. 
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(2) Keluarga 

  Kita dapat membedakan dua keluarga dalam kehidupan 

pembeli yakni keluaga orientasi dan keluarga prokreasi. 

(3) peran dan status 

  Seorang pada umumnya berpartisipasi dalam kelompok 

seperti keluarga, klub organisai. Posisi seorang dalam kelompok 

tesebut dapat diidentifikasika dalam peran dan status. 

c) faktor pribadi 

(1) umur dan tahapan dalam siklus hidup 

 Konsumsi seorang dapat dibentuk oleh tahapan siklus hidup 

keluarga. Orang dewasa akan mengalami perubahan atau 

transformasi tertentu pada saat mereka menjalani hidupnya. 

(2) Pekerjaan 

 Para pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok pekrja 

yang memiliki minat diatas rata-rata terhadap produk atau jasa 

tertentu. 

(3) keadaan ekonomi 

 Keadaan ekonomi adalah pendapatan yang bisa 

dibelanjakan, tabungan serta  kemampuan untuk meminjam dan 

sikap terhadap mengeluarkan pendaptan  
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(4) Gaya hidup 

 Gaya hidup adalah pola hidup yang diekspresikan dengan 

kegiatan, minat, dan pendapat seseorang. Gaya hidup 

menggambarkan seseorang secara keseluruhan yang berintraksi 

dengan lingkungan. 

(5) kepribadian dan konsep diri 

 Kepribadian adalah karakteristik psikologis yang berbeda 

pada setiap orang. Keperibadian merupakan variabel yang penting 

dalam menganalisis perilaku  konsumen. 

d) Faktor psikologis 

(1) Motivasi 

 Beberapa kebutuhan bersifat biogenik, kebutuhan ini timbul 

dari suatu keadaan fisiologis tertentu seperti rasa lapar, haus, resah 

tidak nyaman. Aapun kebutuhan bersifat fsikogenik, yaitu 

kebutuhan yang timbul dari keadaan fisiologis tertentu, seperti 

kebutuhan tertentu untuk diakui, kebutuhan harga diri atau 

kebutuhan diterima 

(2) Persepsi 

 Persepsi merupakan proses dimana seseorang memilih, 

mengartikan informasi untuk meciptakan gambaran dari dunia ini.7 

                                                           
7 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Kencana Prenada Media Grup, 2013), h. 10-14. 
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3.  Keputusan Pembelian  

a. Pengertian keputusan pembeli 

 Menurut Kotler & Keller Konsumen melalui serangkaian tahapan 

untuk mengidentifikasi masalah, mencari informasi atau data dari produk 

dan merek, dan mengevaluasi seberapa baik setiap produk atau merek 

dalam memecahkan masalah, yang mengarah pada proses pengambilan 

keputusan pembelian untuk membeli atau menggunakan layanan. 

Sedangkan 

 Menurut Nitisusastro keputusan pembelian atau menggunakan barang 

dan jasa memerlukan serangkaian penilaian dan mendapatkan informasi 

atau data tentang merek, serta meneliti berbagai pilihan merek untuk 

produk sejenis sebelum memutuskan suatu pembelian merek. Dari 

penjelasan diatas bisa disimpulkan bahwa  

 Keputusan pembelian adalah serangkaian tahapan yang dilakukan 

konsumen untuk mengidentifikasi masalah, mencari informasi maupun 

data dari produk sebelum memutuskan pembelian suatu produk.   

1) indikator keputusan pembelian   

  Menurut Kotler dan Keller indikator dalam memutuskan untuk 

membeli atau menggunakan jasa ada beberapa, yaitu:  

a) alternatif produk, merek, distributor, dan waktu. 

b) kuantitas produk yang dibeli 



16 
 

c) prosedur untuk membayar produk yang dibeli atau digunakan.8 

Sedangkan Menurut Kotler dan Armstrong (2008:181) 

indikator keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 

a) Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi produk.  

b) Memutuskan membeli karena merek yang paling disukai.  

c) Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan.  

d) Membeli karena mendapat rekomendasidari orang lain. 

b. Proses Keputusan Pembelian Konsumen 

 Menurut Abdurrahman berpendapat bahwa terdapat 5 tahap proses 

pembelian yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. Menurut 

Kotler ada bebrapa jenis tingkah laku konsumen ketika melakukan 

pembelian berdasarkan derajat keterlibatan dan tingkat perbedaan antara 

merek, yaitu  

1) Tingkah ketika membeli secara kompleks. 

2) Tingkah laku ketika membeli yang mengurangi ketidak cocokan. 

3) Tingkah laku ketika membeli untuk mencari variasi. 

4) Tingkah laku ketika membeli yang sudah menjadi kebiasaan. 

 Hal ini menjadikan penjual harus memberikan pernyataan yang jujur 

atas kualitas produknya supaya konsumen tidak kecewa (puas).9 

c. Hubungan Brand Trust Terhadap Keputusan Pembelian  
                                                           

8 0XKDPPDG�+DLNDO�$OLIWLDQ�1DQWLJLUL� ��6UL�+DQGD\DQL� ��9HURQLFD��³3HQJDUXK�%UDQG�,PDJH��
Harga, Dan Ketepatan Waktu Pengiriman Terhadap Keputusan Pembelian Pada Jasa Pengiriman 
-	7�([SUHVV�&DEDQJ�%HNDVL�7DKXQ�����´�� � -XUQDO�0DQDMHPHQ�%LVQLV�7UDQVSRUWDVL�GDQ�/RJLVWLN�
(JMBTL) Vol. 7 No. 2, ( Mei 2021), 184. 

9 Elidawaty Purba, dkk, Jurnal Manajmen, Volume 5 Nomor 1 ( April 2016) 79. 
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 Menurut Ferrinadewi kepercayaan merek memiliki peran penting 

bagi merek, karena kepercayaan berasal dari pengalaman konsumen, jika 

konsumen menggunakan produk maka  mereka memiliki pengalaman 

terhadap keputusan pembelian keputusan selanjutnya. Pelanggan yang 

mempunyai pengalaman baik dalam menggunakan produktidak akan ragu 

untuk melakukan pembelian ulang.10 

4. Merek (Brand) 

a. Pengertian Merek (Brand) 

1) Merek (Brand)  

Menurut para ahli, definisi brand (merek) adalah: 

a) Menurut Kotler, Armstrong Brand atau merek adalah janji penjual 

untuk menyampaikan kumpulan sifat, manfaat, dan jasa spesifik 

secara konsisten kepada pembeli.  

b) Menurut Janita Brand adalah ide, kata, desain grafis dan 

suara/bunyi yang mensimbolisasikan produk, jasa, dan perusahaan 

yang memproduksi produk dan jasa tersebut. American Marketing 

Association dalam Arif Rahman mendefinisikan merek sebagai 

nama, istilah, tanda, simbol, atau desain, atau kombinasi semuanya, 

yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau jasa 

seseorang atau sekelompok penjual dan untuk membedakannya 

                                                           
8.Dian Pratiwi dan Asminah 5DFKPL��³SHQJDUXK�EUDQG�LPDJH�GDQ�EUDQG�WUXVW�

terhadap keputusan pembelian bedak marcks (Studi Pada Mahasiswa Prodi D4 
0DQDMHPHQ�3HPDVDUDQ�-XUXVDQ�$GPLQLVWUDVL�1LDJD�3ROLWHNQLN�1HJHUL�0DODQJ�´��-XUQDO�
Aplikasi Bisnis , Volume. 6 Nomor. 1, ( Juni 2020), 22. 
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dari barang atau jasa pesaing. Jadi bisa disimpulkan bahwa Merek 

(brand) adalah sebuah kombinasi antara beberapa hal seperti nama, 

tanda, istilah maupun symbol yang menjadi sebuah identitas suatu 

produk atau sebuah perusahaan yang berfungsi sebagai pembeda 

dengan produk atau perusahaan lainnya.  

 Keberadaan merek ini sangatlah penting bagi suatu produk 

maupun perusahaan, dikarenakan karena merek (brand) merupakan 

suatu identitas bagi produk tersebuut yang tidak hanya berfungsi 

sebagai pembeda melainkan menjadi sebuah janji perusahaan 

kepada konsumen yakni dengan menjamin produk yang akan 

dipasarkan selalu seperti yang diharapkan konsumen.  

Kotler berpendapat merek dapat memiliki enam level pengertian  

a) Atribut.  

Atribut berarti bahwa merek bisa mengingatkan pada atribut-

atribut tertentu 

b) Manfaat.  

Manfaat berarti bahwa atribut perlu diterjemahkan menjadi 

manfaat fungsional dan emosional 

c) Nilai. 

Nilai berarti bahwa merek juga menyatakan sesuatu tentang nilai 

produsen. 

d) Budaya.  

Budaya berarti bahwa merek juga mewakili budaya tertentu. 
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e) Kepribadian. Kepribadian berarti bahwa merek juga mencerminkan 

kepribadian tertentu. 

f) Pemakai. Pemakai berarti bahwa merek menunjukkan jenis 

konsumen yang membeli atau menggunakan merek tersebut.  

b. Manfaat Merek  

 Merek dapat bermanfaat bagi pelanggan, perantara, produsen, 

maupun publik sebagai berikut:  

1) Bagi pembeli, manfaat merek adalah:  

a) Menjelaskan sesuatu kepada pembeli tentang mutu  

b) Membantu perhatian pembeli terhadap produk-produk baru yang 

bermanfaat bagi mereka. 

2) Bagi penjual, manfaat merek adalah:  

a) Memudahkan penjual mengolah pesanan dan menelusuri masalah-

masalah yang timbul. 

b) Memberikan perlindungan hukum atas keistimewaan atau ciri khas 

produk  

c) Memungkinkan untuk menarik sekelompok pembeli yang setia dan 

menguntungkan.  

d) Membantu penjual melakukan segmentasi pasar.  

3) Bagi masyarakat, merek bermanfaat dalam hal:  

a) Pemberian merek memungkinkan mutu produk lebih terjamin dan 

lebih konsisten.  
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b) Meningkatkan efisiensi pembeli karena merek dapat menyediakan 

informasi tentang produk dan dimana membelinya.  

c) Meningkatnya inovasi-inovasi produk baru, karena produsen 

terdorong untuk menciptakan keunikan-keunikan baru guna 

mencegah peniruan oleh pesaing.  

 Menurut Aaker pada intinya merek adalah penggunaan 

nama, Symbol maupun slogan yang membedakan beberapa 

perusahaan dalam hal apa yang di tawarkan. Penggunanaan 

konsisten sebuah merek oleh sebuah perusahaan akan menjadikan 

merek tersebut bisa dikenal oleh konsumen sehingga apapun yang 

berhubungan dengan merek tersebut akan selalu di ingat. Dengan 

begitu, suatu merek akan mengandung tiga hal, yakni sebagai 

berikiut : 

a) Menjelaskan apa yang dijual perusahaan.  

b) Menjelaskan apa yang dijalankan oleh perusahaan. 

c) Menjelaskan profil perusahaan itu sendiri. 

5. Brand Trust  

a. Pengertian Brand Trust 

 Menurut Ellena Delgado Ballester (2005 dalam Fatih Geçti1 & 

Hayrettin Zengin 2013), Brand Trust (kepercayaan merek) adalah rasa 

aman yang dimiliki oleh konsumen karena adanya interaksi dengan sebuah 

merek, berdasarkan persepsi bahwa merek tersebut bisa diandalkan dan 

bisa bertanggung jawab atas keselamatan dan harapan dari konsumen. 



21 
 

Menurut Chaudhuri dan Holbrook brand trust merupakan suat0u keinginan 

seorang konsumen untuk percaya kepada sebuah merek.  

 Kepercayaan merek (brand trust) adalah kemampuan sebuah merek 

untuk bisa dipercaya (brand reliability), yang berasal dari keyakinan 

konsumen bahwa merek tersebut bisa memberikan produk yang memenuhi 

nilai yang dijanjikan dan intensi baik merek (brand intention) yang berasal 

dari keyakinan konsumen bahwa merek tersebut mampu mengutamakan 

kepentingan konsumen. Jika suatu brand bisa mendapatkan kepercayaan 

pelanggan dan bisa menepati janji atas produk yang akan diberikan ke 

konsumen, maka brand tersebut akan mendapat pandangan positif dari 

konsumen.11 Menurut Erna kepercayaan merupakan keyakinan spesifik 

dibandingkan dengan Intregritas (kejujuran pihak yang dipercaya dan 

kemampuan menepati janji), Benevolence (perhatian dan motivasi yang 

dipercaya untuk bertindak sesuai dengan kepentingan yang mempercayai 

mereka), Competency (kemampuan pihak yang dipercaya untuk 

melaksanakan kebutuhan yang mempercayai) dan Predictability 

(konsistensi perilaku pihak yang dipercaya).12 Menurut Dooney dan 

Connon dalam Carissa brand trust dapat diukur dengan beberapa faktor, 

antara lain memberikan informasi yang benar, rasa percaya dalam 

                                                           
11 VarLDQ� -DVWLQH�� ³3HQJDUXK� %UDQG� 7UXVW�� ³%UDQG� ,PDJH� GDQ� 5HSXWDWLRQ� 7HUKDGDS� %UDQG�

/R\DOW\�.RSL�/RNDO�'L�-DNDUWD´���-XUQDO��0DQDMPHQ�%LVQLV�GDQ�.HZLUDXVDKDDQ��9ROXPH��� No. 5 ( 
September  2021), 460. 

12 Roky Apriansyah , Meilya Karya Putri , Walmi SholihaW��³3HQJDUXK�%UDQG�,PDJH��%UDQG�
Awareness dan Brand Trust Terhadap Minat Beli Pepsodent pada Mahasiswa Konsentrasi 
.HZLUDXVDKDDQ�67,(�,QGUDJLUL�5HQJDW´��-XUQDO�0DQDMHPHQ�GDQ�6DLQV����2NWREHU������������ 
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memenuhi janjinya dan rasa percaya bahwa produk yang ditawarkan aman 

atau tidak beresiko.13 

b. Indikator Brand Trust 

 Menurut Kautonen dan Karjaluoto terdapat dua indikator brand trust 

yaitu brand reliability dan brand intention. 

1) Brand reliability atau kekuatan merek yang berasal dari keyakinan 

konsumen bahwa barand tersebut mampu memberikan produk sesuai 

dengan nilai yang telah dijanjikan atau dengan kata lain persepsi bahwa 

merek tersebut mampu memenuhi kebutuhan dan memberikan 

kepuasan. 

2) Brand Intension berasal dari keyakinan konsumen bahwa merek 

tersebut dapat mengutamakan kepentingan konsumen ketika masalah 

dalam konsumsi produk muncul secara tidak terduga. Kedua komponen 

kepercayaan merek bersandar pada penilaian konsumen yang subjektif 

atau didasarkan pada persepsi masing-masing konsumen terhadap 

manfaat yang dapat diberikan produk/merek. Delgado dalam 

Ferinnadewi.14 

  Sedangkan menurut Hartaroe et al., 2016:36) :  

                                                           
13 $OLIDK� 5DWQDZDWL� GDQ� $QQLVD� $\X� /HVWDUL�� ³3HUDQ� %UDnd Truat dalam memediasi Brand 

([SHULHQFH��%UDQG�3HUVRQDOLWU\�GDQ�%UDQG�&RPPXQLW\�WHUKDGDS�%UDQG�/R\DOW\´��(NRELV��9RO�����
No.2, ( Juli 2018), 189-190. 

