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ABSTRACT

The purpose of the study was conducted to determine the effect of product quality
and price discounts on purchase intention of items in the Krafton online game for
students of SMP Negeri 14 Denpasar in Kesiman Petilan. The population in the study
were students of SMP Negeri 14 Denpasar. This research was conducted on 90
students of SMP Negeri 14 Denpasar. The sampling method is purposive sampling
method. Questionnaires were used to collect data. The analysis technique uses
multiple linear regression analysis. The results in the first hypothesis testing show
that product quality has a positive and insignificant effect on the purchase intention
of items in the Krafton online game for students of SMP Negeri 14 Denpasar in
Kesiman Petilan. The results in testing the second hypothesis show that the discount
has a positive and significant effect on the intention to buy items in the Krafton online
game for students of SMP Negeri 14 Denpasar in Kesiman Petilan. The results in
testing the third hypothesis show that product quality and price discounts have a
positive and significant effect on the intention to buy items in the Krafton online game
for students of SMP Negeri 14 Denpasar in Kesiman Petilan. Suggestions for game
developers to pay more attention and improve the quality of their products so that
they can increase purchase intentions.
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ABSTRAK

Tujuan penelitian dilakukan guna mengetahui pengaruh kualitas produk dan potongan
harga terhadap niat beli item dalam game online Krafton pada siswa SMP Negeri 14
Denpasar di Kesiman Petilan. Populasi pada penelitian adalah siswa SMP Negeri 14
Denpasar. Penelitian ini dilakukan pada 90 siswa SMP Negeri 14 Denpasar. Metode
pengambilan sampel adalah metode purposive sampling. Kuesioner digunakan untuk
mengumpulkan data. Teknik analisisnya menggunakan analisis regresi linier berganda.
Hasil pada hipotesis pertama pengujian menunjukan kualitas produk berpengaruh positif
tidak signifikan terhadap niat beli item dalam game online Krafton pada siswa SMP
Negeri 14 Denpasar di Kesiman Petilan. Hasil pada pengujian hipotesis kedua
menunjukan potongan harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap
niat beli item dalam game online Krafton pada siswa SMP Negeri 14 Denpasar di
Kesiman Petilan. Hasil pada pengujian hipotesis ketiga menunjukan kualitas produk dan
potongan harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap niat beli item
dalam game online Krafton pada siswa SMP Negeri 14 Denpasar di Kesiman Petilan.
Saran bagi game developer agar lebih memperhatikan serta meningkatkan kualitas
produk mereka sehingga dapat meningkatkan niat beli.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Potongan Harga, Niat Beli
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Pendahuluan

Fenomena masyarakat pada zaman sekarang terlebih gen Z cenderung menghabiskan
waktu mereka didepan layar Handphone. Tidak hanya digunakan untuk berkomunikasi di
media sosial dan berbelanja online, tetapi Handphone juga digunakan untuk keperluan
bermain game online. Mereka rela pergi ke tempat-tempat umum yang dimana menyediakan
koneksi internet secara gratis. Mereka juga bahkan rela menyisihkan uang saku mereka demi
membeli item yang mereka inginkan pada game online yang mereka mainkan. Item dalam
game online adalah sejenis barang virtual yang hanya ada didalam game online.

Niat beli berhubungan dengan perilaku pembeli untuk melakukan suatu tindakan
pembelian, hal ini sangat penting karena dapat menjadi penentu bagi pembeli untuk
memutuskan suatu tindakan sebelum pilihan pembelian dibuat dengan jelas. Perusahaan
diharapkan dapat terus meningkatkan kualitas layanan dan kualitas produk mereka
dikarenakan dengan meningkatkan kualitas produk dapat membuat pembeli merasa
terpenuhi hasratnya dengan barang maupun jasa yang diberikan dan dapat berdampak pada
pembeli untuk membeli barang dagangan. Dikatakan bahwa berdasarkan penelitian
sebelumnya yang telah dilakukan oleh Ismayanti dan Santika (2017) penelitian
mengungkapkan adanya pengaruh positif dan signifikan dari kualitas produk terhadap niat
beli. Berdasarkan pemaparan yang telah dijelaskan maka dugaan sementara dapat
dinyatakan sebagai berikut:

H1: Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli item dalam
game online Krafton pada siswa SMP Negeri 14 Denpasar di Kesiman Petilan.

