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Pembelian melalui Minat Beli. Dalam penelitian ini
menggunakan metode penelitian kuantitatif dan untuk
mendapatkan sampel penulis menggunakan metode Purposive
Sampling. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini
ialah sebanyak 110 responden yang dimana fokus responden
ini ialah Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Bhayangkara Jakarta Raya. Hasil dari penelitian yang telah
dilakukan terdapat variabel-variabel yang saling berpengaruh
dan ada juga yang tidak berpengaruh, seperti penjelasan
singkat berikut ini: Promosi dan Harga memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Minat Beli, Promosi dan harga
tidak berpengaruh langsung dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian, Minat Beli mampu memediasi
Promosi dan Harga terhadap Keputusan Pembelian.

Kata Kunci: Harga; Keputusan ABSTRACT

emlaelier s At Bl [Fremes The purpose of this study is to determine the effect of

promotional strategies and prices offered by valorant games in
purchasing game vouchers on Purchase Decisions through
Purchase Intention. In this study using quantitative research
methods and to obtain a sample the author uses purposive
sampling method. The number of samples used in this study
were 110 respondents, where the focus of these respondents
was students of the Faculty of Economics and Business,
Bhayangkara University, Jakarta Raya. The results of the
research that has been done are that there are variables that
influence each other and some that do not have an effect, as
the following brief explanation: Promotion and Price have a
positive and significant influence on Purchase Intention,
Promotion and price do not have a direct and significant effect
on Purchase Decisions, Buying interest has a positive and
significant effect on purchasing decisions, buying interest is
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able to mediate promotions and prices on purchasing
decisions.

PENDAHULUAN

Hampir setiap aspek kehidupan manusia telah diuntungkan oleh kemajuan teknologi
(Suryono, 2016). Internet merupakan salah satu perkembangan teknologi yang sudah tidak
asing lagi bagi kita. Ini adalah teknologi yang membuat komunikasi global menjadi sederhana
dan memungkinkan orang mendapatkan dan berbagi informasi dengan cepat.

Perubahan aktivitas kehidupan manusia di berbagai bidang diakibatkan oleh pesatnya
kemajuan teknologi informasi. Perubahan ini secara langsung mempengaruhi perkembangan
tindakan hukum baru, seperti semakin populernya e-commerce (Suryono, 2016).
Meningkatnya aktivitas bisnis perdagangan barang dan jasa melalui Internet menunjukkan
betapa pentingnya penggunaan teknologi informasi bagi perekonomian dan perdagangan
suatu negara.

Dimulai pada 1990-an, saat internet Indonesia tumbuh dengan kecepatan yang semakin
pesat. Sekitar tahun 1995, Internet Service Provider (ISP) yang menyediakan akses internet
membuat istilah “bisnis internet” populer.. Teknologi semakin berkembang dan Internet
menjadi salah satu pilihan bagi orang untuk berinteraksi satu dengan yang lain (Setiawan &
Zakaria, 2022). Perkembangan Internet dapat dilihat dari peningkatan total pengguna Internet
di seluruh dunia dari tahun 2000 sampai 2023.
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Gambar 1.1 Jumlah Pengguna Internet didunia
Sumber: Jumlah Pengguna Internet di Seluruh Dunia (Hootsuite (We Are Social)

Peningkatan jumlah pengguna Internet di seluruh dunia dari waktu ke waktu
digambarkan pada Gambar 1.1 di atas. Menurut laporan terbaru, "Hootsuite We Are Social”,
Sebanyak 5,16 miliar pengguna internet di seluruh dunia pada Januari 2023. Jumlah ini
mewakili 64,4% dari 8,01 miliar orang yang hidup di dunia ini.

Orang-orang dapat menggunakan Internet lebih sering dan mendapatkan lebih banyak
kemudahan sebagai hasil dari akses praktis ke komputer, modernisasi negara-negara di
seluruh dunia, dan peningkatan penggunaan telepon pintar. Bermain game adalah salah satu
penggunaan internet yang paling umum. Orang dapat bermain game online di komputer serta

PENGARUH PROMOSI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI IVARIABEL
INTERVENING MINAT BELI VOUCHER GAME VVALORANT

(Studi Kasns Mahasiswa Fakultas Efonomi Dan Bisnis Universitas Bhayangkara Jakarta Raya) ... — 2454
Pauzi et al



JURNAL ECONOMINA 2 (9) 2023 doi.org/10.55681/economina.v2i9.827

terhubung dengan pemain lain melalui internet (Choi et al., 2004). Minat masyarakat terhadap
industri game online meningkat drastis selama beberapa tahun terakhir. Pertumbuhan internet
mendukung perkembangan game online. Survei tersebut menemukan bahwa jumlah orang
yang menggunakan Internet telah meningkat sebesar 430 persen di Indonesia,
menempatkannya di posisi kedua dalam hal pertumbuhan Internet global. Saat pengguna
sering bermain game online, mereka berinteraksi dengan lebih banyak orang, yang biasanya
menyebabkan lebih banyak orang bergabung dengan komunitas game. Pengguna dapat
memainkan peran tertentu, berinteraksi secara sosial, dan berbagi informasi dalam komunitas
game online. Orang yang berinteraksi dapat membuat dunia virtualnya sendiri (Hsu & Lu,
2007). Pengguna yang ramah, efek multimedia, dan grafik mutakhir menjadi hal menarik bagi
para pemain game online.

Game yang menjadi perhatian khusus saat ini adalah Valorant. Ketika Valorant
diluncurkan pada tahun 2020, Valorant mengambil pendekatan yang berbeda dalam
memasarkan game mereka dibandingkan dengan Counter Strike saingan berat game Valorant.
Menurut situs (Esports ID) Valorant memanfaatkan popularitas perusahaan induk mereka dan
bermitra dengan beberapa organisasi esports besar untuk mempromosikan game mereka.
Mereka juga melakukan kampanye pemasaran online dan meluncurkan beta tertutup yang
dibuka secara bertahap, menarik minat dari pemain FPS dan juga pemain dari game genre
yang berbeda.

Sebaliknya, Counter Strike (CS:GO), menaruh fokus yang lebih sedikit pada pemasaran
dan lebih pada pengembangan game dan dukungan untuk pemain (Esports ID). Mereka telah
melakukan beberapa update besar untuk game mereka dan juga menawarkan fitur-fitur baru,
namun kurang melakukan upaya untuk memperkenalkan game kepada pemain baru.