14 'LDQ� 3UDWLZL� GDQ� $VPLQDK� 5DFKPL�� ³SHQJDUXK� EUDQG� LPDJH� GDQ� EUDQG� WUXVW� WHUKDGDS�
keputusan pembelian bedak marcks (Studi Pada Mahasiswa Prodi D4 Manajemen Pemasaran 
-XUXVDQ� $GPLQLVWUDVL� 1LDJD� 3ROLWHNQLN� 1HJHUL� 0DODQJ�´�� -XUQDO� $SOLNDVL� %LVQLV� �� 9ROXPH�� ��
Nomor. 1, ( Juni 2020), 22. 
 



23 
 

1) Kepercayaan (trust) Kepercayaan (trust) yakni produk yang 

menimbulkan rasa percaya pembeli. 

2) Dapat diandalkan (rely) Dapat diandalkan (rely) yakni produk bisa 

menimbulkan rasa bisa diandalkan. 

3) Jujur (honest) Jujur (honest) merupakan barang atau jasa yang diberikan 

oleh perusahaan secara jujur.  

4) Keamanan (safe) Keamanan (safe) yakni pembeli merasa produk 

tersebut bisa dipercaya akan keamanany 

c. faktor yang mempengaruhi kepercayaan terhadap merek 

 Menurut Lau dan Lee dalam Fatih Geçti & Hayrettin Zengin terdapat 

tiga faktor yang mempengaruhi kepercayaan terhadap merek. Adapun 

ketiga faktor tersebut adalah merek itu sendiri, perusahaan membuat 

merek, dan konsumen : 

1) Brand characteristics mempunyai peran penting untuk menentukan 

keputusan konsumen dalam mempercayai suatu merek. Ini dikarenakan 

konsumen melakukan penilaian sebelum melakukan pembalian. 

2) Company characteristics, pengetahuan konsumen terhadap perusahaan 

yang ada dibalik suatu merek juga bisa mempengaruhi tingkat 

kepercayaan konsumen, seperti bagaimana reputasi perusahaan 

tersebut, motivasi perusahaan, dan integritas perusahaan tersebut. 
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3) Consumer ± Brand Characteristic merupakan dua komponen yang 

saling terikat/mempengaruhi dikarenakan adanya kesamaan antara 

konsep emosional konsumen dengan merek.15 

4) kepercayaan merupakan nilai yang sangat dihargai dalam hubungan 

antar manusia, kepercayaan adalah rasa yang dimiliki sesorang terhadap 

orang lain, dimana rasa percaya tersebut didasari pada integritas, 

reabilitas, dan kreabilitas.16 

 

d. pengukuran brand trust 

 Menurut Kustini brand Trust dapat diukur melalui dimensi viabilitas ( 

dimension of viability) dan dimensi intensionalitas ( dimension of 

intentionality). 

1) Dimension of Viability 

Dimensi ini menggambarkan persepsi bahwa suatu merek bisa 

memnuhi kebutuhan, memberi kepuasan dan nilai konsumen. Dimensi 

ini dapat diukur melalui indikator kepuasan dan nilai (Value). 

2) Dimension of Intentionality 

Dimensi ini mendefinisikan perasaan dari konsumen terhadap suatu 

merek. Dimensi ini bisa diukur menggunakan indicator security dan 

trust. 

                                                           
15 3RS\� $QGDUL� GDQ� 6XPL\DUVLK�� ³SHQJDUXK� EUDQG� LPDJH�� EUDQG� WUXVW�� GDQ� VWUDWegi promosi 

WHUKDGDS�NHSXWXVDQ�SHPEHOLDQ�SURGXN�DLU�PLQXP�GDODP�NHPDVDQ�PHUHN�R[JQGZ��2;<�´��-XUQDO�
Manajemen dan Akuntansi, Volume. 16 Nomor. 1, 36. 

16 (OGD�(OIL�%DUXV�GDQ�1XDUDLQL�� ³LPSOHPHQWDVL�HWLND�ELVQLV� LVODP��VWXGL�SDGD� UXPDK�PDNDQ�
ZRQJ�VROR�PHGDQ�´, jurnal perspektif ekonomi Darussalam, vol. 2, no. 2, (September 2016), h. 129 
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 Dari pemaparan diatas bisa disimpulkan bahwa kepercayaan merek 

adalah kemauan konsumen untuk mempercayai suatu merek dengan 

segala resiko yang akan terjadi dikarenakan ada harapan di benak 

mereka bahwa merek tersebut akan memberikan hasil yang positif 

kepada konsumen sehingga akan menimbulkan kesetiaan terhadap 

merek.17 

6. Harga jual  

a. Pengertian Harga 

 Menurut Tjiptono dan Chandra dalam A.D. Lestari & Hidayat harga 

merupakan jumlah uang (satuan moneter) atau aspek lain (non moneter) 

yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu yang diperlukan untuk 

mendapatkan suatu produk atau jasa. Sedangkan menurut Kotler & 

Amstrong mengemukakan bahwa harga adalah sejumlah uang yang 

dikeluarkan untuk suatu produk atau jasa atau sejumlah nilai yang 

ditukarkan oleh pelanggan untuk memperoleh manfaat atau kepemilikan 

maupun penggunaan dari sebuah produk atau jasa. Dari beberapa 

penjelasan di atas bisa disimpulkan bahwa Harga adalah sejumlah uang 

yang dikeluarkan untuk mendapatkan sebuah produk maupun jasa atau 

untuk memeperoleh manfaat dari sebuah produk/jasa. 

b. Indikator harga 

 0HQXUXW� 0DU¶DUL� GDODP� 6ROLNKD� 	� 6XSUDSWD� WHUGDSDW� EHEHUDSD�

indikator harga, yaitu:Keterjangkauan harga, dimana pembeli mencari 

                                                           
17 %DPEDQJ�$GL�:LERZR�GDQ�5DWLK�7UHVQDWL��³3HQJDUXK�%UDQG�7UXVW�7HUKDGDS�/R\DOLWDV�

Konsumen ( Survey Pelanggan Pada Belwish Cofee Shop Bandung), 482. 
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harga yang pas sebelum melakukan pembelian. Pembeli akan mencari 

sesuatu hal yang sesuai dengan anggaran mereka. 

1) Kesesuaian harga dengan kualitas produk, dimana pembeli bersedia 

mengeluarkan dana yang lebih tinggi untuk sebuah produk yang 

kualitas produknya memuaskan. Tapi di sisi lain konsumen 

menginginkan barang yang murah dengan kualitas yang tingi. 

2) Daya saing harga, dimana sebelum menawarkan produknya perusahaan 

menghitung harga jual produknya dengan membandingkannya dengan 

harga produk lain yang ditawarkan oleh pesaing supaya produknya bisa 

bersaing di pasar. 

3) Kesesuaian harga dengan manfaat, kondisi dimana pembeli tidak 

keberatan dengan harga produk selama merasakan manfaat dari produk 

tersebut.18 

  Menurut Kotler dan Amstrong Pertimbangan-pertimbangan utama 

dalam penetapan harga adalah sebagai berikut 

1) persepsi konsumen terhadap nilai-nilai dari produk yang menjadi batas 

dari harga. Jika konsumen merasa harga lebih mahal daripada nilai 

produk, maka konsumen tidak akan membeli produk tersebut. 

2) biaya produksi menetapkan batas harga terendah, jika perusahaan 

menetapkan harga dibawah biaya produksi, maka perusahaan tersebut 

akan mengalami kerugian. 

                                                           
18 0XKDPPDG�+DLNDO�$OLIWLDQ�1DQWLJLUL���6UL�+DQGD\DQL���9HURQLFD��³3HQJDUXK�%UDQG�,PDJH��

Harga, Dan Ketepatan 0Waktu Pengiriman Terhadap Keputusan Pembelian Pada Jasa Pengiriman 
-	7�([SUHVV�&DEDQJ�%HNDVL�7DKXQ�����´���-XUQDO�0DQDMHPHQ�%LVQLV�7UDQVSRUWDVL�GDQ�Logistik 
(JMBTL) Vol. 7 No. 2, ( Mei 2021), 184. 
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3) pertimbangan factor internal dan eksternal perusahaan, seperti strategi 

pemasaran, bauran pemasaran secara menyeluruh, melihat kondisi pasar 

dan jumlah permintaan serta harga dari pesaing.19 

c. tujuan penetapan harga 

 Saladin berpendapat ada 6 tujuan yang bisa didapatkan perusahaan 

melalui penetapan harga yaitu :  

1) bertahan Hidup (survival) 

Didalam kondisi tertentu suatu perusahaan akan menetapkan harga jual 

produknya dibawah biaya produk atau dibawah harga pasar, tujuannya 

untuk bertahan hidup (survival) untuk jangka pendek. Kondisi ini 

dikarenakan adanya kapasitas yang mengganggu, persaingan yang 

semakin ketat, perubahan keinginan konsumen, atau adanya kesulitan 

keuangan. Oleh karena itu untuk bertahan hidup jangka panjang, maka 

harus mencari jalan keluar yang lain. 

2) memaksimalkan laba jangka pendek (maximum current profit) 

Perusahaan merasa yakin bahwa dengan volume penjualan yang tinggi 

akan mengakibatkan biaya per unit lebih rendah dan keuntungan yang 

lebih tinggi. Perusahaan menetapkan harga serendah-rendahnya dngan 

DVXPVL� SDVDU� VDQJDW� SHND� WHUKDGDS� KDUJD�� ,QL� GLQDPDNDQ� ³SHQHQWXDQ�

harga untuk menerobos pasar (market penetration pricing) hal ini hanya 

bisa dilakukan apabila : 

                                                           
19 Andriasan Sudarso, pengaruh kemasan dan harga frestea terhadap keputusan pembelian 

remaja kota medan, Hlm. 3 
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a) Pasar sangat peka terhadap harga, dan rendahnya harga sangat 

merangsang   pertumbuhan pasar. 

b) Biaya produksi dari distribusi menurun sejalan dengan 

bertambahnya produksi. 

c) rendahnya harga akan melemahkan persaingan. 

d) Memaksimalkan hasil penjualan (maximum current revenue) 

 Untuk meningkatkan hasil penjualan, perusahaan perlu 

mengetahui fungi permintaan. Banya perusahaan beranggapan 

bahwa maksimalisasi hasil penjualan itu akan membuat perusahaan 

akan memperoleh laba yang lebih banyak dalam jangka panjang 

dan pertumbuhan bagian pasar. 

a) Menyaring pasar secara maksimum (maximum market skiming) 

Banyak perusahaan melakukan penetapan harga untuk menyaring 

pasar (market skming price) cara ini dilakukann untuk menarik 

pelangganmn baru. Pertama perusahaan mengeluarkan produk baru 

kepasar dengan harga tinggi, beberapa waktu kemudian kembali 

mengeluarkan produk baru dengan harga yang tinggi, kemudian 

setelah itu mengeluarkan produk yang sama dengan harga yang 

lebih rendah. 

b) Menetukan permintaan (determinan demand)  

c) Penetapan  terhadap harga jual akan membawa akibat terhadap 

jumlah permintaan. 
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d. Metode penetapan harga  

 Menurut Tjiptono metode penetapan harga sebagian besar dibedakan 

menjadi empat kategori utama yakni : metode penetapan harga berbasis 

permintaan, bernasis biaya, berbasis laba, dan berbasisi persaingan.  

1)   metode penetapan berbasis permintaan 

Metode ini menekankan terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi 

selera dan pandangan konsumen  daripada faktor lain seperti biaya, 

laba, dan persaingan. Permintaan pelanggan juga didasarkan pada 

beberapa pertimbangan diantaranya sebagai berikut : 

a) Kemampuan konsumen untuk memebeli (daya beli) 

b) Keinginan konsumen untuk membeli. 

c) Posisi produk dalam gaya hidup konsumen. 

d) Apakah produk tersebut merupakan symbol produk atau hanya 

produk. 

e) Manfaat apa yang akan diterima konsumen dari memebeli produk. 

f) Harga-harga produk subtitusi. 

2) Metode penetapan harga berbasis biaya 

 Dalam metode ini faktor utama yang menetukan penetapan harga 

adalah aspek penawaran dan biaya, bukan aspek permintaan. Penetuan harga 

didasarkan biaya produksi dan pemasaran yang ditambah dengan jumlah 

tertentu sehingga menutupi biaya-biaya langsung, biaya overhead dan laba. 
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3) Metode penetapan harga berbasis laba 

 Metode ini digunakan untuk mengupayakan keseimbangan antara 

pendapatan dan biaya dalam menetapkan harga, cara ini dilakukan 

berdasarkan target vol;ume laba spesifik atau dinyatakan dalam bentuk 

persentase terhadap penjualan atau investasi. 

4) Metode penetapan harga berbasis persaingan 

 Metode ini digunakan atas dasar persaingan,yaitu apa yang dilakukan 

pesaing. Metode ini tediri atas empat macam yakni : customary pricing, 

above, at, or below market pricing, loss leader pricing, sealed bid pricing.20 

 

B. Penelitian Terdahulu 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Amdini Yuliana pada tahun 2020 dengan 

jXGXO�³pengaruh Brand Image  terhadap keputusan nasabah dalam memilih 

produk dan jasa di Bank Syariah mandiri kantor cabang pancor´�Penelitian 

ini termasuk dalam penelitian lapangan yang menggunakann pendekatan 

yang bersifat kuantitatif asosiatif. Sumber data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer dan data sekunder yang menggunakan 

teknik pengumpulan data secara langsung dengan menggunakan angket 

dan kuisioner. Sampel pada penelitian ini ini adalah berjumlah 100 orang. 