Selain kualitas produk, sebab lain yang mampu memengaruhi niat beli yakni potongan
harga. Penawaran yang diberikan haruslah cukup besar bagi konsumen. Perusahaan yang
terindeks akan mengubah daftar harga mereka dan menawarkan potongan harga untuk harga
sebelumnya, pembelian dalam jumlah besar, dan pembelian saat keadaan tertentu. Sejalan
dengan Tjiptono (2015), potongan harga adalah bentuk pengurangan nominal harga yang
diberikan penjual kepada pembeli karena harga yang diberikan menarik bagi pembeli, dan
pembeli memohon kepada penjual. Konsumen terangsang untuk mendapatkan nominal yang
setara. Harga yang setara adalah nominal harga yang dianggap sesuai pada saat transaksi
dilakukan. Berdasarkan penelitian sebelumnya yang telah dilakukan oleh Jackson, Tawas,
dan Arie (2021), hasil dari penelitian menyatakan adanya pengaruh positif signifikan dari
potongan harga terhadap niat beli. Berdasarkan pemaparan yang telah dijelaskan maka

dugaan sementara dapat dinyatakan sebagai berikut:
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H2: Potongan Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli item dalam
game online Krafton pada siswa SMP Negeri 14 Denpasar di Kesiman Petilan.

Dalam usaha demi meningkatkan niat beli pembeli, perusahaan diharapkan dapat
memilih rencana periklanan yang akurat dengan keadaan pasar, serta menyajikan barang
yang berkualitas dan potongan harga serta pendekatan periklanan yang tepat sehingga
mampu membuat niat beli pembeli terhadap barang yang dijual menjadi meningkat.
Berdasarkan studi kasus yang telah diujikan oleh Kurniawan (2020) hasil dari penelitiannya
menjelaskan bahwa adanya pengaruh signifikan baik secara parsial dan simultan dari
kualitas produk dan potongan harga terhadap Niat Membeli. Selanjutnya ada penelitian yang
dilakukan oleh Ghristian (2016) hasil dari penelitiannya menjelaskan bahwa adanya
pengaruh positif dan signifikan dari diskon dan kualitas produk terhadap Niat beli.
Berdasarkan pemaparan yang telah dijelaskan maka dugaan sementara dapat
dinyatakan sebagai berikut:

Hs: Kualitas produk dan potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap

niat beli item dalam game online Krafton pada siswa SMP Negeri 14 Denpasar di
Kesiman Petilan.

Metode Penelitian

Pendekatan menggunakan pendekatan kuantitatif. Dalam memahami dan memecahkan
penelitian, penulis menggunakan metode kuantitatif yaitu dengan memberikan kuisioner.
Kuesioner adalah suatu metode pengumpulan informasi dengan mengajukan pertanyaan
kepada responden dan memberikan pilihan tanggapan tertulis (Sugiyono (2017). Tujuan
dari penelitian dan tinjauan teori yang akan dibahas nanti yakni untuk memberikan kerangka
pemikiran mengenai adanya pengaruh atau dampak kualitas produk (X1) dan diskon (X2)
terhadap niat pembelian (Y). Dalam penelitian ini terdapat dua buah variabel bebas
(independen) dan satu buah variabel terikat (dependen). Dua variabel independen adalah
kualitas produk dan potongan harga. Variabel terikatnya ada niat beli. Pola pencarian

ditampilkan sebagai bagian dari gambar berikut:

Kualitas
Produk (X1)
"\\\ Niat Beli
Py :A) Item (Y)
Potongan 2" 1
Harga (X2)
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Populasi pada penelitian adalah siswa SMP Negeri 14 Denpasar di Kesiman Petilan.
Dengan jumlah siswa laki-laki sebanyak 397 orang dan 478 siswa perempuan. Total murid
secara keseluruhan ada sebanyak 875 orang siswa kelas 7, 8, dan 9. Penentuan sampel
menggunakan purposive sampling dengan rumus slovin. Data primer didapat dari penyebaran
kuesioner kepada responden terpilih. Pendapat responden dikelola menggunakan skala likert yang
terdapat lima pilihan jawaban yang dapat dipilih dari pernyataan tiap-tiap variabel. Analisis regresi

linier berganda merupakan teknik pengujian hipotesis yang dipergunakan pada penelitian.

Hasil Penelitian Dan Pembahasan

Hasil Pengujian Instrumen

| Validitas Reliabilitas
No Variabel Penelitian ;g:rr]lyataan Koefisie_n Ket Cronbach’ Ket
Korelasi s Alpha
1  Kualitas Produk (X1) No. 1-8 Valid Reliabel
2  Potongan Harga (X2) No. 1-8 > 0,30 Valid >0,60 Reliabel
3 Niat Beli () No. 1-8 Valid Reliabel

Hasil dari uji validitas dan uji reliabilitas, memaparkan semua alat penelitian yang
dipakai untuk mengukur masing—masing variabel adalah valid dan reliabel, disebutkan rhitung
lebih besar dari ripel Sebesar 0,3 dan koefisien reliabilitas (alpha cronbach) lebih besar dari
0,6. Maka variabel penelitian dapat dianalisis statik.