Dalam hal turnamen esports, kedua game memiliki kompetisi yang kuat. Counter Strike
(CS:GO) telah lama memiliki turnamen besar seperti ESL One dan Majors, sementara
Valorant baru-baru ini meluncurkan Valorant Champions Tour yang menawarkan lebih dari $
1 juta untuk hadiah (VCT 2023 LOCK//IN Sao Paulo, n.d.).

Secara keseluruhan, Valorant dan Counter Strike mengambil pendekatan yang berbeda
dalam memasarkan game mereka. Valorant menggunakan sumber daya dan mitra mereka
untuk memperkenalkan game kepada pemain FPS dan membangun komunitas yang kuat,
sementara Counter Strike lebih fokus pada pengembangan game dan fitur baru untuk menarik
pemain.
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Gambar 1.2 Most Popular Shooters Championship
Sumber: eschart.com

Menjelang akhir tahun 2022, Valorant tercatat sudah menyentuh usia yang ke-2 tahun.
Berdasarkan data pada gambar diatas yang dilansir dari situs web (CS:GO vs. Valorant vs.
CoD: Popular Shooters Tournament’s Comparison, Nn.d.), dari berbagai Turnament game
yang sejenis, Valorant menjadi yang paling populer sepanjang tahun 2022. Pada tahun
pertama setelah Valorant dirilis pada tahun 2020, setengah miliar game dimainkan,
menjadikannya salah satu game FPS yang paling banyak dimainkan. Popularitas game
Valorant berpotensi menarik lebih banyak pemain baru. Dalam memainkan game ini, para
gamer membutuhkan voucher game untuk membeli item-item dalam game. Para pelaku bisnis
melakukan banyak bentuk promosi untuk mendorong para pemain untuk membeli voucher
game valorant.

Harga dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
Harga dapat mempengaruhi keputusan konsumen terhadap kualitas produk atau jasa, dan
promosi dapat meningkatkan kesadaran konsumen terhadap produk atau jasa yang
ditawarkan. Oleh karena itu, untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, bisnis
harus dapat menjalankan promosi secara efektif dan menetapkan harga yang wajar. (Azahra &
Hadita, 2023)

Komunikasi pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk
menyebarluaskan informasi, mempengaruhi atau membujuk pasar sasaran, dan mengingatkan
mereka agar perusahaan dan produknya mau menerima, membeli, dan loyal terhadap produk
yang ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan. Promosi dapat didefinisikan sebagai
bentuk komunikasi pemasaran (Kotler, 1999). Valorant melakukan komunikasi pemasaran
melalui turnamen E-Sports yang mereka selenggarakan, Hal ini membantu meningkatkan
kesadaran merek dan menarik perhatian pemain esports. Salah satu turnamen besar game
Valorant adalah Valorant Champions Tour (VCT). Turnamen Valorant Champions Tour
(VCT) adalah serangkaian turnamen esports resmi yang diadakan oleh Riot Games untuk
game mereka, Valorant. Turnamen VCT terdiri dari beberapa tahap kualifikasi yang
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berlangsung di seluruh dunia dan akhirnya berakhir pada kejuaraan dunia yang disebut
Valorant Champions.

Menurut (Kotler, 2001) Jumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk atau layanan
adalah arti harga. Artinya, harga produk atau jasa adalah jumlah dari semua nilai yang harus
dibayar pelanggan untuk itu. Harga produk harus sesuai dengan bagaimana pelanggan
melihatnya. Memahami nilai yang diberikan konsumen pada manfaat produk dan menetapkan
harga yang sesuai merupakan komponen penting dari penetapan harga yang efektif (Azahra &
Hadita, 2023). Valorant menawarkan bahwa game ini bisa diunduh secara gratis oleh para
penggunanya, berbeda dengan kebanyakan game online yang harus melakukan pembelian
terlebih dahulu untuk memainkan gamenya. Namun, jika pemain ingin mendapatkan lebih
banyak fitur maka pemain harus membeli voucher game Valorant yang minimal topup nya
adalah sepuluh ribu rupiah. Dengan mendapatkan fitur tambahan dengan harga yang relatif
rendah maka akan menimbulkan minat beli terhadap voucher game Valorant.

Melalui promosi yang dilakukan, game Valorant dapat merangsang minat beli
konsumen. seringkali situasi keuangan calon pembeli akan bertentangan dengan minatnya
terhadap produk tersebut. (Ferdiana Fasha et al., 2022). Tujuan dari stimulus adalah untuk
membuat pelanggan melakukan pembelian. Game Valorant sering mengadakan event dengan
jangka waktu tertentu untuk menaikan minat beli konsumen agar membeli produknya
sebelum waktu event nya selesai. Hal ini sesuai dengan yang dikatakan menurut (Azahra &
Hadita, 2023) bahwa rencana konsumen untuk membeli sejumlah unit tertentu dari sejumlah
merek tertentu dalam jangka waktu tertentu juga dapat diartikan sebagai suatu bentuk minat
beli.

Minat beli adalah keinginan konsumen untuk membeli terwujud dengan sendirinya
setelah mereka menyelesaikan kegiatan pra-pembelian. Konsumen dapat terlibat dalam
kegiatan pra-pembelian dengan menentukan kebutuhan mereka dan produk yang dapat
memenuhi kebutuhan tersebut (Abdul Kohar Septyadi et al., 2022). promosi yang dilakukan
olen game Valorant tentu akan mendorong para pemain nya untuk melakukan keputusan
pembelian. Mungkin awalnya konsumen memiliki minat beli yang rendah bahkan ragu akan
produk yang ditawarkan. Namun, pada akhirnya konsumen tersebut berminat untuk
melakukan pembelian karena adanya rangsangan dari promosi yang dilakukan Valorant maka
menjadi acuan bagi para pemain game untuk melakukan keputusan pembelian.

Pengambilan keputusan terhadap pembelian didefinisikan oleh (Keren & Sulistiono,
2019) sebagai proses dalam memilih salah satu dari sekian banyak alternatif (produk) yang
tersedia berdasarkan minat pelanggan untuk menemukan pilihan yang dianggap paling
menguntungkan. (Kotler & Armstrong, 2008) menjelaskan tahapan proses pengambilan
keputusan dimana konsumen melakukan pembelian produk sebagai keputusan pembelian.
Pembelian voucher game Valorant dapat dilakukan dimana dan kapan saja karena produknya
bersifat virtual. Pembayaran yang bisa dilakukan untuk membeli voucher game juga sangat
fleksibel melalui berbagai aplikasi pembelian seperti Gojek, Paypal, Indomaret, dan Mobile
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Banking. Bentuk pembayaran yang fleksibel ini memudahkan kosumen dalam proses
pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian voucher game Valorant. Voucher yang
sudah di beli maka akan secara otomatis masuk pada saldo yang ada didalam game Valorant
yang kemudian bisa di transaksikan untuk mendapatkan berbagai macam fitur dan senjata.
Penetapan harga dan promosi yang dilakukan perusahaan diharapkan mampu menarik minat
konsumen untuk melakukan pembelian.