Oleh karena itu hasil penelititian menunjukkan, Brandt image berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk dan jasa di 

Bank  Syariah kantor Pancor. Beda penelitian peneliti dengan peneljitian 
                                                           

20 'HG\�$QVDUL�+DUDKDS���³DQDOLVLV�IDNWRU-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen dL�SDMDN�XVX��SDMXV��PHGDQ´��-XUQDO�.HXDQJDQ�GDQ�%LVQLV�9RO�����1R������1RYHPEHU�
2015), 230-231 
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Amdini Yuliana terletak padabrand image, dan objek penelitian Amdini 

Yuliana pada Bank Syariah Kantor Pancor, sedangkan objek penelitian 

peneliti pada MS. Glow di Lombok Timur, persamaan penelitian peneliti 

dengan penelitian Amdini Yuliana adalah terletak pada variabel keputusan 

nasabah diartikan dengan keputusan pembelian serta kesamaan teori di 

penetapan harga.21 

2. Penelitian yang dilakukan oleh Haerun Ansori pada tahun 2020 dengan 

jXGXO� ³IDNWRU� SHULODNX� NRQVXPHQ� WHUKDGDS� NHSXWXVDQ� SHPEHOLDQ� EXVDQD�

muslim dan muslimah di took atikah collection123 perumnas kelurahan 

tanjung karang perumnas NHFDPDWDQ� VHNDUEHOD� NRWD�PDWDUDP´�Penelitian 

ini termasuk dalam penelitian kualitatif. Sumber data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah data primer dan dats sekunder yakni 

mengumpulkan data dengan teknik wawancara kepada konsumen dari toko 

Atikah collection123. Oleh karena itu hasil dari penelitian ini adalah 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh empat faktor yakni faktor harga, 

bahan, model, dan stok barang. Beda penelitian peneliti dengan penelitian 

Haerun Ansori terletak pada bahan, model, dan stok barang dan objek 

penelitian Haerun Ansori pada toko Atikah collection123 di sekarbela, 

sedangkan objek penelitian peneliti pada MS. Glow di Lombok Timur, 

persamaan penelitian peneliti dengan penelitian Haerun Ansori adalah 

                                                           
21 Amdini Yuliana�� ³pengaruh Brand Image  terhadap keputusan nasabah dalam memilih 

produk dan jasa di Bank Syariah mandiri kantor cabang pancor´�� VNULSVL, fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri Mataram, Mataram, 2020. 
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terletak pada variabel keputusan nasabah diartikan dengan keputusan 

pembelian dan harga.22 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Dian Anggraeni pada tahun 2020 dengan 

jXGXO� ³$QDOLVLV� PRWLYDVL� NRQVXPHQ� WHUKDGDS� SHPEHOLDQ� SDNDLDQ� GL� toko 

GHSLUWQ� GHVD� SXQLD� MDPDN� NRWD� PDWDUDP´� Penelitian ini termasuk dalam 

penelitian kualitatif. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah data primer dan data sekunder yakni mengumpulkan data dengan 

teknik wawancara kepada konsumen dari toko toko depirtn desa punia 

jamak kota mataram. Oleh karena itu hasil dari penelitian ini menunjukkan 

bahwa yang memotivasi konsumen terhadap pembelian di toko depirtn 

adalah harga yang terjangkau disertai kualitas produk yang bagus . Beda 

penelitian peneliti dengan penelitian Dian Anggraeni terletak pada 

motivasi konsumen dan objek penelitian Dian Anggraeni pada took toko 

depirtn desa punia jamak kota mataram, sedangkan objek penelitian 

peneliti pada MS. Glow di Lombok Timur, persamaan penelitian peneliti 

dengan penelitian Dian Anggraeni adalah terletak pada variabel keputusan 

pembelian saja.23 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Kharisma Rindang dan Fatana Suastrini 

pada tahun 2020 dengan jXGXO�³SHQJDUXK�DWULEXW�SURGXN�WHUKDGDS�SHULODNX�

                                                           
22 +DHUXQ�$QVRUL�� ³IDNWRU�SHULODNX�NRQVXPHQ� WHUKDGDS�NHSXWXVDQ�SHPEHOLDQ�EXVDQD�PXVOLP�

dan muslimah di toko Atikah collection123 perumnas kelurahan tanjung karang kecamatan 
VHNDUEHOD� NRWD�PDWDUDP´� VNULSVL�� )DNXOWDV� (NRQRPL� GDQ�%LVQLV� ,VODP��8QLYHUVLWDV� ,VODP Negeri 
Mataram, Mataram, 2020. 

23 Dian Anggraeni, ³analisis motivasi konsumen terhadap pembelian pakaian di toko depirtn 
desa punia jamak kota mataram´� VNULSVL�� )DNXOWDV�(NRQRPL�GDQ�%LVQLV� ,VODP��8QLYHUVLWDV� ,VODP�
Negeri Mataram, Mataram, 2020. 
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pengambilan keputusan konsumen dalam pembelian sabun mandi dimasa 

Covid-��´� Penelitian ini termasuk dalam penelitian kualitatif teknik 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 

deskriptif, analisis data dan analisis regresi. Teknik yang digunakan dalam 

menganalisis data adalah teknik skala likert yakni mengubah data 

kualitatif menjadi kuantitatif. Oleh karena itu hasil dari penelitian ini 

menyatakan bahwasemua variabel memiliki koefisien regresi bertanda 

positif yang berarti bahwa variabel harga, citra merek, dan kualitas 

memiliki hubungan searah dengan variabel keputusan pembelian. Beda 

penelitian peneliti dengan penelitian Kharisma Rindang dan Fatana 

Suastrini terletak pada citra merek dan kualitas serta objek penelitian 

Kharisma Rindang dan Fatana suastrini pada konsumen sabun pada 

mahasiswa FEBI UIN Mataram, sedangkan objek penelitian peneliti pada 

MS. Glow di Lombok Timur, persamaan penelitian peneliti dengan 

penelitian Kharisma Rindang dan Fatana suastrini adalah terletak pada 

variabel keputusan pembelian saja.24 

5. Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Helmy Reza dan Fatana 

Suastrini pada tahun 2021 dengan jXGXO� ³DQDOLVLV� SHUEDQGLQJDQ� persepsi 

konsumen terhadap harga, model, dan kualitas helm merek INK dengan 

merek helm KYT (studi pada mahasiswa prodi tadris IPS fakultas tarbiyah 

dan keguruan UIN Mataram)´� Penelitian ini termasuk dalam penelitian 

komparatif. Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 
                                                           

24 Kharisma Rindangdan Fatana Suastrini³SHQJDUXK atribut produk terhadap perilaku 
pengambilan keputusan konsumen dalam pembelian sabun mandi dimasa Covid-19´��Jurnal prodi 
tadris IPS Vol. 11 No. 2, ( Desember 2020). 
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deskriptif dan analisis data , metode pengumpulan data yang digunakan 

adalah .survei dan perhitungan skala likert. Hasil dari penelitian ini adalah 

bahwa diketahui keunggulan merek INK yaitu pada indicator harga dan 

kualitas, sedangkan helm merek KYT pada indicator model. Kemudian 

berdasarkan hasil uji t hipotesis yang menyatakan adanya perbedaan antara 

persepsi konsumen helm merek INK dengan persepsi konsumen helm 

KYT diterima. Beda penelitian peneliti dengan penelitian Muhammad 

Helmy Reza dan Fatana Suastrini terletak pada model dan kualitas produk 

serta objek penelitian Muhammad Helmy Reza dan Fatana suastrini pada 

konsumen helm INK dan Helm KYT mahasiswa FTK UIN Mataram, 

sedangkan objek penelitian peneliti pada MS. Glow di Lombok Timur, 

persamaan penelitian peneliti dengan penelitian Muhammad Helmy Reza 

dan Fatana suastrini adalah terletak pada variabel keputusan pembelian 

dan harga.25 

C.  Kerangka Berpikir  

 Dalam melakukan penelitian dan kajian teori diatas, peneliti 

merumuskan kerangka berpikir sebagai berikut: 

1) Hubungan kepercayaan merek (Brand Trust) terhadap keputusan pembelian 

Kepercayaan merek terhadap suatu produk mempunyai pranan yang sangat 

penting dalam keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu konsumen 

akan percaya bahwa merek yang memiliki citra  yang positif merupakan 

                                                           
25 0XKDPPDG�+HOP\�5H]D� GDQ�)DWDQD� 6XDVWULQL³$QDOLVLV perbandingan persepsi konsumen 

terhadap harga, model, dan kualitas helm merek INK dengan helm merek KYT (studi pada 
mahasiswa tadris IPS Fakultas FTK UIN Mataram)´��Jurnal prodi tadris IPS Vol. 12 No. 1, ( juni 
2021 ). 
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suatu jaminan akan kualitas produk m. konsumen tetap akan membeli suatu 

produk untuk memenuhi kebuutuhan mereka akan tetapi produk apa yang 

akan dibeli dan bagaimana mereka membuat keputusan akan erat 

hubungannya dengan perasaan mereka terhadap merek-merek yang 

ditawarkan.  

 Kepercayaan akan tumbuh dari penilaian positif konsumen terhadap 

merek, produk dan perusahaan. Jika merek produk tidak mampu 

memberikan nilai positif, maka konsumen akan cenderung memberrikan 

penilaian negatif. Oleh karena itu konsumen tidak akan mempercayai merek 

atau perusahaan tersebut dan memilih untuk membatalkan niatnya untuk 

membeli produk/jasa dari perusahaan tersebut. Sebaliknya jika konsumen 

meyakini adanya nilai positif maka mereka akan cenderung 

menggunakan/memutuskan membeli produk/jasa tersebut.(Trista dkk, tanpa 

tahun).26 

 Penelitian yang mendukung adanya hubungan antara Brand Trust 

dengan keputusan pembelian adalah penelitian yang dilakukan oleh Sri 

5DKD\XVLK�:LOXMHQJ��\DQJ�EHUMXGXO�³Pengaruh Brand Awarenes dan Brand 

Trust tHUKDGDS� NHSXWXVDQ� SHPEHOLDQ� SURGXN� RULIODPH´�� EHUKDVLO�

menunjukkan adanya hubungan positif terhadap keputusan pembelian 

produk Oriflame. 

 

 

                                                           
26 6UL�5DKD\XVLK�:LOXMHQJ��³3HQJDUXK�Brand Awarenes dan Brand Trust terhadap keputusan 

SHPEHOLDQ�SURGXN�RULIODPPH´��+OP��� 
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2) hubungan harga terhadap keputusan pembelian  

Harga adalah sejumlah uang yang dikeluarkan untuk mendapatkan sebuah 

produk maupun jasa untuk memeperoleh manfaat dari sebuah produk/jasa. 

Dalam menetukan keputusan pembelian konsumen akan melakukan 

pertimbangan terhadap harga yang ditawarkan oleh penjual. Oleh karena itu 

bisa disimpulkan bahwa adanya hubungan antara harga terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian yang mendukung adanya hubungan antara harga 

dengan keputusan pembelian adalah penelitian yang dilakukan oleh Mas 

0RFKPDG� 'HGHQ� 6XNPDQD� GNN�� \DQJ� EHUMXGXO� ³+XEXQJDQ� KDUJD� GDQ�

promosi dengan keputussan pembelian kredit pemilikan rumah (KPR) di PT 

%DQN�0DQGLUL�-DNDUWD�.RWD´�Eerhasil menunjukkan adanya hubungan positif 

(signifikan) antara  

harga dengan keputusan pembelian. 

 

Gambar 2.1 kerangka berpikir  

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Harga Jual (X2) 
Indicator : 
1. keterjangkauan harga 
2. kesesuaian harga dengan 
kualitas produk. 
3. daya saing harga. 
4. kesesuaian harga dengan 
poroduk 

Keputusan Pembelian (Y) 
Indikator : 
1. alternatif produk, merek, 
distributor, dan waktu. 
2. kuantitas produk yang dibeli 
3.  prosedur untuk membayar 
produk yang dibeli atau digunakan 

Brand Trust (X1) 
Indikator : 
1. Brand Characteristic 
2. Company Characteristic 
3. Consumer Brand 
Characteristic. 
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D. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis menurut Sugiono adalah jawaban sementara terhadap rumusan 

masalah penelitian. Hipotesis harus dibuktikan kebenarannya karena masih 

merupakan dugaan berdasarkan teori dan kerangka berpikir yang sudah diuraikan 

sebelumnya, maka disusun beberapa hipotesis dalam penelitian ini sebagai 

berikut: 

1. Pengaruh Brand Trust terhadap keputusan pembelian produk MS. GLOW 

 
 Ho1 : Tidak terdapat pengaruh Brand Trust terhadap keputusan  pembelian 

produk MS. GLOW  

Ha1  : Terdapat pengaruh Brand Trust terhadap keputusan pembelian produk 

MS. GLOW  

 

2. Pengaruh harga jual terhadap terhadap keputusan pembelian produk MS. 

GLOW 

 
Ho2 : Tidak terdapat Pengaruh harga jual terhadap terhadap keputusan 

pembelian produk MS. GLOW 

 Ha2 : Terdapat Pengaruh harga jual terhadap terhadap keputusan 

pembelian produk MS. GLOW 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan pendekatan Penelitian 

1. Jenis Penelitian  

Pendekatan yang digunakan di penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif. 

Berdasarakan jenis masalah yang diteliti, teknik dan alat yang digunakan pada 

penelitian ini adalah Kuantitatif pendekatan Asosiatif, penelitian ini merupakan 

penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh dan hubungan antara dua  

variable atau lebih.27 Penelitian Kuantitatif ini dilakukan untuk melihat 

pengaruh Brand Trust dan Harga Jual terhadap keputusan pembelian produk 

Skincare Ms. Glow. 

2. Jenis dan Sumber data penelitian  

a. data primer 

Menurut istijanto data primer adalah data asli yang dikumpulkan 

secara langsung dari sumbernya oleh peneliti untuk menyatakan masalah 

risetnya secara khusus. Pada penelitian ini, pengumpulan dan pengolahan 

data menggunakan kuesioner(angket).28 

 

 

                                                           
27 .DQLVLVXV�:DUR�:DQGD��³SHQJDUXK�KDUJD�GDQ�SHOD\DQDQ�WHUKDGDS�NHSXWXVDQ�SHPEHOLDQ�GL�

PLQL�PDUNHW�/XOX�0DUW�6DPDULQGD´��H-journal Ilmu Administrasi Bisnis, Vol. 3, no. 4, hlm.760. 
28 Istijanto, Aplikasi riset pemasaran : cara peraktis meneliti konsumen dan pesaing, ( Jakarta: 

PT Gramedia Pustaka Utama, 2009), h.44. 
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b. data sekunder 

Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari luar objek yang 

diteliti, akan tetapi memiliki hubunngan dengan data yang telah 

dikumpulkan baik secara langsung maupun tidak langsung. Data sekunder 

merupakan sumber data peneliti secara tidak langsung melalui media 

perantara (diperoleh dan dicatat pihak lain). Data sekunder umumnya 

ber4upa bukti, catatan atau laporan historis yang telah tersusun dalam 

arsip yang dipublikasikan dan yang tidak dipublikasikan.29 

B. Populasi dan sampel  

1. Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas : 

objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya.30 populasi  pada penelitian ini adalah konsumen Ms.Glow 

di Lombok Timur. Adapun jumlah populasinya belum diketahui 

dikarenakan belum ada penelitian sebelumnya. 

2. Sampel  

 Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut. Sampel yang diambil dari populasi harus benar-

benar mewakili dari populasi karena kesimpulan yang ditarik akan 

                                                           
29 Sugiyono, metode penelitian bisnis, edisi V, (Bandung, CV IKAPI, 2010), h. 137. 
30 Sugiyono, metode peneliian manajemen ( Bandung : Alfabeta, 2014), 148. 
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diberlakukan untuk populasi. 31 teknik pengambilan sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah teknik random sampling yakni 

memberi peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau 

anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. dikarenakan jumlah 

populasi tidak diketahui atau tidak terhingga. Berikut adalah rumus dari 

Lemeshow : 

݊ ൌ ௭ଵି௔Ȁଶ௣ሺଵି௣ሻ
ௗమ

  

Keterangan : 

n = jumlah sampel 

z = skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 

p = Maksimal estimasi = 0,5 

d = alpha (0,10) atau sampling error= 10% 

melalui rumus diatas maka jumlah sampel yang akan diambil adalah: 

݊ ൌ ௭ଵି௔Ȁଶ௣ሺଵି௣ሻ
ௗమ

  

݊ ൌ ଵǡଽ଺మି଴ǡହሺଵି଴ǡହሻ
଴ǡଵమ

  

݊ ൌ ଷǡ଼ସଵ଺ି଴ǡଶହ
଴ǡ଴ଵ

  

N = 96,04 

                                                           
31 Ibid, 149. 
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Berdasarakan rumus tersebut maka n yang didapatkan adalah 96,04 = 100, 

penelitian ini harus mengambil data dari sampel sekurang-kurangnya 

berjumlah 100 orang.32 

C. Waktu Dan Tempat Penelitiann  

Pada bagian ini dijelaskan waktu yang menunjukkan kapan (bulan dan tahun) 

serta tempat dilaksanakannya penelitian. 