Uji Asumsi Klasik

Multikolinieritas Heterokedastisitas
Tolerance VIF Sig.
1 Kualitas Produk (X1) 0,237

2 Potongan Harga (X2) 0.142 0,613 1632 0,304

No Variabel Penelitian Normalitas

Berdasarkan perhitungan uji asumsi klasik menyatakan nilai normalitas > 0,05 yang
artinya data normal, nilai toleransi lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF < 10 menunjukkan
tidak adanya gejala multikolinieritas, serta nilai sig. lebih besar dari 0,05 menyatakan tidak
terjadi adanya gejala heteroskedastisitas. Hasilnya variabel penelitian keseluruhan
dinyatakan lulus dari uji asumsi klasik.
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Analisis Regresi Linear Berganda

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 5,603 1,916 2,924 0,004
Kualitas Produk 0,005 0,097 0,004 0,055 0,957
Potongan Harga 0,829 0,075 0,834 11,095 0,000

a. Dependent Variable: Niat Beli
Persamaan regresi penelitian ini adalah Y = 5,603 + 0,005 X1 + 0,829 X + e. Interpretasi

dari bilangan koefisien regresi:

1. Berdasarkan data statistik dijelaskan bahwa Niat Beli akan meningkat sebesar 5,603
persen dengan ketentuan variabel lain pada penelitian yakni Kualitas Produk (X1), dan
Potongan Harga (X2) diduga sama dengan nol.

2. Berdasarkan data statistik dijelaskan variabel Kualitas Produk (X1) memiliki pengaruh
positif namun tidak signifikan kepada Niat Beli (YY) sebesar 0,005 dimana terjadi
(adanya) peningkatan Kualitas Produk sebesar satu satuan maka akan menyebabkan
meningkatnya Niat Beli sebesar 0,005 persen dengan syarat variabel lain diduga
sama dengan nol.

3. Berdasarkan data statistik dijelaskan variabel Potongan Harga (X2) terdapat pengaruh
positif dan signifikan kepada Niat Beli (YY) sebesar 0,829 dimana terjadi kenaikan
(adanya) Potongan Harga sebesar satu satuan maka menyebabkan meningkatanya Niat
Beli sebesar 0,829 persen dengan syarat variabel lain diduga sama dengan nol.

Analisis Koefisien Determinasi (R?)
Model R R Square Adjusted R Square  Std. Error of the Estimate
1 0,836% 0,699 0,692 2,335

Koefisien determinasi dinyatakan dari nilai R Square sebesar 0,699. Dinyatakan bahwa
variabel terikat niatbeli (YY) diterangkan oleh variabel bebas yang berjumlah 2 yakni Kualitas
Produk (X1) dan Potongan Harga (X2) sejumlah 69,9% maka sisanya 30,1% diterangkan

dari variabel lainnya diluar model penelitian.
Pengaruh dari Kualitas Produk (X1) kepada Niat Beli (Y)

Hasil dugaan menyatakan nilai thiung = 0,055 dicari perbedaanya dengan tianel = 1,663,
yang dimana nilai thiwng tidak lebih besar dari nilai twaner dan thiwng terletak didaerah

penerimaan Ho. Jadi Ho diterima dan H: ditolak. Hasil menunjukkan secara data bahwa
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pengujian aspek yang berkaitan dengan tingkat keyakinan (o)) = 5%, Kualitas Produk (X1)
berpengaruh positif namun tidak signifikan secara parsial terhadap Niat Beli (Y).
Diinterpretasikan apabila terjadi peningkatan Kualitas Produk (X1) mampu menaikkan Niat
Beli (). Hasil dugaan sementara memaparkan bahwa adanya pengaruh yang positif dan
signifikan dari variabel Kualitas Produk (X1) terhadap Niat Beli (Y) belum

teruji keabsahannya.
Pengaruh Potongan Harga (X2) terhadap Niat Beli ()

Hasil dugaan menyatakan nilai thiung = 11,095 dibandingkan dengan nilai ttaber = 1,663,
ternyata nilai thiung lebih besar dari nilai twner dan thiung berada didaerah penolakan Ho.
Dengan demikian Ho ditolak dan H: diterima. Hasil menunjukkan secara data bahwa
pengujian aspek yang berkaitan dengan tingkat keyakinan (a)) = 5%, secara parsial Potongan
Harga/diskon (X2) memiliki pengaruh positif terhadap Niat Beli (Y). Diinterpretasikan
apabila terjadi peningkatan Potongan Harga (X2) dapat meningkatkan Niat Beli (). Hasil
dugaan sementara memaparkan bahwa Potongan Harga (X2) memiliki pengaruh positif dan

signifikan terhadap Niat Beli (YY) teruji keabsahannya.
Uji Signifikansi Simultan (Uji F-Test)