Keputusan untuk membeli game Valorant oleh kalangan mahasiswa sendiri dipengaruhi
oleh berbagai faktor, seperti popularitas game, kebutuhan untuk hiburan dan pengalaman
bermain game yang menarik, serta adanya dorongan dari teman atau komunitas game yang
sedang bergabung. Selain itu, adanya turnamen esports dan kesempatan untuk memenangkan
hadiah juga menjadi faktor yang membuat game Valorant semakin diminati oleh kalangan
mahasiswa.

Berdasarkan uraian yang sudah dibahas diatas, penulis tertarik untuk meneliti
bagaimana: “Pengaruh Promosi dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Melalui
Variabel Intervening Minat Beli Voucher Game Valorant (Studi Kasus Mahasiswa
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bhayangkara Jakarta Raya)”

Kerangka Pemikiran
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Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran

Keterangan:
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e Pengaruh tidak langsung — >

METODE PENELITIAN

Menurut (Ahyar et al., 2020) Istilah Metode penelitian kuantitatif berbasis positivis
dapat dipahami sebagai salah satu yang meneliti populasi atau sampel tertentu. Instrumen
penelitian digunakan untuk mengumpulkan data, dan analisis data kuantitatif atau statistik
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dilakukan dengan maksud untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Metode sampling
biasanya menggunakan random sampling.

Berdasarkan penjelasan di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa pendekatan penelitian
kuantitatif adalah suatu metode pengujian hipotesis dengan menggunakan data statistik yang
tepat. Ini berfokus pada tujuan gejala dalam kehidupan manusia yang memiliki karakteristik
tertentu yang dikenal sebagai variabel.

Hubungan antar variabel dalam model konseptual merupakan sintesa dari berbagai teori
yang telah dijelaskan dan didasarkan pada teori-teori tersebut. Kemudian digunakan untuk
merumuskan hipotesis setelah dianalisis secara kritis dan metodis untuk menghasilkan sintesa
hubungan antar variabel yang diteliti. (Azahra & Hadita, 2023).

Variabel penelitian adalah objek yang dapat berbentuk apa saja dan dipilih oleh peneliti
untuk mengumpulkan data guna menarik kesimpulan selama proses penelitian (Paramita et
al., 2022).

Operasionalisasi variabel diperlukan untuk identifikasi jenis dan indikator variabel
dalam penelitian ini. Selain itu, agar pengujian hipotesis berbasis tools dapat dilakukan
dengan baik, maka operasionalisasi variabel bertujuan untuk mengidentifikasi skala
pengukuran masing-masing variabel.

Penelitian ini dilakukan selama 30 hari, mulai dari 1 Mei 2023 hingga 1 Juni 2023.

Tempat melakukan penelitian yang dipilih berada di lingkungan Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Bhayangkara Jakarta Raya (JI. Perjuangan No.81, RT.003/RW.002, Marga
Mulya, Kec. Bekasi Utara, Kota Bks, Jawa Barat 17143).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Profil Perusahaan

Valorant adalah sebuah game first-person shooter multiplayer yang dapat dimainkan
secara gratis yang dikembangkan oleh Riot Games. Game ini dirilis pada Juni 2020 dan
dengan cepat menjadi populer di kalangan gamer. Dalam Valorant, pemain berkompetisi
dalam tim yang terdiri dari lima orang, bergantian menjadi tim penyerang dan tim pertahanan,
dengan tujuan menanam atau menonaktifkan bom atau mengeliminasi tim lawan.

Riot Games adalah developer game Valorant yaitu sebuah perusahaan pengembang dan
penerbit video game yang didirikan pada tahun 2006 di Amerika Serikat. Perusahaan ini
dikenal luas sebagai pengembang game populer seperti League of Legends dan Valorant. Riot
Games memiliki kantor dan studio di beberapa negara, termasuk Amerika Serikat, Brasil,
Eropa, Korea, Singapura, dan Tiongkok. Riot Games juga mempekerjakan ribuan karyawan
dari seluruh dunia yang terdiri dari berbagai latar belakang dan spesialisasi, seperti
programmer, desainer, seniman, penulis, dan lain-lain.
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Sejak didirikan, Riot Games telah berkomitmen untuk mengembangkan game-game
yang unik, inovatif, dan menghibur. Selain fokus pada pengembangan game, Riot Games juga
berusaha untuk membangun komunitas yang sehat dan inklusif, serta mendukung kompetisi
esports di berbagai tingkat, mulai dari turnamen lokal hingga turnamen internasional. Di
Indonesia, Riot Games aktif dalam mengembangkan komunitas gaming dan esports.
Perusahaan ini juga telah menjalin kemitraan dengan beberapa organisasi esports dan sponsor
turnamen di Indonesia, sebagai upaya untuk memajukan industri gaming dan esports di Tanah
Air.

Produk yang bisa dibeli para pemain menggunakan voucher game valorant, diantaranya:

1) Skins dan Cosmetics: Produk ini berupa kosmetik yang dapat diterapkan pada senjata,
karakter, dan lain-lain. Terdapat berbagai macam skin dan kosmetik yang bisa dibeli
melalui toko dalam game atau dengan cara melakukan pembelian langsung.

2) Battle Pass: Produk ini adalah suatu sistem yang memberikan hadiah-hadiah khusus
bagi pemain yang menyelesaikan beberapa tugas tertentu dalam game. Setiap Battle
Pass memiliki tema dan item-item khusus yang dapat diperoleh.

3) In-game Currency: Ada beberapa jenis mata uang dalam game Valorant, seperti
Radiant Points, Valorant Points, dan Radianite Points, yang dapat digunakan untuk
membeli berbagai macam item dalam game.

4) Event Pass: Produk ini mirip dengan Battle Pass, tetapi bersifat sementara dan hanya
tersedia selama suatu event tertentu. Event Pass memberikan pemain hadiah-hadiah
khusus yang terkait dengan tema event yang sedang berlangsung.

5) Bundles: Produk ini adalah paket bundel yang terdiri dari beberapa item, seperti skin
senjata, skin karakter, dan aksesori lainnya. Paket bundel ini bisa dibeli dengan harga
yang lebih murah dibandingkan jika dibeli secara terpisah.