1. Waktu Penelitian 

Dalam melakukan penelitian, peneliti melakukan penelitian dengan 

menyebar kuesioner. Adapun gambarannya seperti berikut : 

No Jenis kegiatan Tanggal  Keterang
an  

1 Pembuatan 
kuesioner 

12 april 2020 ¥ 

2 Penyebaran 
kuesioner 

14-20 april 
2020 

¥ 

3 Pengolahan 
data 

21-23 april 
2022  

¥ 

 

2. Lokasi Penelitian  

Lokasi yang digunakan oleh peneliti yakni melalui Via Online yang akan 

disebarkan melalui Google Form. 

 

                                                           
32 6XU\DQL�3UDWLZL�GDQ�<D\XN�<XOLDQD��³�3HQJDUXK�+DUJD�GDQ�.XDOLWDV�3URGXN�7HUKDGDS�
Keputusan Pembelian Masker Kain Saat Pandemi Covid 19 di Kelurahan Timbang Deli 
.HFDPDWDQ�0HGDQ�$PSODV´��-XUQDO�DNUab Pekanbaru, Vol. 6, No. 3, Agustus 2021, Hlm. 108.  
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D. Variabel Penelitian 

Variabel penelitian didefinisikan sebagai atribut seseorang atau objek yang 

mempunyai variasi antara satu orang dengan yang lain atau satu objek dengan 

objek yang lain.33 Penelitian ini menggunakan tiga variable yang terdiri dari 

dua varibel berbas (independen) yakni Brand Trust (X1) dan Harga Jual (X2) 

serta satu variable terikat (dependen) yakni keputusan pembelian (Y) 

E. Desain Penelitian 

Penelitian ini termasuk dalam penelitian kuantitatif. Desai penelitian 

yang digunakan pada penelitian ini adalah desain penelitian kausal. Desain 

penelitian kausal  ini meneliti hubungan antara sebab akibat antara variable 

yang mempengaruhi dan variable yang dipengaruhi.  

F. Instrumen/Alat Penelitian 

Menurut Sugiyono instrumen penelitian digunakan untuk mengukur 

nilai variable yang akan diteliti dengan tujuan menghasilkan informasi 

penelitian data kuantitatif yang akurat. Dalam pengumpulan informsai, peneliti 

menggunakan angket terstruktur, dimana angket yang digunakan akan 

diberikan lamngsung ke responden.  

Dalam penelitian ini skala likert digunakan untuk mengukur data hasil 

penelitian . Skala Likert sering digunakan untuk skala penilaian penelitian 

kuantitatif. Dengan menggunakan skala likert , memungkinkan sebuah 

                                                           
33 Deni Darmawan, Metode Penelitian Kuantitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2011), 

hlm.108. 
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penelitian dalam mengukur persepsi, sikap, dan pendapat individu atau 

kelompok mengenai fenomena social.  

Berikut adalah 4 point dari skala likert : 

1. sangat setuju (ss)  = 5 

2. Setuju (s)  = 4 

3. Netral = 3 

4. Tidak Setuju (ts)  = 2 

5. Sangat tidak setuju  = 1 

 

G. Teknik pengumpulam data / prosedur penelitian 

Pada penelitian ini, metode pengumpulan data yang digunakan oleh 

peneliti  adalah kuesioner. Kuesioner (angket) adalah tekhni pengumpulan data 

yang dilakukan dengan cara memberi pertanyaan maupun pernyataaan secara 

tertulis kepada responden untuk dijawab. Kuesinoer juga cocok digunakan 

apabila jumlah responden cukup banyak dan tersebar di beberapa wiayah yang 

luas, kuesioner dapat berupa pertanyaan atau pernyataan tertutup atau terbuka, 

bisa diberikan secara langsung atau melalui pos dan internet.34 Teknik 

pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu : 

 

                                                           
34 Sugiyono,. Metode Penelitian Kuantitatif, kualitatif, dan R & D ( Bandung : Alfabeta,, 

2015), Hlm. 142. 
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1. Kuesioner (angket) 

Untuk mendapatkan informasi dengan menggunakan angket ini, 

peneliti tidak harus bertemu dengan subjek, tetapi cukup dengan 

mengajukan pertanyaan atau pernyataan secara tertulis untuk mendapatkan 

respon.35 Jenis angket yang digunakan adalah angket tertutup, dimana 

responden hanya memilih salah satu jawaban yang sesuai dengan kondisi 

sebenarnya. 

2. Wawancara 

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data dimana peneliti 

mengumpulkan data dengan mengajukan pertanyaan kepada yang 

diwawancarai.36 Dalam hal ini, peneliti menggunakan wawancara 

tersetruktur untuk menunjang data-data yang diperoleh peneliti dalam 

penyebaran kuesioner. 

H. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari serta menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari responden dengan cara mengisi kuesioner yang telah 

disiapkan. Kemudian data yang diperoleh akan di olah dan di analisis, tahap ini 

memiliki tujuan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh Brand Trust dan 

harga terhadap keputusan pembelian produk MS. Glow. Uji ini dilakukan 

dengan bantuan program Statistic package for social science (SPSS). 

                                                           
35Tukiran Taniredja & Hidayati Mustafidah, Penelitian Kuantitatif (Sebuah Pengantar), 

(Bandung: Alfabeta, 2014), hlm.44. 
36 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung; Alfabeta: 2014), hlm. 224. 
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Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 

1.Uji Validitas 

Uji Validitas digunakan untuk memastikan kemampuan sebuah skala 

untuk mengukur konsep yang dimaksudkan. Uji Validitas juga digunakan 

untuk mengetuhi kelayakan sebuah pertanyaan untuk mendefinisikan suatu 

variabel. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai rhitung dengan 

rtabel, dengan membandingkan nilai rhitung dari hasil output (Corrected item-Total 

correlation) dengan rtabel, jika rhitung lebih besar dari rtabel maka butir pertanyaan 

disebut valid begitupun sebaliknya.  

2. Uji Reliabiilitas 

Realibitas menurut Uma Sekaran adalah suatu pengukuran yang digunakan 

utuk mengetahui sejauh mana pengukuran tersebut tanpa adanya kesalahan dan 

bisa menjamin pengukuran yang konsisten lntas waktu dan lintas beragam item 

dan instrument. Pengambilan keputusan menurut Ghozali sebuah instrument 

dikatakan reliable jika : 

a. koefisien Cronbach alpha > taraf  0,6 maka kuisioner tersebut dikatakan 

reliabael. 

B. koefisien Cronbach alpha < taraf 0,6 maka kuisioner tersebut dikatakan 

tidak realibel. 
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3. Uji asumsi klasik 

1) Uji Normalitas 

Uji Normalitas digunakan untuk menguji apakah model regresi, 

variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal supaya data 

bisa digunakan dalam uji F dan uji T. 

2) Uji Multikolinieritas  

Uji Multikolinieritas digunakan untuk menguji apakah dalam 

model regresi ditemukan adanya korelasi antarvariabel bebas 

(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak ada korelasi 

diantara variabel independen. Jika dalam regresi tidak ditemukan adanya 

korelasi antar variabel bebas atau bebas Multikolinieritas, maka seluruh 

variabel bebas (X) tersebut dapat digunakan. 

3) Uji Heterokedastisitas 

Uji ini digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke satu 

pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan yang 

lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut 

heterokedastisitas modal regresi yang baik adalah yang tidak terjadi 

heterokedastisitas. 

4. Uji Regresi Linear Berganda  

Uji Regresi Linear Berganda adalah suatu analisis peramalan nilai 

pengarub h dua variabell bebas atau lebih terhadap variabel terikat untuk 
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membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsi atau hubungan kausal 

antara dua variabel bebas atau lebih dengan suatu variabel terikat. Persamaan 

regresi berganda dirumuskan sebagai berikut : 

Y = a + b1x1 + b2x2 + ei 

Dimana  

Y = Varibel dependen, yakni keputusan pembelian. 

a = konstanta, yang merupakan rata-rata nilai Y pada saaat nilai X1 dan 

X2sama dengan 0 

b1 = koefisien regresi yang diuji  

X1 = Variabel independen, yakni Brand Trust   

b2 = koefeisien yang diuji   

X2 = Variabel independen, yakni harga jual. 

e  = standar error 

5. Uji Hipotesis 

a. Uji t 

Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 

penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variasi 

variabel dependen dan digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 
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pengaruh masing-masing variabel independen secara individual terhadap 

variabel dependen yang diuji pada tingkat signifikansi 0,05  

Menurut Santoso dasar pengambilan keputusan adalah sebagai 

berikut: 

1) Jika nilai probabilitas lebih besar dari 0,05, maka Ho diterima atau Ha 

ditolak, ini berarti menyatakan bahwa variabel independen atau bebas  

tidak mempunyai pengaruh secara individual terhadap variabel dependen 

atau terikat. 

2) Jika nilai probabilitas lebih kecil dari 0,05, maka Ho ditolak atau Ha 

diterima, ini berarti menyatakan bahwa variabel independen atau bebas 

mempunyai pengaruh secara individual terhadap variabel dependen atau 

terikat. 

b. Uji f 

Uji f digunakan untuk mengetahui apakah variabel-variabel 

independen secara simultan berpengaruh terhadap variabel dependen, 

derajat kepercayaan yang digunakan adalah 0,05.  

Menurut Santoso dasar pengambilan keputusan adalah sebagai berikut: 

1) Jika nilai probabilitas lebih besar dari 0,05, maka Ho diterima atau Ha 

ditolak, ini berarti menyatakan bahwa semua variabel independen atau 

bebas tidak mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel 

dependen atau terikat. 
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2) Jika nilai probabilitas lebih kecil dari 0,05, maka Ho ditolak atau Ha 

diterima, ini berarti menyatakan bahwa semua variabel independen atau 

bebas mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel 

dependen atau terikat. 

6. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien Determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui besarnya 

sumbangan atau kontribusi dari keseluruhan variabel bebas pengaruhnya 

terhadap variabel  terikat (Y), sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain 

yang tidak dimasukkan dalam model.37 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

37 +DUXQ��$O�5DV\LG�GDQ�$JXV�7UL�,QGDK�³SHQJDUXK�LQRYDVL�produk dan harga terhadap 
NHSXWXVDQ�SHPEHOLDQ�VHSHHGD�PRWRU�<DPDKD�GL�.RWD�7DQJHUDQJ�6HODWDQ´��SHUVSHNWLI��9RO��;9,�
No. 1, Maret 2018, hlm. 47. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran umum objek penelitian 

1. sekilas mengenai MS. Glow 

MS Glow adalah sebuah brand kecantikan yang merupakan salah 

satu lini di bawah naungan PT. Kosmetika Cantik Indonesia. Berdiri pada 

tahun 2013, MS GLOW merupakan singkatan dari moto yaitu Magic For 

Skin. Berawal dari penjualan produk skincare dan body care secara online, 

MS GLOW telah memperoleh kepercayaan dari jutaan customer sehingga 

kami terus melakukan pengembangan produk. Tidak hanya sampai di situ, 

demi kepuasan dan kepercayaan customer kami juga mendirikan MS 

GLOW Aesthetic Clinic. 

Klinik kecantikan MS GLOW ini sudah ada 14 cabang di kota kota 

besar di Indonesia. MS GLOW menghadirkan berbagai solusi perawatan 

wajah dan tubuh seperti Laser, Meso, skin rejuvenation, V shape, 

microdermabrasi, beauty transformation dan lainnya yang langsung 

ditangani dokter ahli. Hingga kini, MS GLOW sudah memiliki banyak 

macam produk skincare dengan inovasi yang selalu diperbaharui. Kami juga 

memformulasikan WhiteCellDNA sebagai salah satu bahan skincare yang 

dipatenkan oleh MS GLOW. Tak hanya berinovasi dalam formulasi produk, 

MS GLOW juga memberikan kemudahan untuk pelanggan dengan 

membangun sebuah aplikasi analisa kulit wajah yaitu MS GLOW Skin 
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Analyzer. Dalam aplikasi ini pelanggan bisa mengetahun jenis dan kondisi 

kulit wajahnya, berkonsultasi dengan ahli kecantikan lewat video, hingga 

membeli produk. Kantor pusat MS GLOW sendiri berlokasi di di Jalan 

Komud Abdurrahman Saleh, Kel. Asrikaton, Kec. Pakis, Kab. Malang, 

Prop. Jawa Timur.38 

B. Karakter Responden 

 Objek penelitian ini adalah konsumen MS. Glow dan sampel yang diambil 

sejumlah 100 orang responden dengan asumsi responden yang diambil telah 

merasakan dan menggunakan MS. Glow. Dari data yang diperoleh yang telah 

diklasifikasikan mengenai data responden sebagai berikut : 

1. Karakteristik responden berdasarkan umur 

Tabel 4.1 

Karakteristik responden berdasarkan umur 

Umur Jenis kelamin Persentase% 
     L    P Jumlah 

18-25 tahun 2 orang  57 orang 59% 

26-35 tahun 4 orang   17 orang 21% 

>35 tahun 2 orang   18  orang 20 % 

Sumber : Data Primer   

Berdasarkan keterangan tabel 4.1 diatas dapat diketahui umur konsumen 

MS.Glow di Lombok Timur yang menjadi responden dalam penelitian adalah 18-

25 tahun sebanyak 59 orang yang terdiri dari 2 laki-laki dan 57 perempuan. 

persentase 59%, yang berumur 26-35 tahun sebanyak 21 orang yang terdiri dari 4 

                                                           
38 https://www.msglowid.com/Website/Halaman/about_us 
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laki-laki dan 17 perempuan dengan persentase 21%, sedangkan dengan umur 

lebih dari 35 tahun sebanyak 20 orang yang terdiri dari 2 laki-laki dan 18 

perempuan dengan persentase 23,7%. Ini membuktikan bahwa penggunaan 

skincare di dominasi oleh perempuan.  