Dari yang ditemukan bahwa pengujian keseluruhan telah menghasilkan hasil yang
menunjukkan adanya tingkat kepercayaan yang signifikan 95%, dan tingkat
ketidakpercayaan 5% dan df (N1) untuk pembilangnya adalah 2 dan df (N2) untuk penyebut
adalah 87, nilai Franel bernilai 3,10 dan nilai Fniung Sebesar 101,061, maka jika dibandingkan
nilai Fning lebih besar dari Fuanel dan Friung berada pada daerah penolakan Ho maka Ha
diterima. Yang memiliki arti bahwa Kualitas Produk (X1) dan Potongan Harga (X2)
memiliki pengaruh secara bersama-sama kepada Niat Beli (Y). Hasil dugaan sementara
memaparkan bahwa Kualitas Produk (X1) dan Potongan Harga/diskon (X2) sama-sama

memiliki pengaruh terhadap Niat Beli (YY) teruji keabsahannya.
Simpulan
Setelah menganalisis data, dapat diambil kesimpulan:

1. Kualitas Produk memiliki pengaruh positif namun tidak signifikan secara parsial
terhadap Niat Beli Item Dalam Game Online Krafton Pada Siswa SMP Negeri 14

Denpasar di Kesiman Petilan. Hal tersebut dapat dibuktikan pada hasil pengujian
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yang menyatakan thitung 0,055 lebih kecil dibandingkan dengan nilai tiaer = 1,663,
sehingga thiung berletak di daerah penerimaan Ho. Hasil menjelaskan Ho diterima
dan Hi ditolak. Terbukti melalui statistik pada uji salah satu aspek dari tingkat
kepercayaan (a) = 5%, Kualitas Produk (X1) secara parsial berpengaruh
positif namun tidak signifikan terhadap Niat Beli (Y).

2. Potongan Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap
Niat Beli Item Dalam Game Online Krafton Pada Siswa SMP Negeri 14 Denpasar
di Kesiman Petilan. Hal yang disebutkan dapat dibuktikan pada hasil pengetesan
yang menyatakan thiung 11,095 lebih tinggi daripada nilai twaner = 1,663, sehingga
thiung Derletak di daerah penolakan Ho. Hasil menjelaskan Ho ditolak dan H:
diterima. Terbukti secara statistik pada uji salah satu aspek dari tingkat kepercayaan
(o) = 5%, Potongan Harga (X2) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Niat Beli ().

3. Kualitas Produk dan Potongan Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Niat Beli Item Dalam Game Online Krafton Pada Siswa SMP Negeri 14
Denpasar di Kesiman Petilan. Hal tersebut dapat dibuktikan pada hasil pengujian
yang menyatakan nilai Frnel Sebesar 3,10 dan nilai Fnitung Sebesar 101,061, nilai
Fhiung lebih besar dari Fiaber maka Fniung berletak di daerah penolakan Ho.
Dinyatakan bahwa secara bersama-sama Kualitas Produk (X1) dan Potongan Harga
(X2) berpengaruh terhadap Niat Beli (Y). Pendapat yang menyatakan dugaan
sementara variabel Kualitas Produk (X1) dan Potongan Harga (X2) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Niat Beli (YY) teruji kebenarannya. Selanjutnya,
sesuai dengan hasil koefisien determinasi nilai R Square sebesar 0,692. Dinyatakan
bahwa variabel terikat Niat Beli (Y) diterangkan oleh dua variabel bebas yakni
Kualitas Produk (X1) dan Potongan Harga (X2) sebesar 69,2% dan 30,8%

diterangkan dari variabel lain diluar komponen penelitian.

Menurut hasil penelitian, pemaparan dan kesimpulan yang sudah dipaparkan,

peneliti mengemukakan saran yang diharapkan memberikan manfaat:

1. Disarankan untuk melakukan penelitian secara lanjut mengenai variabel
Kualitas Produk (X1), Potongan Harga/diskon (X2), dan Niat Beli () terlebih pada
variabel Kualitas Produk, karena variabel penelitian menarik dan masih bisa

digali lebih lanjut.
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2. Keterbatasan berupa populasi penelitian yang hanya pada siswa SMP Negeri
14 Denpasar yang ada di daerah Kesiman Petilan, maka diharapkan penelitian
lain dapat memperluas cakupan objek penelitian, sehingga hasil pengkajian
yang didapat menjadi baik.

3. Hasil Pengkajian menunjukkan Potongan Harga/diskon memiliki pengaruh
positf signifikan kepada Niat Beli Item Dalam Game Online Pada Siswa SMP
Negeri 14 Denpasar di Kesiman Petilan. Dari hasil tersebut disarankan kepada
developer game online untuk lebih memberikan potongan harga. Selain
potongan harga developer game online juga diharapkan terus meningkatkan

Kualitas Produk mereka demi meningkatkan Niat Beli.
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