Sejarah Singkat Game Valorant

Riot Games adalah perusahaan pengembang dan penerbit video game yang didirikan
pada tahun 2006 di Amerika Serikat oleh Brandon Beck dan Marc Merrill. Pada tahun 2009,
Riot Games merilis game pertamanya, yaitu League of Legends. Game ini merupakan sebuah
game online multiplayer battle arena (MOBA) yang kemudian menjadi sangat populer di
seluruh dunia. League of Legends berhasil memperoleh jutaan pemain setiap harinya dan
menjadi salah satu game paling populer di dunia.

Sejarah game Valorant dimulai ketika Riot Games mengumumkan bahwa mereka akan
merilis game baru yang berbasis first-person shooter pada tahun 2020. Setelah beberapa
pengumuman dan teasers, game ini akhirnya dirilis pada 2 Juni 2020. Awalnya game ini
memiliki nama Project A, namun pada Oktober 2019, Riot Games mengumumkan bahwa
game tersebut akan dirilis dengan nama Valorant. Valorant awalnya dirilis secara eksklusif di
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PC dan dapat diunduh secara gratis melalui platform game client milik Riot Games, yaitu Riot
Games Launcher.

Game Valorant masuk ke Indonesia secara resmi pada tanggal 2 Juni 2020, ketika game
tersebut secara global dirilis oleh Riot Games. Sebagai perusahaan game yang sangat populer
di Indonesia dengan game League of Legends mereka yang juga sangat sukses di pasar
Indonesia, Riot Games melihat pasar Indonesia sebagai salah satu pasar yang sangat potensial
untuk Valorant. Riot Games juga memperoleh dukungan dari beberapa organisasi esports
Indonesia, seperti Federasi eSport Indonesia (FESI), yang berperan dalam mempromosikan
dan mengembangkan industri esports di Indonesia. Selain itu, Riot Games juga mengadakan
turnamen lokal di Indonesia, seperti Valorant Challengers Indonesia, yang merupakan bagian
dari rangkaian turnamen global yang diselenggarakan oleh Riot Games.

Logo Perusahaan

MR
% GAMES

Gambar 4.1 Logo Perusahaan Riot

Sumber: www.riotgames.com

Gambar 4.2 Logo Game Valorant
Sumber: https://playvalorant.com

Identitas Responden

Karakteristik responden dalam penelitian ini berdasarkan 5 aspek yaitu Umur, Jenis
Kelamin, Prodi yang ditempuh, dan Frekuensi Pembelian yang dilakukan responden. Dan
dijabarkan pada uraian berikut:

1. Deskripsi Responden Berdasarkan Umur

Karakteristik responden berdasarkan Umur (<18, 19 — 22, 23 — 29, >30 Tahun)
seperti pada tabel dibawabh ini:

Tabel 4.1 Karakteristik Berdasarkan Umur

Umur Responden Presentase
<18 Tahun 3 2,7%
19 — 22 Tahun 73 66,4 %
23 — 29 Tahun 33 30 %
>30 Tahun 1 0,9%
Total 110 100 %

Sumber: Kuesioner Melalui Google Form Tahun 2023
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Berdasarkan tabel diatas terlihat masing — masing kategori umur dimana
terdapat 110 responden yang berpartisipasi dalam pengisian kuesioner ini diantaranya
umur <18 tahun terdapat 3 responden dengan presentase 2.7%, pada umur 19 — 22
tahun terdapat 73 responden dengan presentase 66,4%, yang dimana kategori umur
tersebut menjadi kategori paling dominan dalam mengisi kuesioner ini. Lalu pada
umur 23 — 29 tahun terdapat 33 responden dengan presentase 30%, yang dimana
kategori ini adalah kategori kedua terbesar dalam pengisian kuesioner ini. Serta pada
umur >30 tahun terdapat 1 responden dengan presentase 0,9%, yang menjadi kategori
paling kecil dalam pengisian kuesioner ini. Alasan nya mungkin karna rata — rata umur
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bhyangkara Jakarta Raya adalah
di rentang Umur 20 Tahunan.

2. Deskripsi Berdasarkan Jenis Kelamin

Karakteristik berdasarkan jenis kelamin yaitu laki — laki dan perempuan seperti
pada tabel 4.2 berikut:

Tabel 4.2 Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Responden Presentase
Laki — laki 83 75,5%
Perempuan 27 24,5%

Total 110 100%

Sumber: Kuesioner Melalui Google Form 2023

Berdasarkan tabel 4.2 diatas terlihat pada karakteristik jenis kelamin terdapat
110 responden yang berpartisipasi dalam pengisian kuesioner penelitian ini
menunjukan bahwa laki-laki yang mendominasi dalam pengisian kuesioner penelitian
ini, terdapat 83 responsen dengan presentase 75,5%, sedangkan pada jenis kelamin
perempuan terdapat 27 responden dengan presentase 24,5%.

Deskripsi Berdasarkan Prodi

Karakteristik responden berdasarkan Prodi yaitu terdiri dari Prodi Manajemen
dan Prodi Akuntansi karena di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bhayangkara
untuk program sarjana terdapat dua kategori pilihan prodi tersebut yang dapat dipilih
Mahasiswa sebagai program sarjana. Karakteristik tersebut dapat dilihat pada tabel 4.3
dibawah ini:

Tabel 4.3 Karakteristik Berdasarkan Prodi

Prodi Responden Presentase
Manajemen 72 65,5%
Akuntansi 38 34,5%

Total 110 100%

Sumber: Kuesioner Melalui Google Form 2023

PENGARUH PROMOSI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBEILLAN MEILALUI IVARIABEL
INTERVENING MINAT BELI IV'OUCHER GAME VVALORANT
(Studi Kasns Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Bhayangkara Jakarta Raya) ... — 2462

Pauzi et al



JURNAL ECONOMINA 2 (9) 2023 doi.org/10.55681/economina.v2i9.827

Berdasarkan tabel 4.3 diatas terlihat pada karakteristik Prodi yang ditempuh
terdapat 110 responden yang berpartisipasi dalam pengisian kuesioner penelitian ini
menunjukan bahwa Prodi Manajemen yang mendominasi dalam pengisian kuesioner
penelitian ini, terdapat 72 responsen dengan presentase 65,5%, sedangkan pada Prodi
Akuntansi terdapat 38 responden dengan presentase 34,5%.