2. Data responden berdasarkan pekerjaan 

Tabel 4.2 

Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan 

Pekerjaan  Jenis kelamin Persenrase 
L P Jumlah 

Pegawai negeri  2 14 16% 
Mahasiswa  2 42 44% 
Wiraswasta 3 19 22% 

Lainnya  1 17 18% 
                  Sumber : Data Primer  

Berdasarkan keterangan tabel 4.2 diatas dapat diketahui bahwa pekerjaan 

konsumen MS.Glow di Lombok Timur yang menjadi responden dalam 

penelitian ini adalah pegawai negeri sebanyak 16 orang yang terdiri dari 2 laki-

laki dan 14 perempuan. persentase 16%, yang menjadi Mahasiswa sebanyak 44 

orang yang terdiri dari 2 laki-laki dan 42 perempuan dengan persentase 44%, 

yang berprofesi sebagai wiraswasta adalah sebanyak 22 orang yang terdiri dari 3 

laki-laki dan 19 perempuan dengan persentase 22%. Dan yang berprofesi lainnya 

seperti ibu rumah tangga, petani dan yang lainnya adalah sebanyak 18 oang yang 

terdiri dari 1 laki-laki dan  17 perempuan dengan persentase 18%. Ini 

membuktikan bahwa penggunaan skincare di dominasi oleh perempuan.  
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C. Penemuan dan pembahasan jawaban responden 

Pengaruh Brand Trust dan harga jual terhadap keputusan pembelian 

produk MS. Glow akan dilihat dari indikator masing-masing variabel. Berikut 

adalah jawaban responden berrdasarkan kuesioner adalah sebagai berikut : 

1. Brand Trust (X1) 

Adapun dalam variabel brand trust pada kuesioner penulis memasukkan 6 

pertanyaan, hasil outputnya sebagai berikut : 

Tabel 4.3 

saya percaya dengan skincare merek Ms. Glow 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              5 5% 
Netral  17 17% 
Setuju   44 44% 
Sangat setuju 34 34% 
Total 100 100% 

                Sumber : Data primer 

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 5 responden atau 5%, 

menjawab netral 17 responden atau 17% menjawab setuju 44 responden 

atau 44% dan menjawab sangat setuju 34 responden atau 34%. Dari 

pertanyaan ini menunjukkan bahwa MS. Glow memiliki reputasi merek 

sebagai skincare yang berkualitas sehingga konsumen sangat percaya 

dengan MS. Glow. Terlihat dari jumlah responden yang menjawab 

setuju berjumlah 44 responden dan yang menjawab sangat setuju 

berjumlah 34 responden. 
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Tabel 4.4 

saya dapat mengandalkan Ms.Glow dalam menyelsaikan masalah 

kulit saya 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              5 5% 
Netral  18 18% 
Setuju   62 62% 
Sangat setuju 15 15% 
Total 100 100% 

Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak setuju 5 responden atau 5%, 

menjawab netral 18 responden atau 18% menjawab setuju 62 responden 

atau 62% dan menjawab sangat setuju 15 responden atau 15%. Dari 

pertanyaan ini menunjukkan bahwa MS. Glow memiliki reputasi merek 

sebagai skincare yang berkualitas sehingga konsumen sangat percaya 

bahwa MS. Glow dapat mereka andalkan dalam menyelsaikan masalah 

kulit mereka. Terlihat dari jumlah responden yang menjawab setuju 

berjumlah 62 responden dan yang menjawab sangat setuju berjumlah 15 

responden. 

Tabel 4.5 

 Ms. Glow adalah merek Skincare yang memenuhi harapan saya 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              7 7% 
Netral  19 19% 
Setuju   61 61% 
Sangat setuju 13 13% 
Total 100 100% 

Sumber : Data Primer  
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Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 7 responden atau 7%, 

menjawab netral 19 responden atau 19% menjawab setuju 61 responden 

atau 61% dan menjawab sangat setuju 13 responden atau 13%. Dari 

pertanyaan ini menunjukkan bahwa MS. Glow memiliki reputasi merek 

sebagai skincare yang berkualitas sehingga konsumen sangat percaya 

bahwa MS. Glow adalah merek Skincare yang memenuhi harapan 

mereka. Terlihat dari jumlah responden yang menjawab setuju 

berjumlah 61 responden dan yang menjawab sangat setuju berjumlah 13 

responden. 

Tabel 4.6 

Ms.Glow selalu jujur dalam menawarkan produk 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              9 9% 
Netral  38 38% 
Setuju   42 42% 
Sangat setuju 11 11% 
Total 100 100% 

Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 9 responden atau 9%, 

menjawab netral 38 responden atau 38% menjawab setuju 42 responden 

atau 42% dan menjawab sangat setuju 11 responden atau 11%. Dari 

pertanyaan ini menunjukkan bahwa MS. Glow dalam menawarkan 

produknya itu jujur, terlihat dari jawaban responden yang menjawab 

setuju 42 dan sangat setuju 11 responden 
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Tabel 4.7 

Ms.Glow memiliki kualitas produk yang baik dan aman 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              11 11% 
Netral  16 16% 
Setuju   53 53% 
Sangat setuju 20 20% 
Total 100 100% 

Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 11 responden atau 11%, 

menjawab netral 16 responden atau 16% menjawab setuju 53 responden 

atau 53% dan menjawab sangat setuju 20 responden atau 20%. Dari 

pertanyaan ini menunjukkan bahwa MS. Glow memiliki kualitas yang 

cukup baik dan aman. Terlihat dari jumlah responden yang menjawab 

setuju berjumlah 53 responden dan yang menjawab sangat setuju 

berjumlah 20 responden. 

Tabel 4.8 

Saya merasa aman membeli produk-produk dari Ms.Glow 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              6 6% 
Netral  18 18% 
Setuju   56 56% 
Sangat setuju 20 20% 
Total 100 100% 

Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 6 responden atau 6%, 

menjawab netral 18 responden atau 18% menjawab setuju 56 responden 
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atau 56% dan menjawab sangat setuju 20 responden atau 20%. Dari 

pertanyaan ini menunjukkan bahwa MS. Glow memiliki reputasi merek 

sebagai skincare yang berkualitas sehingga konsumen merasa aman 

ketika membeli serta menggunakan produk-produk dari Ms.Glow. 

Terlihat dari jumlah responden yang menjawab setuju berjumlah 56 

responden dan yang menjawab sangat setuju berjumlah 20 responden. 

2. Harga Jual(X2) 

Adapun dalam variabel harga jual pada kuesioner penulis memasukkan 4 

pertanyaan, hasil outputnya sebagai berikut : 

Tabel 4.9 

Harga Ms.Glow terjangkau 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  2 2% 
tidak setuju              20 20% 
Netral  29 29% 
Setuju   47 47% 
Sangat setuju 2 2% 
Total 100 100% 

 
Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat 2 responden menjawab sangat 

tidak setuju 2% dan tidak setuju 20 responden atau 20%, menjawab 

netral 29 responden atau 29% menjawab setuju 47 responden atau 47% 

dan sangat setuju 2 responden atau 2% Dari pertanyaan ini 

menunjukkan bahwa MS. Glow memiliki harga yang cukup terjangkau 

dilihat dari jumlah responden yang menjawab setuju sebanyak 47 

responden, meskipun ada yang menjawab tidak setuju 20 dan netral 
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sebanyak 29 responden, ini dikarenakan karena ada skincare yang 

dibawah harga jual MS. Glow. 

Tabel 4.10 

Harga Ms.Glow sesuai dengan kualitas produk 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              5 5% 
Netral              31 31% 
Setuju   51 51% 
Sangat setuju 13 13% 
Total 100 100% 

Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 5 responden atau 5%, 

menjawab netral 31 responden atau 31% menjawab setuju 51 responden 

atau 51% dan yang menjawab sangat setuju sebanyak 13 responden 

atau 13%. Dari pertanyaan ini menunjukkan bahwa MS. Glow memiliki 

kualitas produk yang bagus dengan harga yang cukup terjangkau 

(Harga Ms.Glow sesuai dengan kualitas produk) dilihat dari jumlah 

responden yang menjawab setuju sebanyak 51 responden dang sangat 

setuju 13 responden, meskipun ada yang menjawab tidak setuju 5 dan 

netral sebanyak 31 responden. 
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Tabel 4.11 

 Harga Ms.Glow dapat bersaing dengan skincare lain 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  2 2% 
tidak setuju              30 30% 
Netral  40 40% 
Setuju   26 26% 
Sangat setuju 2 2% 
Total 100 100% 

Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat 2 responden menjawab sangat 

tidak setuju dan tidak setuju 30 responden atau 30%, menjawab netral 

40 responden atau 40% menjawab setuju 26 responden atau 26% sangat 

setuju 2 responden atau2%. Dari pertanyaan ini menunjukkan bahwa 

kurang mampunya produk MS. Glow bersaing dari segi harga dilihat 

dari jumlah responden yang menjawab setuju sebanyak 26 responden 

dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 30 dan netral 40 responden. 

Tabel 4.12 

Harga yang ditawarkan Ms.Glow sesuai dengan manfaat yang 

saya dapatkan 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              6 6% 
Netral              31 31% 
Setuju   59 59% 
Sangat setuju 4 24% 
Total 100 100% 

      Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 6 responden atau 6%, 

menjawab netral 31 responden atau 31% menjawab setuju 59 responden 
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atau 59% dan yang menjawab sangat setuju sebanyak 4 responden atau 

4%. Dari pertanyaan ini menunjukkan harga yang ditawarkan MS. 

Glow sesuai dengan manfaat yang diterima oleh konsumen, ini 

menunjukkan  bahwa MS. Glow mempunyai kualitas yang baik. dilihat 

dari jumlah responden yang menjawab setuju sebanyak 59 responden 

dan yang sangat setuju sebanyak 4 responden. 

3. Keputusan pembelian (Y) 

Adapun dalam variabel Keputusan pembelian pada kuesioner penulis 

memasukkan 5 pertanyaan, hasil outputnya sebagai berikut : 

Tabel 4.13 

Saya melakukan pembelian produk Ms.Glow karena sudah 

mengetahui keunggulan produk 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              22 22% 
Netral              36 36% 
Setuju   39 39% 
Sangat setuju 3 3% 
Total 100 100% 

     Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 22 responden atau 22%, 

menjawab netral 36 responden atau 36% menjawab setuju 39 responden 

atau 39% dan yang menjawab sangat setuju sebanyak 3 responden atau 

3%. Dari pertanyaan ini menunjukkan kebanyakan konsumen 

melakukan pembelian Ms.Glow belum mengetahui keunggulan 
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produk dan ingin coba-coba dilihat dari jumlah responden yang 

menjawab tidak setuju 22 responden dan netral 36 responden. 

Tabel 4.14 

Saya melakukan pembelian produk MS. Glow karena  

saya merasa puas akan kualitasnya 

 Frequency Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              6 6% 
Netral              23 23% 
Setuju   69 69% 
Sangat setuju 2 2% 
Total 100 100% 

     Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 6 responden atau 6%, 

menjawab netral 23 responden atau 23% menjawab setuju 69 responden 

atau 69% dan sangat setuju 2 responden atau 2%. Dari pertanyaan ini 

menunjukkan bahwa konsumen melakukan pembelian produk MS. 

Glow karena merasa puas akan kualitasnya, dilihat dari jumlah 

responden yang menjawab setuju sebanyak 69 responden dan sangat 

setuju 2 responden, ini menunjukkan bahwa MS. Glow mempunyai 

kualitas yang bagus. 
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Tabel 4.15 
Saya melakukan pembelian produk Ms.Glow karena saran  

dari orang lain 
 Frequency   Percent 

sangat tidak setuju  1 0% 
tidak setuju              46 46% 
Netral              35 55% 
Setuju   16 16% 
Sangat setuju 2 2% 
Total 100 100% 

     Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat 1 responden menjawab sangat 

tidak setuju dan tidak setuju 46 responden atau 46%, menjawab netral 

35 responden atau 35% menjawab setuju 16 responden atau 16% sangat 

setuju 2 responden atau 2%. Dari pertanyaan ini menunjukkan  bahwa 

ketika konsumen membeli produk Ms.Glow bukan saran dari orang 

lain melainkan inisiatif konsumen itu sendiri, dilihat dari jumlah 

responden yang menjawab tidak setuju sebanyak 46 responden netral 

sebanyak 34 responden 

Tabel 4.16 

Saya akan merekomendasikan produk Ms.Glow  

kepada orang lain 

 Frequency   Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              17 17% 
Netral              50 50% 
Setuju   29 29% 
Sangat setuju 4 4% 
Total 100 100% 

     Sumber : Data Primer  

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 17 responden atau 17% 
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menjawab netral 50 responden atau 50%, menjawab setuju 29 

responden atau 29%, dan yang menjawab sangat setuju sebanyak 4 

responden.yang berarti bahwa sebagian dari konsumen tidak 

menyarankan yang lain untuk membeli MS.Glow mungkin dikarenakan 

harga MS.Glow yang lumayan mahal sehingga menyebabkan 

konsumen berpikir 2kali untuk membeli MS.Glow. 

Tabel 4.17 

 Saya melakukan pembelian ulang dari produk Ms.Glow 

 Frequency   Percent 
sangat tidak setuju  0 0% 
tidak setuju              10 10% 
Netral              30 30% 
Setuju   57 57% 
Sangat setuju 3 3% 
Total 100 100% 

     Sumber : Data Primer 

Berdasarkan tabel di atas terlihat tidak satupun responden 

menjawab sangat tidak setuju dan tidak setuju 10 responden atau 10%, 

menjawab netral 30 responden atau 30%, menjawab setuju 57 

responden atau 57% sangat setuju 3 responden atau 3%. Ini 

menunjukkan bahwa sebagian konsumen akan melakukan pembelian 

ulang produk MS. Glow karena sudah merasakan manfaat serta kualitas 

dari MS. Glow tersebut, dilihat dari jumlah responden yang menjawab 

setuju sebanyak 53 responden dan sangat setuju 1 responden. 
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D.  Hasil Dan Pembahasan 

1. Uji Validitas  

a) . Brand Trust (kepercayaan merek) 

Adapun dalam pertanyaan Brand Trust terdapat 6 pertanyaan yang 

akan diuji Validitas, berikut hasil uji Validitas dari Brand Trust yaitu :  

Table 4.18 
Uji Validitas Variabel Brand Trust 

 
Item pertanyaan Corrected Item-

Total Correlatio 
rtabel Keterangan 

B1 0.878 0.1966  Valid 
B2 0.897 0. 1966 Valid 
B3 0.909 0. 1966 Valid 
B4 0.756 0. 1966 Valid 
B5 0.742 0. 1966 Valid 
B6 0.874 0. 1966 Valid 

   Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

Berdasarkan tabel diatas ditemukan bahwa seluruh pertanyaan pada 

Variabel Brand Trust memiliki rhitung > rtabel  yang dinyatakan seluruh 

pertanyaan valid maka pertanyaan layak sebagai penelitian dan dapat 

dilanjutkan pada tahap selanjutnya. 

b) Harga Jual 

Adapun dalam pertanyaan harga jual terdapat 3 pertanyaan yang akan diuji 

Validitas, berikut hasil uji Validitas dari harga jual yaitu  
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Table 4.19 
Uji Validitas Variabel harga jual 

 
Item pertanyaan Corrected Item-

Total Correlatio 
rtabel Keterangan 

H1 0.907 0. 1966 Valid 
H2 0.857 0. 1966 Valid 
H3 0.898 0. 1966 Valid 
H4 0.822 0. 1966 Valid 

    Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

Berdasarkan tabel diatas ditemukan bahwa seluruh pertanyaan pada 

Variabel Harga jual memiliki rhitung > rtabel  yang dinyatakan seluruh 

pertanyaan valid maka pertanyaan layak sebagai penelitian dan dapat 

dilanjutkan pada tahap selanjutnya 

c) Keputusan pembelian 

Adapun dalam pertanyaan harga jual terdapat 6 pertanyaan yang akan diuji 

Validitas, berikut hasil uji Validitas dari keputusan pembelian yaitu : 