4. Deskripsi Karakteristik Berdasarkan Frekuensi Pembelian

Karakteristik responden berdasarkan frekuensi pembelian Voucher game
Valorant yang terdiri dari 1- 3 kali, 3-5 kali atau >5 kali seperti tabel 4.4 berikut ini:

Tabel 4.4 Karakteristik Berdasarkan Frekuensi Pembelian

Frekuensi Pembelian Responden Presentase
<3 kali 26 23,6%
3 -5 kali 48 43,6%
>5 kali 36 32,8%
Total 110 100%

Sumber: Kuesioner Melalui Google Form 2023

Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa pada karakteristik frekuensi pembelian
terdapat 110 responden yang berpartisipasi dalam pengisian kuesioner penelitian ini
diantaranya ialah frekuensi pembelian <3 Kkali terdapat 26 responden dengan
presentase 23,6%, selanjutnya frekuensi pembelian 3-5 kali terdapat 48 responden
dengan presentase 43,6%, sedangkan untuk frekuensi pembelian >5 kali terdapat 36
responden dengan presentase 32,8%.

Dalam tabel — tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa responden yang
melakukan pembelian voucher game Valorant terdiri dari usia <18 tahun sampai
dengan >30 tahun keatas, akan tetapi usia yang melakukan pembelian voucher game
Valorant terbanyak adalah usia dari 19 hingga 22 tahun dengan presentase pembelian
66,4%. Hal tersebut dikarenakan Mahasiswa pada rentang umur tersebut sering kali
ingin mengoptimalkan pengalaman bermain mereka dengan menggunakan voucher
tersebut. Voucher game Valorant dapat digunakan untuk memperoleh keuntungan
dalam permainan seperti meningkatkan level karakter, membuka karakter baru,
memperoleh item langka, atau meningkatkan keterampilan dalam permainan.

Berdasarkan jumlah responden dengan karakteristik jenis kelamin dapat dilihat
bahwa responden laki — laki yang mendominasi yaitu sebanyak 83 responden dengan
presentase 75,5%. Hal ini dikarenakan bahwa laki-laki cenderung memiliki minat
yang lebih besar dalam permainan video dan eSports daripada perempuan. Mereka
lebih sering terlibat dalam komunitas gaming dan menghabiskan waktu yang lebih
banyak untuk bermain game. Karena Valorant adalah permainan yang populer di
kalangan pemain laki-laki, mereka cenderung lebih aktif dalam melakukan pembelian
voucher untuk permainan ini.
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Berdasarkan jumlah responden dengan karakteristik Prodi menunjukan bahwa
dari Prodi Akuntansi dan Prodi Manajemen yang paling mendominasi dalam
pembelian voucher game Valorant adalah Prodi Manajemen yaitu sebanyak 72
responden dengan presentase 65,5%. Hal ini dikarenakan Mahasiswa program studi
Manajemen sering dihadapkan pada tuntutan akademik yang tinggi dan tekanan untuk
mengelola waktu dengan efektif. Memainkan permainan seperti Valorant dapat
memberikan jeda dan mengurangi stres setelah waktu yang intens dalam menjalani
tugas dan studi.

Berdasarkan jumlah responden dengan Kkarakteristik frekuensi pembelian
menunjukan bahwa dari 110 responden secara keseluruhan diantaranya ada sebanyak
48 responden atau dengan presentase 43,6% telah melakukan pembelian sebanyak 3
sampai dengan 5 kali. Hal tersebut hal tersebut terjadi karena promosi yang dilakukan
oleh game valorant mampu dapat tersebar secara meluas sehingga manaikan jumlah
pembelian voucher game valorant. Selain ini terdapat 26 responden atau dengan
presentase 23,6% yang baru melakukan pembelian <3 kali sehingga dapat diartikan
bahwa responden tersebut baru melakukan pembelian voucher game valorant atau bisa
dibilang pemain baru. Sedangkan yang telah melakukan pembelian >5 kali sebanyak
36 responden atau presentase 32,8% yang bisa dibilang adalah konsumen atau pemain
lama game Valorant.

Hasil Analisa Data
Skema Model Partial Least Square

Dalam melakukan pengujian hipotesis pada penelitian ini, penulis menggunakan Teknik
analisis partial least square (PLS) dengan program SmartPLS verse 4.0. Berikut ini
merupakan skema model outer dan iner yang di uji pada program SmartPLS dengan
menggunakan data sebanyak 110 sampel responden.

Pengujian Model Pengukuran (Outer Model)

Hasil dari uji outer model dalam penelitian dilakukan melihat hasil nilai dari convergent
validity, descriminant validity dan internal consistency reability analisis SmartPls untuk uji
outer model menggunakan data sebanyak 110 responden dengan PLS Algoritm Max, Number
of Iterations.
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Gambar 4.3 Outer Model
Convergent Validity

Pada Indicator’s Outer Loading dapat terlihat hasil dari Convergent Validity. Dalam
penentuan nilai nya dapat dilihat dari loading factor yang dihasilkan jika >0,7 maka dapat
dikatakan ideal dan jika >0,5 — 0,6 masih dapat diterima (valid).

a. Loading Factor

Diawali dengan pengujuan pada outer model dan dalam penelitian ini
dilakukan dengan menguji outer loading atau loading faktor yang dimana data pada
loading factor telah di olah menggunakan program SMARTPLS 4.0.

Tabel 4.5 Hasil Outer Loading

Harga | Keputusan | Minat | Promosi
Pembelian | Beli

H1
H2
H5
KP1
MB1
MB2
MB3
MB4
MB5
MB6
P1
P2
P3
P4
PS5

Sumber: data diolah dengan menggunakan SmarPLS 4.0 (2023)
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Dapat dilihat dari tabel diatas bahwa nilai outer loading setiap indikator dari
variabel Promosi, Harga, Keputusan Pembelian dan Minat beli mempunyai nilai
loading factor > 0.7, maka dari itu masing-masing indikator telah memenuhi batas
minumum. Hal itu menjadikan seluruh indikator dalam penelitian ini dinyatakan valid.

Namun terdapat beberapa indikator yang tidak dapat memenuhi batas
minimum atau diapat dinyatakan tidak valid yaitu sebagai berikut:

Tabel 4.6 Indikator yang tidak dapat memenuhi batas minimum

Harga | Keputusan | Minat | Promosi
Pembelian | Beli
H3 0,631
H4 0,647
KP2 0,680
KP3 0,685
KP4 0,689

Sumber: data diolah dengan menggunakan SmarPLS 4.0 (2023)

Dapat dilihat dari tabel diatas bahwa nilai outer loading indikator dari variabel
Harga terdapat 2 indikator dan dari varibel Keputusan Pembelian terdapat 3 indikator
yang tidak memenuhi batas minimum dari nilai loading factor > 0.7, maka dari itu 5
indikator dalam penelitian ini dinyatakan tidak valid.

b. Average Variance Extracted (AVE)

Hasil Average Variance Extracted (AVE) dapat dilihat melalui nilainya jika
Average Variance Extracted (AVE) Minimal 0,50 maka dapat diterima (valid dan
memiliki keberagaman)

Tabel 4.7 Hasil Average Variance Extracted (AVE)

Variabel Average Variance Extracted (AVE) | Keterangan
Promosi Terpenuhi
Harga Terpenuhi
Keputusan Terpenuhi
Pembelian
Minat Beli Terpenuhi

Sumber:data diolah dengan menggunakan SmarPLS 4.0 (2023)

Berdasarkan pada tabel diatas, terlihat bahwa nilai yang ditunjukan pada
variabel Promosi, Harga, Keputusan Pembelian dan Minat beli telah mencapai diatas
0,50. Maka dari itu, dapat dinyatakan pengukuran terhadap setiap variabel telah
memiliki nilai AVE yang baik dan valid pada uji validitas konverges (Convergent
Validity)

Deskriminant Validity

Tahap selanjutnya dalam penelitian ini ialah melakukan pengujian terhadap validitas
pengukur yang diujikan dapat berkorelasi dengan baik dan tidak tinggi. Hal ini dilakukan

PENGARUH PROMOSI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI IVARIABEL
INTERVENING MINAT BELI VOUCHER GAME VVALORANT

(Studi Kasns Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Bhayangkara Jakarta Raya) ... — 24606
Pauzi et al



JURNAL ECONOMINA 2 (9) 2023 doi.org/10.55681/economina.v2i9.827

pada tahap Uji Validitas Diskriminan, diantara melalui Cross Loading dengan penilaian > 0,7
dinyatakan Valid. Berikut data sajian pada nilai Cross Loading yang telah penulis olah
melalui program SMARTPLS 4.0.

Tabel 4.8 Hasil Cross Loading

Harga Keputusan Minat Beli Promosi
Pembelian
H1 0.768 0.625 0.625 0.571
H2 0.793 0.546 0.641 0.551
H5 0.706 0.509 0.459 0.448
KP1 0.608 0.801 0.644 0.653
MB1 0.575 0.666 0.813 0.642
MB2 0.599 0.555 0.755 0.538
MB3 0.555 0.585 0.765 0.602
MB4 0.627 0.680 0.785 0.574
MB5 0.609 0.666 0.813 0.534
MB6 0.558 0.632 0.799 0.524
P1 0.553 0.572 0.540 0.753
P2 0.606 0.598 0.508 0.757
P3 0.639 0.620 0.560 0.828
P4 0.542 0.568 0.532 0.705
P5 0.591 0.639 0.570 0.766

Sumber: data diolah dengan menggunakan SmarPLS 4.0 (2023)

Dapat dilihat pada tabel diatas, menunjukan bahwa hasil nilai cross loading dari
masing-masing pernyataan indikator sudah mempunyai nilai cross yang besar jika
dibandingkan dengan pernyataan indikator pada variabel lain. Contoh pada variabel Promosi
yang mempunyai nilai cross loading lebih besar jika dibandingkan dengan cross loading pada
variabel Keputusan pembelian, Harga dan Minat Beli. Maka dari itu, hasil dari pengujian ini
dinyatakan valid.

Internal Consistency Reability

Pada tahapan ini dilakukan pengujian terhadap reabilitas pengukur yang diujikan
memiliki tingkat konsistensi dengan baik. Hal tersebut dilakukan apada tahap Uji Reabilitas
yang diantaranya melalui Croncbach Alpha dan Composite Reability. Pada pengujian ini
untuk dilakukannya uji akurasi, ketepatan serta konsistensi dalam mengukur konstruk atau
variabel yang diteliti. Berikut adalah data sajian yang telah diolah melalui program
SMARTPLS 4.0.

Tabel 4.9 Hasil Composite & Cronbach Alpha

Variabel Composite Composite Cronbach Keterangan
Realibility Realibility Alpha
(rho_a) (rho_c)
Promosi 0.821 0.874 0.819 Terpenuhi
Harga 0.765 0.836 0.754 Terpenuhi
Minat Beli 0.849 0.884 0.842 Terpenuhi
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Keputusan 0.783 0.859 0.781 Terpenuhi
Pembelian

Sumber: data diolah dengan menggunakan SmarPLS 4.0 (2023)

Berdasarkan pada tabel sajian hasil perhitungan nilai Composite Realibility dan
Cronbach Alpha dapat di ketahui bahwa untuk semua konstruk atau variabel yang diteliti
bernilai lebih dari kriteria penilaian sebesar diatas 0,7. Hal ini menunjukan bahwa setiap
indikator dari masing masing variabel dinyatakan relibel, akurat, konsisten dan tepat untuk
mengukur variabel sehingga bisa disimpulkan, semua konstruk atau variabel memiliki tingkat
relibilitas yang cukup baik.

Pengujian Model Struktural (Inner Model)

Pada tahap pengukuran ini menggambakan hubungan antar variabel laten yang
berdasarkan teori substansif. Pengukuran ini melalui model struktural yaitu tahap uji R
Square, Q Square dan Path Coefficient (Sarstedt et al., 2017). Analisis pengukuran

menggunaka SmartPLS. Hasil Inner model dalam SmartPLS menunjukan gambar yang
terbentuk sebagai berikut:
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Gambar 4.4 Inner Model
Sumber:data diolah dengan menggunakan SmarPLS 4.0 (2023)
Uji R Square (R?)
Pada penelitian ini, tahap selanjutnya untuk analisis menilai adanya seberapa besaran
konstruk endogen atau variabel Y dapat mempesentasikan atau dapat dijelaskan oleh variabel
eksogen atau variabel X dari hasil pengujian yang telah diujikan. Hal ini dilakukan pada tahap

Uji-R Square atau R? . jika R Square semakin mendekat nilai 1, maka model semakin baik.
Normal jika R Square > 0.5 model dinyatakan baik.
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Tabel 4.10 Hasil R Square (R?)