Table 4.20 
Uji Validitas Variabel keputusan pembelian  

 
Item pertanyaan Corrected Item-

Total Correlation 
rtabel Keterangan 

K1 0.770 0. 1966 Valid 
K2 0.827 0. 1966 Valid 
K3 0.783 0. 1966 Valid 
K4 0.837 0. 1966 Valid 
K5 0.854 0. 1966 Valid 

   Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

Berdasarkan tabel diatas ditemukan bahwa seluruh pertanyaan pada 

Variabel Harga jual memiliki rhitung > rtabel  yang dinyatakan seluruh pertanyaan 
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valid maka pertanyaan layak sebagai penelitian dan dapat dilanjutkan pada 

tahap selanjutnya 

2. Uji Reliabilitas  

Uji ini mengukur ketepatan alat ukur. Suatu alat ukur disebut memiliki 

reliabilitas yang tinggi jika alat ukur yang digunakan stabil. Pengujian 

reliabilitas dalam penelitian ini untuk menunjukkan konsistensi suatu alat ukur 

dalam penelitian ini melalu nilai alpha cronbach karena menggunakan jenis data 

likert. Dalam pengujian ini, peneliti menggunakan metode statistic Cronbach 

Alpha dengan signifikasi yang digunakan sebesar 0,6 dimana jika nilai 

Cronbach Alpha dari suatu variabel lebih besar dari 0,6 maka butir pertanyaan 

yang diajukan dalam pengukuran instrument tersebut memiliki reliabilitas yang 

memadai. Sebaliknya jika nilai Cronbach Alpha dari suatu variabel lebih kecil 

dari 0,6 maka butir pertanyaan yang diajukan dalam pengukuran instrument 

tersebut tidak reliabel. 

a) . Brand Trust (kepercayaan merek) 

Adapun dalam pertanyaan Brand Trust terdapat 6 pertanyaan yang 

akan diuji reliabilitas, berikut hasil uji reliabilitas dari Brand Trust yaitu : 

Table 4.21 
Hasil uji reliabilitas variabel Brand Trust 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.915 6 
    Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

Berdasarkan table diatas ditemukan bahwa pada variabel Brand 

Trust memiliki nilai Cronbach alpha (0.915) > 0.60 yang dinyatakan 
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reliable maka jawaban responden dianggap layak sebagai penelitian dan 

dapat dilanjutkan pada tahap selanjutnya. 

b) Harga jual 

Adapun dalam pertanyaan harga jual terdapat 4 pertanyaan yang 

akan diuji reliabilitas, berikut hasil uji reliabilitas dari harga jual yaitu :  

Table 4.22 
Hasil uji reliabilitas variabel harga jual  

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.893 4 
   Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

Berdasarkan table diatas ditemukan bahwa pada variabel harga jual 

memiliki nilai Cronbach alpha (0.893) > 0.60 yang dinyatakan reliable 

maka jawaban responden dianggap layak sebagai penelitian dan dapat 

dilanjutkan pada tahap selanjutnya. 

c) Keputusan Pembelian 

Adapun dalam pertanyaan keputusan pembelian terdapat 5 

pertanyaan yang akan diuji reliabilitas, berikut hasil uji reliabilitas dari 

keputusan pembelian yaitu :  

Table 4.23 
Hasil uji reliabilitas variabel keputusan pembelian 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.867 5 

    Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

 
Berdasarkan table diatas ditemukan bahwa pada variabel keputusan 

pembelijan memiliki nilai Cronbach alpha (0.867) > 0.60 yang dinyatakan 
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reliabel maka jawaban responden dianggap layak sebagai penelitian dan 

dapat dilanjutkan pada tahap selanjutnya. 

3. Uji Asumsi Klasik 

a) Uji Normalitas 

Data yang bertipe skala pada umumnya mengikuti asumsi 

distribusi normal. Dikatakan normal apabila nilai tingkat signifikasinya > 

0.05 begitu juga sebaliknya jika tingkat signifikasinya < 0.05 maka tidak 

normal. Untuk mengetahui sebaran data yang bersangkutan. Dengan 

demikian analisis statistic yang pertama harus digunakan dalam analisis 

data adalah analisis statistik berupa uji normalitas sebagai berikut: 

1) Analisis Grafik 

Salah satu cara untuk melihat nilai normalitas residual adalah 

dengan melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal grafik adapun 

uji normalitas secara grafuk dapat dilihat sebagai berikut:  

Gambar 4.1 
Analisis grafik menggunakan p lot 
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Pada garfik normal plot terlihat titik-titik menyebar disekitar garis 

diagonal, serta penyebarannya mengikuti arah garis diagonal, ini 

menunjukkan bahwa model regresi layak dipakai karena asumsi 

normalitas. 

2) Analisis Statistik (kolmogrov-smirnov) 

Selain menggunakan analisis grafik bisa juga menggunakan 

analisis kolmogrov-smirnov, agar mencapai keakuratan yang lebih baik. 

Adapun pengujiannya sebagai berikut : 

Tabel 4.24 
Analisis Statistik (kolmogrov-smirnov) 

 
 
 
 
 
 

  

 

 

 

 

 
 

       
Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

 

Berdasarkan uji kolmogrov-smirnov dapat diketahui bahwa nilai 

Unstandardized Residual memiliki nilai Asymp. Sig. > 0,05 ini 

mengartikan bahwa data terdistribusi normal. 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.87024774 

Most Extreme Differences Absolute .049 

Positive .046 

Negative -.049 

Test Statistic .049 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 
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B. Uji Multikolinieritas 

 Dilakukan pengujian terhadap data bahwa data harus terbebas dari gejala 

multikoliniearitas, gejala ini ditunjukkan dengan korelasi antar variabel 

independen. Pengujian dalam uji multikolinieritas dengan melihat nilai VIF 

(variance inflation factor) harus berada dibawah 10, hal ini akan dijelaskan 

sebagai berikut: 

Tabel 4.25 

Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant

) 
2.410 1.135  2.124 .036   

totalx1 .325 .065 .430 5.036 .000 .534 1.873 

totalx2 .476 .095 .430 5.033 .000 .534 1.873 

a. Dependent Variable: totally 
Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

 Berdasarkan pada table diatas terlihat bahwa nilai Tolerance tidak 

kurang dari 0,1 (0,534 > 0.1) dan nilai Varian Inflation Factor (VIF) tidak lebih 

dari 10, (1,873 < 10) maka dapat disimpulkan data tersebut tidak terjadi 

multikolinieritas  

C. Uji Heterokedastisitas 

 Uji heterokedastisitas digunakan untuk memastikan bahwa data dapat 

menghasilkan asumsi yang baik. Adapun uji heterokedastisitas ini akan 

dilakukan melalui pengujian scatter plot atau grafik sebar sebagai berikut : 
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Gambar 4.2 
   Uji Heterokedastisitas 

  

 

 
 
 

 

 

 

    

 Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

pada gambar diatas terlihat bahwa titik-titik menyebar di atas dan di 

bawah angka njjol pada pada sumbu Y dan tidak terlihat pola tertentu, jadi 

bisa dikatakan tidak terjadi heterokedastisitas. 

4. Uji Regresi Linear Berganda 

Adapun hasil regresi linear berganda Brand Trust, harga jual terhadap 

keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.26 
Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 2.410 1.135  2.124 .036 

Brand 

Trrust 
.325 .065 .430 5.036 .000 

Harga Jual .476 .095 .430 5.033 .000 
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a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 

Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

Dari tabel diatas dapat dirumuskan suatu persamaan regresi untuk 

mengetahui pengaruh brand trust, harga jual terhadap keputusan pembelian 

sebagai berikut : 

Y = ܽ + b1 X1 + b2 X2 + e 

Keterangan : 

Y  = Variabel dependen, yaitu pembelian impulsif 

ܽ  = Konstanta 

b1, b2 = Koefisien regresi yang diuji 

X1  = Variabel independen kesatu, yaitu gaya hidup 

X2  = Variabel Independen Kedua, yaitu bandwagon effect 

e  = Standar Error 

Y    = ܽ + b1X1 + b2.X2  + e 

  = 2,410+ 0.325 X1 + 0.476 X2 + e 

Dari persamaan di atas, dapat dijelaskan sebagai berikut : 

1) Nilai konstanta (a) memiliki nilai positif sebesar 2,410 merupakan 

konstanta atau keadaan saat variabel keputusan pembelian belum 

dipengaruhi oleh variabel lainnya yaitu variabel brand trust (X1) dan harga 

jual (X2), jika vabriabel independen tidak ada atau 0 persen, maka variabel 

keputusan pembelian akan sebesar 2,410 

2) b1 atau nilai koefisien regresi X1 sebesar 0,325 menunjukkan bahwa 

variabel brand trust mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan 

pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel brand 
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trust, maka mempengaruhi kenaikan keputusan pembelian sebesar 0,325 

Sebaliknya, setiap penurunan 1 satuan variabel brand trust akan 

menurunkan keputusan pembelian sebesar 0,325  dengan asumsi bahwa 

variabel lain seperti harga jual dan variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini diasumsikan tetap / caterus paribus, 

3) b2 nilai koefisien regresi X2 sebesar 0,476 menunjukkan bahwa variabel 

harga jual mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan 

pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel harga jual  

mempengaruhi kenaikan keputusan pembelian sebesar 0,476 . Sebaliknya, 

setiap penurunan 1 satuan variabel harga jual akan menurunkan keputusan 

pembelian sebesar 0,476 dengan asumsi bahwa variabel lain Brand Trsut 

dan variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini diasumsikan tetap 

/ caterus paribus, 

5.Uji Hipotesis 

1. Uji t  Brand Trust, Harga Jual Dan Keputusan Pembelian 

Pengujian hipotesis secara parsial dimaksudkan untuk mengetahui ada atau 

tidaknya pengaruh antar variabel independen terhadap variabel variabel dependen, 

adapun hasil pengujian hipotesis sebagaii berikut 
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a) Uji t Brand Trust 

Tabel 4.27 
Uji t Brand Trust 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Constant) 3.750 1.232  3.044 .003 
Brand Trust .548 .053 .724 10.379 .000 

a. Dependent Variable: keputusabn pembelian 
 

Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 
 

 Berdasarkan hasil uji t di atas terlihat bahwa nilai sig Brand Trust (X1) 

terhadap keputusan pembelian (Y) adalah 0,000< 0,05 (0,000 < 0,05) dan  thitung 

koefisien Brand Trust adalah 10,379  sedangkan ttabel bisa dihitung dengan rumus  

T = a/2 : n-k-1 dengan ketentuan a = 5% menjadi 0,05/2 : 100-2-1 menjadi t = 

0,025 : 97. Jadi bisa dilihat nilai ttabel pada no 97 pada tabel 0,025 sebesar 1,984. 

Jadi nilai thitung > ttabel (10,379 > 1,984).  

Maka Ho1 ditolak dan Ha1 diterima, artinya terdapat pengaruh Brand 

Trust terhadap keputusan pembelian secara signifikan. Hasil sesuai dengan 

penelitian yang yang dilakukan oleh Riana (2008), hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa secara bersama-sama dan parsial variabel trust in a brand 

berpengaruh signifikan terhadap barnd loyalty 
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b) Uji t harga jual  

Tabel 4.28 
Uji t harga jual 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Constant) 5.493 1.067  5.146 .000 
Harga Jual .801 .077 .724 10.376 .000 

a. Dependent Variable: keputusabn pembelian 
      Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

 Berdasarkan hasil uji t di atas terlihat bahwa nilai sig harga jual (X2) 

terhadap keputusan pembelian (Y) adalah 0,000 < 0,05 dan  thitung koefisien harga 

jual adalah 10,376 sedangkan ttabel bisa dihitung dengan rumus  

T = a/2 : n-k-1 dengan ketentuan a = 5% menjadi 0,05/2 : 100-2-1 menjadi t = 

0,025 : 97. Jadi bisa dilihat nilai ttabel pada no 97  pada tabel 0,025 sebesar 1,984. 

Jadi nilai thitung > ttabel (10,376 > 1,984).  

Maka Ho1 ditolak dan Ha1 diterima, artinya terdapat pengaruh harga jual 

terhadap keputusan pembelian secara signifikan. Hasil sesuai dengan penelitian 

yang dilakukan oleh afdahak anan arifin (2018), hasil penelitian menunjukkan 

bahwa pengaruh harga, produk dan promosi secara simultan dan parsial 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap proses keputusan pembelian motor 

yamaha pada PT. Suracojaya Abadiamotor CAB. Antang. 

2. Uji f  

Pengujian hipotesis secara simultan bertujuan untuk mengukur besarnya 

pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya. Hasil 

hipotesis dalam pengujian ini adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4.29 
Uji f 

ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 570.465 2 285.233 79.898 .000b 

Residual 346.285 97 3.570   
Total 916.750 99    

a. Dependent Variable: keputusabn pembelian 
b. Predictors: (Constant), Harga Jual, Brand Trust 

Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

 Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan nilai signifikasi pengaruh 

Brand Trust sebagai (X1) dan harga jual sebagai (X2) terhadap keputusan 

pembelian sebagai variabel (Y) adalah sebesar 0,000 < 0,05. Dan fhitung 79,898 > 

nilai ftabel 3,090 hal ini membuktikan Ho ditolak dan Ha diterima. 

6. Koefisien determinasi0 

Tabel 4.30 
Koefisien determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .789a .622 .614 1.88943 
a. Predictors: (Constant), Harga Jual, Brand Trrust 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Data Primer (diolah  SPSS 22) 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh nilai koefisien R Square (R2) sebesar 

0,614 atau 61,4%. Jadi bisa diambil kesimpulan besarnya pengaruh variabel 

Brand Trsust dan harga jual sebesar 0,513 atau 51,3%  
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E. Pembahasan  

1. Brand Trust Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian 

produk MS. Glow Di Lombok Timur 

Berdasarkan hasil dari perhitungan regresi linear sebesar 0,325 

yang menunjukan bahwa brand trust berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk MS. Glow. Hal ini dibuktikan dalam uji t 

nilai VLJ� \DQJ� NXUDQJ� GDUL� Į� ������� \DNQL� ������ Lni menunjukan bahwa 

keputusan pembelian Pembelian produk MS. Glow Di Lombok Timur 

dipengaruhi oleh brand trust. 

Hasil penelitian ini mendukung teori dari Keller bahwa keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh pembeli dipengaruhi oleh 

adanyakepercayaan terhadap merek (brand trust). Sehingga kepercayaan 

terhadap merek (brand trust) memberikan alasan penting untuk mengambil 

keputusan untuk membeli suatu produk. Konsumen yang sudah memilki 

kepercayan terhadap merek (brand trust) tertentu cendrung memiliki 

loyalitas yang tinggi, sehingga tidak akan berpaling ke lain produk. 

Dengan demikian maka hipotesis penelitian pertama yang menyatakan 

bahwa brand trust terbukti berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian Pembelian produk MS. Glow Di Lombok Timur. 

2. Pengaruh harga jual terhadap keputusan pembelian produk MS. Gloe Di 

Lombok Timur 

Berdasarkan hasil dari perhitungan regresi linear sebesar 0,476 yang 

menunjukan bahwa harga jual berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
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pembelian produk MS. Glow. Hal ini dibuktikan dalam uji t menunjukkan 

bahwa nilai sig adalah 0,000 < 0,05 Artinya, terdapat pengaruh harga jual 

(X2) terhadap keputusan pembelian (Y). Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa pengujian hipotesis variabel harga jual (X2) menolak 

Ho2 dan Ha2 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa harga jual (X2) 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) padakonsumen MS. Glow 

Di Lombok Timur. Diterimanya Ha2 dalam penelitian ini menjelaskan 

bahwa penetapan harga jual dengan berpengaruh terhadap tinggi atau 

rendahnya keputusan pembelian pada produk MS.Glow pada konsumen Di 

Lombok Timur 

Penelitian ini menunjang hasil dari penelitian yang dilakukan oleh 

afdahak anan arifin (2018), hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh 

harga, produk dan promosi secara simultan dan parsial mempunyai 

pengaruh signifikan terhadap proses keputusan pembelian motor yamaha 

pada PT. Suracojaya Abadiamotor CAB. Antan 
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BAB V 

PENUTUP 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan berdasarkan teori yang telah diuraikan 

pada bab 1 sampa dengan bab 4, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1) berdasarkan hasil uji regresi linear berganda secara parsial ( uji t) thitung > 

ttabel (10,379 > 1,984). Artinya bahwa variabel Brand Trust berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat diartikan bahwa 

semakin baik atau tinggi Brand Trust sebuah produk atau perusahaan, 

maka akan meningkatkan keputusan pembelian, sebaliknya apabilabila 

Brand Trust  dari suatu produk atau perusahaan menurun maka akan 

menurunkan minat konsumen untuk membeli suatu produk. 

2) berdasarkan hasil uji regresi linear berganda secara parsial ( uji t) thitung > 

ttabel (10,379 > 1,984).. Artinya bahwa variabel harga jual berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat diartikan jika harga 

jual sebuah produk terjangkau dan sesuai dengan kualitas atau manfaat 

yang diterima konsumen maka akan meningkatkan keputusan pembelian, 

sebaliknya apabila harga jual terlalu tinggi dan manfaatnya tidak sesuai 

dengan harapan konsumen maka akan menurunkan minat 

(keputusan)konsumen untuk membeli suatu produk. 

3) berdasarkan uji regresi linear berganda secara simultan (uji f) fhitung lebih 

besar dari ftabel (79,898 > 3,090).  Artinya bahwa terdapat pengaruh 

signifikan dan positif antara variabel brand trust, dan harga jual secara 
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bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

MS.Glow. 

4) dalam penelitian ini ditemukan bahwa variabel brand trust dan variabel 

harga sama-sama memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian dapat 

dilihat berdasarkan nilai beta pada variabel Brand Trust dan variabel harga 

yaitu sebesar 0, 430 

 
B. SARAN 

Berdasarkan temuan penelitian, maka peneliti akan memberikan bebrapa 

saran bagi perusahaan dalam meningkatkan proses keputusan pembelian. Maka 

saran dari peneliti adalah sebagai berikut : 

1) berdasarkan penelitian ditemukan pernyataan yang mempunyai nilai rata-

rata rendah (negative)  yakni harga MS. Glow mampu bersaing dengan 

skincare lain. Hal ini berarti bahwa harga dari MS. Glow terlalu tinggi 

dibandingkan skincare lain, oleh karena itu MS. Glow tidak perlu 

menurunkan harganya, tetapi bisa menambahkan satu produk dalam satu 

paket seperti sunscreen, serum atau masker, supaya para konsumen tidak 

merasa keberatan untuk membeli produk dari MS. Glow tersebut. Begitu 

juga dengan banyaknya pesaing disarankan kepada perusahaan 

memberikan harga diskon kepada konsumen yang loyal supaya konsumen 

tersebut tidak memiliki niat untuk mencari skincare yang dibawah harga 

jual produk MS.Glow.  
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2) bagi peneliti peneliti selanjutnya 

untuk peneliti selanjutnya, diharapkan menambahkan variabel lain 

selain variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu Brand Trust, 

harga jual dan keputusan pembelian. Peneliti lain dapat menggunakan 

variabel lain seperti brand awareness, kualitas produk serta diharapkan 

mengembangkan penelitian ini dengan cara menggunakan produk lain 

seperti wardah, scarlet \, emina atau yang lainnya sebagai perbandingan, 

sehingga informasi yang disajikan lebih beragam dan lebih baik dari 

penelitian ini. 
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LAMPIRAN 1: KUESIONER PENELITIAN 

KUESIONER PENELITIAN 

ANALISIS PENGARUH BRAND TRUST DAN HARGA JUAL TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK SKINCARE MS.GLOW PADA 

KONSUMEN SKINCARE MS.GLOW DI LOMBOK TIMUR. 
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Universitas : Universitas Islam Negeri Mataram 

Saya memohonkesediaan dan waktunya untuk mengisi angket yang telah 

disediakan sebagai bahan penelitian dan pengumpulan data sesuai dengan judul 

skripsi diatas. Atas perhatian dan kerja samanya, saya ucapkan terimaksih  

:DVVDODPX¶DODLNXP�:U��:E 

A. Petunjuk pengisian 

1. Mohon dengan hormat bantuan dan ketersediaan saudara/saudari untuk 
menjawab setiap pernyataan dibawah ini sesuai dengan pendapat dan kondisi 
sebenarnya. 
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2. pilihlah salah satu jawaban  yang telah tersedia sesuai dengan pilihan 
saudara/saudari berdasarkan kriterie yang telah ditetapkan. 

kriteria yang  digunakan anatara lain : 

a) sangat tidak setuju (STS) = 1 
b) tidak setuju (TS) = 2 
c) Netral = 3 
d) Setuju  (S) = 4 
e) Sangat setuju (SS) = 5 

B. Data Responden 

1) 1DPD�«««« 

2) Umur: Ƒ18-25 tahun     Ƒ 25-35 tahun          Ƒ > 35 tahun 

3) Pekerjaan: Ƒ pegawai Negeri        Ƒ wiraswasta 

      Ƒ Mahasiswa               Ƒ Lainnya 

SCREENING  

1. Apakah anda menggunakan MS. Glow ? 

a) Ya 
b) Tidak  

 

DAFTAR PERTANYAAN 

Brand Trust 

No  Pernyataan STS TS N S SS 

1 1. saya percaya dengan skincare merek 
Ms. Glow 

     

2 2. saya dapat mengandalkan Ms.Glow 
dalam menyelsaikan masalah kulit 
saya 

3. Ms. Glow adalah merek Skincare 
yang memenuhi harapan saya 

     

3 4. Ms.Glow selalu jujur dalam 
menawarkan produk 
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4 5. Saya merasa aman membeli produk-
produk dari Ms.Glow 

     

5 Ms. Glow adalah merek Skincare 
yang memenuhi harapan saya 

     

6 6. Ms.Glow memiliki kualitas produk 
yang baik dan aman 

     

 

Harga Jual 

no 7. Pernyataan STS TS N S SS 

1 Harga Ms.Glow terjangkau      

2 Harga Ms.Glow sesuai dengan kualitas 
produk 

     

3 Harga Ms.Glow dapat bersaing dengan 
skincare lain 

     

4 Harga yang ditawarkan Ms.Glow sesuai 
dengan manfaat yang saya dapatkan 

     

 

Keputusan Pembelian 

No  Pernyataan STS TS N S SS 

1 Saya melakukan pembelian produk 
Ms.Glow karena sudah mengetahui 
keunggulan produk 

     

2 Saya melakukan pembelian produk 
Ms.;Glow karena saya merasa puas akan 
kualitasnya 

     

3 Saya melakukan pembelian produk 
Ms.Glow karena saran dari orang lain 

     

4 Saya akan merekomendasikan produk 
Ms.Glow kepada orang lain 

     

5 Saya melakukan pembelian ulang dari 
produk Ms.Glow 
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LAMPIRAN 2: DATA RESPONDEN 

 

no Nama responden Usia Pekerjaan Apakah anda 
pernah 
menggunakan 
MS.Glow ? 

     
1 Mira tunnisah A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

2 Yunita Rahmawati A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

3 Ayu juwita 
mayang 

A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

4 Enggar Prasnatari A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

5 Evi andani A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

6 Zilfa A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

7 Nabila utami A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

8 Nopia Agustina A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

9 Husniati C. > 35 tahun C. wiraswasta ya 

10 Hilpatmawati C. > 35 tahun D. lainnya ya 

11 Wasiahadi C. > 35 tahun D. lainnya ya 

12 Azis ashari C. > 35 tahun C. wiraswasta ya 

13 Ahmad aroby C. > 35 tahun C. wiraswasta ya 

14 Rabiatul adawiyah B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

15 Hasratul ukhro A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

16 Wirsani C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

17 Handayani C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

18 Yuspita sari B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

19 Siti hidayatullah A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 
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20 Nia ramdhani A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

21 Hilwani C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

22 Uswatun Hasanah C. > 35 tahun D. lainnya ya 

23 Yanti indra dewi A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

24 Piatul aini A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

25 Yuyun lestari B. 26-35 tahun B. Mahasiswa ya 

26 Hafizah A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

27 Nita dwi astuti A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

28 Tina astuti A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

29 Indah Ramdhani A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

30 Lisa ariana A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

31 Siti hidayatullah A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

32 Nurlaely B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

33 Murni C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

34 Hj prihatin C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

35 Ahmad bunayya A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

36 Muhammdah 
Subhan 

B. 26-35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

37 Abdul rajab B. 26-35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

38 Abdul Malik B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

39 Hasbur hadi B. 26-35 tahun D. lainnya ya 

40 Ersya mayori A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

41 Asri apriliana A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

42 Erlis apriliana A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 
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43 Yeni apriliana A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

44 Nila tira sari A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

45 Rini warniati A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

46 Rina adelian A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

47 Iis diani A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

48 Yulizah wiranti A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

49 Rahma lutfia A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

50 Nopia agustina A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

51 Husnul Khotimah B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

52 Miftahul jannah C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

53 Esgi darliana C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

54 Siti artinah B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

55 Esga wati A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

56 Nolindia C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

57 Nurma diana B. 26-35 tahun D. lainnya ya 

58 Wahidatul fitry A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

59 Dewi yuliana C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

60 Setiana dewi A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

61 Sopian hariadi A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

62 Mega fitri A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

63 Nur herfiana A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

64 Eva A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

65 Evi A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

66 Hj.evi C. > 35 tahun A. Pegawai ya 
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Negeri 

67 Johariah C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

68 Marhunah C. > 35 tahun D. lainnya ya 

69 Saofiah B. 26-35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

70 Yulia asrialita A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

71 Humaega A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

72 Anita paradila A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

73 Zatun A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

74 Yunita A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

75 Yanti A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

76 Atika A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

77 Siti khadijah B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

78 Nurhasanah B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

79 Nurhayati B. 26-35 tahun D. lainnya ya 

80 Julia erfiana B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

81 Hafsyatul aini A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

82 Nurmadiana A. 18-25 tahun C. wiraswasta ya 

83 Hikmatul laely C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

84 Siti qurbani A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

85 Nurmaizan 
aqmarina 

A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

86 Mardiana A. 18-25 tahun D. lainnya ya 

87 Mardatul aini B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

88 Rima rahmawati B. 26-35 tahun C. wiraswasta ya 

89 Iis sumarni B. 26-35 tahun D. lainnya ya 
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90 Nurul Astuti A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

91 Nida pratiwi A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

92 Rohimah C. > 35 tahun A. Pegawai 
Negeri 

ya 

93 Indah yuliana A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

94 Erliana B. 26-35 tahun D. lainnya ya 

95 Arliana marwah A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

96 Sulastriana A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

97 Ratna damayanti B. 26-35 tahun D. lainnya ya 

98 Elda wari A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

99 Sherly intan 
pratiwi 

A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

100 Adelia sari A. 18-25 tahun B. Mahasiswa ya 

 

LAMPIRAN 3. HASIL OLAH DATA KUESIONER PENELLITIAN 

1. tabel skor skor jawaban variabel Brand Trust 

Responden x1p1 x1p2 x1p3 x1p4 x1p5 x1p6 totalx1 

1 4 4 4 3 4 4 23 

2 4 4 4 3 5 4 24 

3 4 4 3 3 4 4 22 

4 4 4 4 4 4 4 24 

5 4 4 4 3 5 5 25 

6 3 3 3 3 4 3 19 

7 5 5 4 4 4 4 26 

8 5 4 4 3 4 5 25 

9 5 5 4 3 4 5 26 

10 4 4 4 3 4 4 23 

11 5 5 4 4 4 4 26 
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12 5 4 4 4 4 4 25 

13 4 4 4 4 4 4 24 

14 4 4 4 4 4 4 24 

15 2 2 2 2 2 2 12 

16 5 4 4 3 4 4 24 

17 4 4 4 3 4 4 23 

18 3 3 3 3 4 3 19 

19 5 5 5 4 4 4 27 

20 4 4 4 3 5 4 24 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 5 4 4 3 4 5 25 

23 3 3 3 2 4 3 18 

24 4 4 4 4 4 4 24 

25 5 4 4 4 5 4 26 

26 5 5 5 4 4 4 27 

27 2 2 2 2 2 2 12 

28 5 5 5 5 5 5 30 

29 4 4 4 5 5 4 26 

30 4 4 4 4 4 4 24 

31 4 5 5 4 5 5 28 

32 4 4 4 5 5 4 26 

33 4 4 4 5 5 5 27 

34 2 2 2 2 2 2 12 

35 5 4 4 4 3 4 24 

36 4 4 4 4 4 4 24 

37 5 4 5 4 5 4 27 

38 3 3 2 3 3 2 16 

39 4 4 4 4 3 5 24 

40 5 4 5 5 4 5 28 
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41 4 4 4 4 2 4 22 

42 5 3 4 4 4 5 25 

43 4 4 4 4 4 5 25 

44 5 4 4 5 5 4 27 

45 4 4 4 3 4 5 24 

46 4 4 4 4 4 4 24 

47 4 4 4 4 5 5 26 

48 5 5 4 5 4 4 27 

49 3 3 3 3 3 3 18 

50 5 4 4 4 4 4 25 

51 4 4 4 4 2 4 22 

52 5 5 4 4 4 4 26 

53 5 3 5 2 5 4 24 

54 3 4 4 3 4 3 21 

55 4 4 3 3 4 4 22 

56 3 3 3 3 2 3 17 

57 4 4 4 4 4 4 24 

58 5 4 4 3 4 4 24 

59 4 4 4 4 4 4 24 

60 4 4 4 4 4 4 24 

61 4 4 4 3 4 4 23 

62 4 4 4 4 5 3 24 

63 5 4 4 4 2 4 23 

64 4 4 4 2 5 4 23 

65 5 4 3 3 5 4 24 

66 5 4 4 5 2 4 24 

67 5 4 4 4 4 5 26 

68 5 5 5 4 4 4 27 

69 4 4 4 4 3 4 23 
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70 5 4 4 3 4 3 23 