Variabel R Square (R?)
Keputusan Pembelian 0.628
Minat Beli 0.734

Sumber: Data telah diolah dengan menggunakan SMARTPLS 4.0 (2022)

Berdasarkan tabel diatas, menunjukan variabel Keputusan Pembelian dengan nilai 0.628
artinya 0.628 x 100% = 62.8% dan 100% - 62.8% = 37.2% atau 0,372. Hasil ini menunjukan
bahwa variabel Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh Promosi dan Harga dengan nilai
sebesar 62.8% atau 0.628 serta terdapat 37.2% atau 0,372 yang kemungkinana dipengaruhi
oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. Namun yang kedua terdapat
variabel Minat beli dengan nilai 0,734 artinya 0,734 x 100 = 73.4% dan 100% - 73.4% =
26.6% atau 0.226. Hasil ini menunjukan bahwa variabel Minat Beli di pengaruhi oleh
Promosi dan Harga dengan nilai sebesar 73.4% atau 0,734 serta terdapat 26.6% atau 0,226
yang kemungkinan dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

Uji Q Square

Uji Q Square merujuk pada nilai Godness of Fit (GoF) Index, berdasarkan kriteria Nilai
Stone Geisser Q2. Jika nilai Q Square berada di atas 0, maka dapat dikatakan model
penelitian yang dibangun memiliki predictive relevance, sedangkan apabila nilai Q-Square <
0 (nol), maka menunjukan bahwa model kurang memiliki predictive relevance (Ghozali,
2015). Prediksi PLS dikatakan mempunyai kekuatan prediksi bila ukuran RMSE (root mean
squad eror) atau MAE (mean absolute eror) model PLS lebih rendah dibandingkan model
regresi linier (Hair et al., 2019).

Tabel 4.11 Hasil Q-square Predictive Relevance

Variabel Q? predict RMSE | MAE
Keputusan 0.634 0.621 0.435
Pembelian
Minat Beli 0.568 0.676 0.441

Sumber: Data telah diolah dengan SMARTPLS 4.0 (2022)

Berdasarkan pada data yang diolah dan disajikan, maka diketahui Q Square Keputusan
Pembelian sebesar 0.634 Hasil tersebut menunjukan presentase dari penelitian ini yaitu
sebesar 63,4%. Sedangkan hasil 36.6% lainnya tidak dibahas dalam penelitian ini. Dengan
begitu dapat dinyatakan bahwa penelitian ini telah memiliki Goodness of Fit yang baik.

Berikutnya Q-Square dari variabel Minat Beli hasilnya menunjukan sebesar 0.568 Hasil
tersebut menunjukan presentase dari penelitian ini yaitu 56.8%. Sedangkan hasil 43.2%
lainnya tidak dibahas dalam penelitian ini. dengan begitu dapat dinyatakan bahwa penelitian
ini telah memliki Goodness of Fit yang baik.
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Path Coefficient (Koefisien Jalur) dan Uji Hipotesis

Pengujian path coefficient dan hipotesis diuji dengan dasar hasil pengujian Inner Model
yang meliputi output r-square, koefisien parameter dan Tstatistik. Untuk mengetahui apakah
suatu hipotesis dapat diterima atau ditolak adalah dengan memperhatikan nilai signifikansi
antar konstrak, Tstatistik, dan p-values. Rules of Thumb yang dipakai dalam penelitian ini
adalah T-statistik > 1.66 dengan tingkat signifikansi p-value 0.05 (5%) dan koefisien beta
bernilai positif dan signifikan.

Tabel 4.12 Hasil Path Coefficient (Koefisien Jalur)

Original Sample Standard T statistics
sample mean (M) | deviation (|OISTDEV)) P-
(O) (STDEV) Values
Harga -> 0.137 0.113 0.150 0.914 0.361
Keputusan
Pembelian
Harga -> 0.548 0.524 0.175 3.319 0.002
Minat Beli
Minat Beli -> 0.407 0.410 0.155 2.637 0.008
Keputusan
Pembelian
Promosi -> 0.290 0.317 0.188 1.541 0.123
Keputusan
Pembelian
Promosi -> 0.392 0.408 0.111 3.533 0.000
Minat Beli

Sumber: Data telah diolah dengan SMARTPLS 4.0 (2022)

Penjelasan berdasarkan tabel diatas bahwa pengaruh Harga (H) terhadap Keputusan
Pembelian (KP) dinyatakan tidak signifikan di karenakan original sampel yang di hasilkan
sebesar 0.137 (Tstatistik 0.914 < Tranel 1,66) yang berarti tidak berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian (KP). Pengaruh Harga (H) terhadap Minat Beli (MB) dinyatakan signifikan
sebesar 0.548 (Tstatistik 3.319 > Tranel 1,66) yang berarti semakin baik Harga maka semakin
besar juga Minat Beli.

Berdasarkan tabel tersebut, pengaruh variabel Pengaruh Minat Beli (MB) terhadap
Keputusan Pembelian (KP) dinyatakan signifikan sebesar 0.407 (Tstatistic 2.637 > Ttavel 1,66)
yang berarti semakin baik Minat Beli maka semakin besar juga Keputusan Pembelian.
Pengaruh Promosi (P) terhadap Keputusan Pembelian (KP) dinyatakan tidak signifikan
dikarenakan original sampel yang dihasilkan sebesar 0.290 (Tstatistik 1.541 < Ttaver 1,66) yang
berarti tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (KP).

Berdasarkan tabel tersebut, Pengaruh Promosi (P) terhadap Minat Beli (MB) dinyatakan
signifikan sebesar 0.392 (Tstatistik 3.533 > Ttanel 1,66) yang berarti semakin baik Promosi maka
semakin besar juga Minat Beli.
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Analisis Mediasi

Dalam penelitian ini digunakan uji mediasi untuk melihat hasil Output SmartPLS pada
Bootstapping bagian Spesific Indirect Efects. Analisis mediasi yang digunakan untuk menguji
variabel mediasi sebagai penghubung antara variabel independen dan dependen ditunjukan
dengan tabel dibawah ini:

Tabel 4.13 Analisis Mediasi

Original Standard T statistics P Keterangan
sample (O) deviation | (|O/STDEV | values
(STDEV) )

Promosi -> 0.192 0.055 3.494 Termediasi
Minat Beli -> penuh
Keputusan
Pembelian
Harga -> 0.306 0.056 5.430 Termediasi
Minat Beli penuh
-> Keputusan
Pembelian

Sumber: Data telah diolah dengan SmartPLS 4.0 (2022)

Berdasarkan tabel tersebut terlihat bahwa peran signifikan mediasi pada variabel Minat
Beli dalam hubungan Promosi terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai (Tstatisik 3.494 >
Twber 1,66) dan (P Value 0.001 < 0,05), sehingga pengaruh secara tidak langsung antara
variabel Promosi (P) terhadap Keputusan Pembelian (KP) melalui variabel Minat Beli (MB)
terbukti siginifikan dan dinyatakan termediasi penuh karena yang berarti menunjukan bahwa
Minat Beli dapat memediasi Promosi Terhadap Keputusan Pembelian.