71 2 2 2 2 2 2 12 

72 5 4 4 4 4 4 25 

73 4 4 4 4 4 4 24 

74 5 4 4 4 5 4 26 

75 4 4 4 2 3 3 20 

76 3 3 3 3 2 3 17 

77 4 3 3 3 4 4 21 

78 3 3 3 3 3 3 18 

79 3 3 3 3 3 3 18 

80 3 4 3 3 3 4 20 

81 4 4 4 4 4 4 24 

82 3 3 3 3 3 3 18 

83 2 2 2 2 2 2 12 

84 4 4 4 3 3 4 22 

85 3 3 3 3 3 3 18 

86 4 4 4 4 4 4 24 

87 4 4 3 3 4 4 22 

88 3 3 3 3 3 3 18 

89 5 4 4 3 4 4 24 

90 4 5 5 4 4 5 27 

91 5 5 5 4 5 5 29 

92 3 3 2 3 3 3 17 

93 3 3 3 3 3 3 18 

94 5 5 5 5 5 5 30 

95 4 4 4 4 4 5 25 

96 5 5 5 5 5 5 30 

97 4 4 4 4 4 4 24 

98 3 3 3 3 3 3 18 
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99 4 4 4 3 4 4 23 

100 5 5 5 5 4 5 29 

 

2. tabel skor skor jawaban variabel harga jual 

.responden x2p1 x2p2 x2p3 x2p4 totalx2 

1 3 4 3 4 14 

2 3 3 2 3 11 

3 3 4 3 3 13 

4 3 4 3 3 13 

5 2 3 2 4 11 

6 4 4 2 3 13 

7 2 3 2 3 10 

8 4 4 4 4 16 

9 3 4 3 4 14 

10 3 4 2 4 13 

11 3 4 3 4 14 

12 4 4 4 4 16 

13 4 4 3 4 15 

14 4 4 3 4 15 

15 3 3 2 2 10 

16 3 4 3 3 13 

17 4 4 4 4 16 

18 3 3 3 3 12 

19 4 5 3 4 16 

20 4 4 4 4 16 

21 4 4 3 4 15 

22 4 4 2 4 14 

23 3 3 3 3 12 



98 
 

24 4 4 4 3 15 

25 4 4 3 3 14 

26 4 4 3 4 15 

27 2 2 2 2 8 

28 4 4 4 4 16 

29 4 4 4 4 16 

30 4 5 4 4 17 

31 4 5 4 4 17 

32 4 5 4 4 17 

33 4 4 4 4 16 

34 2 2 2 2 8 

35 4 5 4 4 17 

36 4 4 4 4 16 

37 4 5 4 5 18 

38 3 3 2 3 11 

39 4 5 4 4 17 

40 4 4 3 4 15 

41 4 4 4 4 16 

42 4 4 3 4 15 

43 2 4 2 4 12 

44 4 5 4 4 17 

45 4 4 3 4 15 

46 4 5 4 5 18 

47 4 5 4 4 17 

48 3 4 3 4 14 

49 2 3 3 3 11 

50 4 4 3 4 15 

51 4 4 4 4 16 

52 4 5 3 4 16 
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53 4 4 4 4 16 

54 4 2 3 4 13 

55 4 4 3 4 15 

56 3 3 3 3 12 

57 4 4 4 4 16 

58 3 3 3 4 13 

59 3 4 2 4 13 

60 4 3 3 4 14 

61 4 4 4 4 16 

62 3 4 3 4 14 

63 4 4 3 4 15 

64 3 2 2 4 11 

65 4 4 3 4 15 

66 4 4 4 4 16 

67 4 4 4 4 16 

68 3 4 2 2 11 

69 4 4 3 4 15 

70 2 3 3 4 12 

71 2 3 2 3 10 

72 4 4 3 4 15 

73 4 4 4 4 16 

74 3 4 3 4 14 

75 3 4 3 4 14 

76 3 3 2 3 11 

77 3 4 3 3 13 

78 2 3 2 3 10 

79 2 3 2 3 10 

80 1 3 2 3 9 

81 3 3 2 3 11 
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82 2 3 2 2 9 

83 2 2 2 2 8 

84 2 3 2 3 10 

85 2 3 2 3 10 

86 2 3 2 3 10 

87 2 3 2 4 11 

88 2 3 1 3 9 

89 3 4 3 4 14 

90 2 4 2 3 11 

91 3 3 3 3 12 

92 1 3 1 3 8 

93 2 3 2 3 10 

94 5 5 5 5 20 

95 3 3 3 3 12 

96 5 5 5 5 20 

97 3 3 2 4 12 

98 3 3 3 3 12 

99 2 3 2 3 10 

100 4 4 3 4 15 

 

3. tabel skor skor jawaban variabel keputusan pembelian 

responden y1 y2 y3 y4 y5 totaly 

1 2 4 2 3 3 14 

2 4 4 3 3 3 17 

3 4 4 3 3 4 18 

4 3 4 2 3 3 15 

5 3 4 3 3 4 17 

6 2 3 2 2 2 11 
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7 3 3 2 3 4 15 

8 3 4 2 4 4 17 

9 4 4 2 3 4 17 

10 4 4 2 3 4 17 

11 3 4 2 3 4 16 

12 2 4 2 3 4 15 

13 3 4 3 3 4 17 

14 5 4 3 3 4 19 

15 2 2 2 2 2 10 

16 4 4 3 4 4 19 

17 4 4 4 4 4 20 

18 2 2 2 2 2 10 

19 4 4 2 3 4 17 

20 3 4 2 3 4 16 

21 4 4 2 3 3 16 

22 4 4 2 4 4 18 

23 2 3 3 2 3 13 

24 3 4 3 3 3 16 

25 3 3 3 3 3 15 

26 2 4 3 4 4 17 

27 2 2 2 2 2 10 

28 4 4 3 3 4 18 

29 4 4 3 3 4 18 

30 4 4 3 4 4 19 

31 4 4 4 4 4 20 

32 4 4 4 4 4 20 

33 4 4 3 4 4 19 

34 2 2 2 2 2 10 

35 3 4 2 4 4 17 
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36 4 4 4 4 4 20 

37 4 4 3 4 3 18 

38 3 3 4 5 5 20 

39 4 4 2 2 3 15 

40 4 4 4 5 4 21 

41 3 4 3 3 3 16 

42 4 4 3 4 4 19 

43 3 4 2 3 4 16 

44 4 4 2 4 4 18 

45 4 4 4 4 4 20 

46 4 4 3 3 4 18 

47 3 4 3 4 4 18 

48 3 4 3 4 4 18 

49 3 3 2 3 3 14 

50 4 4 2 3 4 17 

51 4 4 4 3 4 19 

52 4 4 2 3 4 17 

53 3 4 3 3 4 17 

54 3 4 3 4 4 18 

55 3 4 3 4 4 18 

56 3 3 2 2 3 13 

57 4 4 4 4 4 20 

58 4 3 3 3 3 16 

59 3 4 3 3 4 17 

60 3 4 2 3 4 16 

61 3 4 4 3 4 18 

62 3 4 4 3 4 18 

63 4 4 3 2 2 15 

64 3 4 3 3 4 17 
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65 4 4 4 4 3 19 

66 4 4 3 2 4 17 

67 4 4 3 4 4 19 

68 4 4 2 3 4 17 

69 3 4 3 3 4 17 

70 3 4 3 4 4 18 

71 3 3 2 2 2 12 

72 3 4 3 4 4 18 

73 4 4 4 4 4 20 

74 4 4 3 4 4 19 

75 3 4 2 2 4 15 

76 2 2 2 2 2 10 

77 4 4 2 3 3 16 

78 2 3 2 2 3 12 

79 2 3 1 2 2 10 

80 2 3 2 3 3 13 

81 3 4 2 3 3 15 

82 3 3 2 3 3 14 

83 2 2 2 2 2 10 

84 2 3 2 3 3 13 

85 3 3 2 3 3 14 

86 2 3 2 3 3 13 

87 2 3 2 3 3 13 

88 2 3 2 3 3 13 

89 2 4 2 3 3 14 

90 2 4 2 3 4 15 

91 2 4 4 4 4 18 

92 4 3 2 3 3 15 

93 2 3 3 3 3 14 
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94 5 5 5 5 5 25 

95 4 4 4 4 4 20 

96 5 5 5 5 5 25 

97 3 3 2 3 3 14 

98 3 3 3 3 3 15 

99 3 3 2 2 3 13 

100 4 4 4 4 4 20 

 

 

LAMPIRAN 4:  HASIL UJI VALIDITAS DAN REALIBILITAS  

Correlations 

 x1p1 
x1
p2 x1p3 x1p4 x1p5 x1p6 

total
x1 x2p1 x2p2 x2p3 x2p4 

total
x2 y1 y2 y3 y4 y5 

total
y 

x1p1 Pears
on 
Corr
elati
on 

1 .78
0** 

.786*

* 
.579*

* 
.561*

* 
.727*

* 
.878*

* 
.522*

* 
.603*

* 
.468*

* 
.625*

* 
.627*

* 
.483*

* 
.720*

* 
.278*

* 
.510*

* 
.606*

* 
.624*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .005 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x1p2 Pears
on 
Corr
elati
on 

.780
** 1 .828*

* 
.645*

* 
.568*

* 
.745*

* 
.897*

* 
.409*

* 
.547*

* 
.387*

* 
.568*

* 
.537*

* 
.407*

* 
.717*

* 
.315*

* 
.469*

* 
.663*

* 
.616*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x1p3 Pears
on 
Corr
elati
on 

.786
** 

.82
8** 1 .631*

* 
.601*

* 
.770*

* 
.909*

* 
.544*

* 
.578*

* 
.508*

* 
.610*

* 
.636*

* 
.416*

* 
.745*

* 
.368*

* 
.456*

* 
.611*

* 
.622*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x1p4 Pears
on 
Corr
elati
on 

.579
** 

.64
5** 

.631*

* 1 .382*

* 
.597*

* 
.756*

* 
.516*

* 
.604*

* 
.501*

* 
.497*

* 
.605*

* 
.489*

* 
.567*

* 
.373*

* 
.473*

* 
.502*

* 
.586*

* 
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Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x1p5 Pears
on 
Corr
elati
on 

.561
** 

.56
8** 

.601*

* 
.382*

* 1 .587*

* 
.742*

* 
.379*

* 
.411*

* 
.354*

* 
.483*

* 
.459*

* 
.349*

* 
.574*

* 
.364*

* 
.534*

* 
.537*

* 
.570*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x1p6 Pears
on 
Corr
elati
on 

.727
** 

.74
5** 

.770*

* 
.597*

* 
.587*

* 1 .874*

* 
.466*

* 
.567*

* 
.447*

* 
.582*

* 
.583*

* 
.487*

* 
.720*

* 
.334*

* 
.504*

* 
.580*

* 
.632*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

total
x1 

Pears
on 
Corr
elati
on 

.878
** 

.89
7** 

.909*

* 
.756*

* 
.742*

* 
.874*

* 1 .562*

* 
.655*

* 
.528*

* 
.666*

* 
.683*

* 
.522*

* 
.799*

* 
.403*

* 
.587*

* 
.692*

* 
.724*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x2p1 Pears
on 
Corr
elati
on 

.522
** 

.40
9** 

.544*

* 
.516*

* 
.379*

* 
.466*

* 
.562*

* 1 .683*

* 
.788*

* 
.652*

* 
.907*

* 
.556*

* 
.631*

* 
.517*

* 
.447*

* 
.478*

* 
.644*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x2p2 Pears
on 
Corr
elati
on 

.603
** 

.54
7** 

.578*

* 
.604*

* 
.411*

* 
.567*

* 
.655*

* 
.683*

* 1 .675*

* 
.647*

* 
.857*

* 
.559*

* 
.687*

* 
.298*

* 
.414*

* 
.502*

* 
.594*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .003 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x2p3 Pears
on 
Corr
elati
on 

.468
** 

.38
7** 

.508*

* 
.501*

* 
.354*

* 
.447*

* 
.528*

* 
.788*

* 
.675*

* 1 .632*

* 
.898*

* 
.501*

* 
.605*

* 
.535*

* 
.431*

* 
.482*

* 
.625*

* 
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Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

x2p4 Pears
on 
Corr
elati
on 

.625
** 

.56
8** 

.610*

* 
.497*

* 
.483*

* 
.582*

* 
.666*

* 
.652*

* 
.647*

* 
.632*

* 1 .822*

* 
.514*

* 
.738*

* 
.429*

* 
.492*

* 
.607*

* 
.672*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

total
x2 

Pears
on 
Corr
elati
on 

.627
** 

.53
7** 

.636*

* 
.605*

* 
.459*

* 
.583*

* 
.683*

* 
.907*

* 
.857*

* 
.898*

* 
.822*

* 1 .609*

* 
.755*

* 
.515*

* 
.508*

* 
.586*

* 
.724*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

y1 Pears
on 
Corr
elati
on 

.483
** 

.40
7** 

.416*

* 
.489*

* 
.349*

* 
.487*

* 
.522*

* 
.556*

* 
.559*

* 
.501*

* 
.514*

* 
.609*

* 1 .622*

* 
.485*

* 
.469*

* 
.525*

* 
.770*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

y2 Pears
on 
Corr
elati
on 

.720
** 

.71
7** 

.745*

* 
.567*

* 
.574*

* 
.720*

* 
.799*

* 
.631*

* 
.687*

* 
.605*

* 
.738*

* 
.755*

* 
.622*

* 1 .473*

* 
.587*

* 
.760*

* 
.827*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

y3 Pears
on 
Corr
elati
on 

.278
** 

.31
5** 

.368*

* 
.373*

* 
.364*

* 
.334*

* 
.403*

* 
.517*

* 
.298*

* 
.535*

* 
.429*

* 
.515*

* 
.485*

* 
.473*

* 1 .639*

* 
.531*

* 
.783*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.005 .00
1 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .003 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

y4 Pears
on 
Corr
elati
on 

.510
** 

.46
9** 

.456*

* 
.473*

* 
.534*

* 
.504*

* 
.587*

* 
.447*

* 
.414*

* 
.431*

* 
.492*

* 
.508*

* 
.469*

* 
.587*

* 
.639*

* 1 .707*

* 
.837*

* 
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Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

y5 Pears
on 
Corr
elati
on 

.606
** 

.66
3** 

.611*

* 
.502*

* 
.537*

* 
.580*

* 
.692*

* 
.478*

* 
.502*

* 
.482*

* 
.607*

* 
.586*

* 
.525*

* 
.760*

* 
.531*

* 
.707*

* 1 .854*

* 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

Total
ly 

Pears
on 
Corr
elati
on 

.624
** 

.61
6** 

.622*

* 
.586*

* 
.570*

* 
.632*

* 
.724*

* 
.644*

* 
.594*

* 
.625*

* 
.672*

* 
.724*

* 
.770*

* 
.827*

* 
.783*

* 
.837*

* 
.854*

* 1 

Sig. 
(2-
taile
d) 

.000 .00
0 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 100 10
0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 

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

4. uji realibilitas Brand Trust 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.915 6 

 

5 uji reliabilitas harga jual 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.893 4 

 

6. uji reliabilitas keputusan pembelian 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.867 5 
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LAMPIRAN 5 : ttabel 
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LAMPIRAN 6 : ftabel 
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Lampiran 7: kartu konsul proposal/skripsi 
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