Hal tersebut juga terjadi pada peran signifikan mediasi pada variabel Minat Beli dalam
hubungan Harga Terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai (Tstatistik 5.430 > Ttapel 1,66)
dan (P Value 0.000 < 0,05), sehingga pengaruh secara tidak langsung antara variabel Harga
(H) terhadap Keputusan Pembelian (KP) melalui variabel Minat Beli (MB) terbukti
siginifikan dan dinyatakan termediasi penuh yang berarti menunjukan bahwa Minat Beli
dapat memediasi Harga Terhadap Keputusan Pembelian.

Pembahasan
Pembahasan dari hasil uji hipotesis pada penelitian ini sebagai berikut:
Promosi Terhadap Minat Beli

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan menunjukan bahwa Promosi
berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. Hasil pengujian hipotesis ini sejalan dengan
pengujian hipotesis awal yang pernah dilakukan oleh (Azahra & Hadita, 2023) yang
menyimpulkan bahwa melakukan Promosi yang dilakukan di social media dapat
mempengaruhi Minat beli Konsumen untuk melakukan pembelian.
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Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penulis menyimpulkan bahwa melakukan
Promosi yang tertera di media sosial dapat mempengaruhi Minat beli Konsumen khususnya
Mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bhayangkara untuk membeli voucher
game valorant, Promosi yang dilakukan oleh game Valorant sudah cukup menarik dan iklan
yang dilakukan mudah dipahami untuk dapat mendorong konsumen untuk membeli Voucher
game Valorant. Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli telah diteliti oleh peneliti sebelumnya
diantaranya ialah dalam penelitian (Tondang & Sutrisna, 2019) dan (Dewanto et al., n.d.).

Harga Terhadap Minat Beli

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan menunjukan bahwa Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli. Hal tersebut sejalan dengan hasil
penelitian yang dilakukan oleh (Bisnis & 2017, 2017) yang menyimpulkan bahwa Harga
mempunyai pengaruh positif atau signifikan terhadap Minat Beli, dimana Minat Beli yang
tinggi dapat dibentuk oleh adanya Harga yang ditawarkan oleh penyedia jasa atau produk.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penulis menyimpulkan bahwa Harga
produk yang ditawarkan dapat mempengaruhi Minat beli Konsumen untuk membeli Produk
voucher game valorant dikarenakan Harga yang dipaparkan dapat meransang atau
menstimulus konsumen dalam melakukan pembelian. Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli
telah diteliti oleh peneliti sebelumnya diantaranya ialah dalam penelitian (Arifin, 2016) dan
(Tondang & Sutrisna, 2019)

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan menunjukan bahwa Promosi tidak
berpengaruh langsung dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal tersebut tidak
sejalan dengan penelitian yang pernah dilakukan oleh (Cahyono et al., n.d.) yang menjelaskan
bahwa Promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian dan
menyatakan bahwa semakin baik kualitas Promosi yang dilakukan maka akan semakin baik
Keputusan Pembelian yang akan dihasilkan. Namun hal ini pernah terjadi pada penelitian
yang dilakukan oleh (AE Nasution et al.,, 2019) Faktor promosi secara parsial tidak
berpengaruh positif dan tidak signifikan pada keputusan pembelian konsumen.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penulis menyimpulkan bahwa melakukan
promosi belum dapat mempengaruhi konsumen secara langsung untuk melakukan keputusan
pembelian namun dapat termediasi secara penuh oleh variabel minat beli dikarenakan
semakin tinggi dan menariknya promosi yang dilakukan oleh game valorant, maka akan
semakin tinggi pula keputusan konsumen dalam melakukan pembelian voucher game valorant
tersebut. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian telah diteliti oleh peneliti
sebelumnya diantaranya ialah dalam penelitian (Simanihuruk, 2019) dan (Susanti &
Gunawan, 2019).
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Harga terhadap Keputusan Pembelian

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan menunjukan bahwa Harga tidak
memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal tersebut tidak sejalan
dengan hipotesis awal yang menurut (Jamaludin et al., n.d.) yaitu Harga mempengaruhi
Keputusan konsumen dalam melakukan Pembelian, semakin tinggi Harga maka Keputusan
Pembelian semakin rendah, sebaliknya jika Harga rendah Keputusan Pembelian berubah
semakin tinggi. Namun hal ini pernah terjadi pada penelitian yang dilakukan oleh (Gerung et
al., 2017) yang menyatakan bahwa Harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
dikarenakan terdapat variabel lain yang lebih signifikan.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penulis menyimpulkan bahwa Harga
voucher game valorant tidak memiliki pengaruh signifikan dikarenakan Harga voucher game
valorant tidak tergolong mahal ataupun murah bagi kalangan mahasiswa fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas Bhayangkara Jaya, tapi sesuai dengan item yang ditawarkan, adanya
informasi yang valid dan manfaat yang didapat setelah melihat penayangan iklan sebanding
dengan harga voucher game valorant. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian telah
diteliti oleh peneliti sebelumnya diantaranya ialah dalam penelitian (Simanihuruk, 2019) dan
(Susanti & Gunawan, 2019).

Pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan pembelian

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan menunjukan bahwa Minat Beli
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal tersebut sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh (Nursyamsi et al., 2022) yang menyatakan bahwa
minat beli berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian dikarenakan Minat Beli sangat
menentukan bagi konsumen untuk membeli atau tidak suatu produk yang ditawarkan.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dari itu peneliti menyimpulkan
bahwa Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
dikarenakan minat beli sangat menentukan bagi konsumen untuk melakukan pembelian atau
tidak, minat beli konsumen terhadap keputusan pembelian dapat muncul dari adanya
rangsangan yang ditawarkan oleh perusahaan Valorant untuk membeli voucher game yang
ditawarkan. Pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian telah di teliti oleh (Saidah,
2020).

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan menunjukan bahwa Pengaruh
Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat
Beli. Hal tersebut sejalan dengan peneltiian yang dilakukan oleh (I. Hilmawan, 2019) yang
memaparkan bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian melalui Minat Beli.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dari itu peneliti menyimpulkan
bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui
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Minat Beli dikarenakan Promosi yang dilakukan perusahaan dapat mempengaruhi keputusan
pembelian melalui minat beli, karena adanya promosi voucher game valorant yang memuat
pengiklanan yang menarik dapat merangsang konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian produk. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli
telah di teliti oleh (Adila & Aziz, 2019).

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan menunjukan bahwa Pengaruh Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli. Hal
terebut sesuai dengan penelitian yang pernah dilakukan oleh (Azahra & Hadita, 2023) yang
berkesimpulan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian melalui Minat Beli dikarenakan harga yang ditawarkan perusahaan dapat
mempengaruhi Keputusan Pembelian melalui Minat Beli.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dari itu peneliti menyimpulkan
bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui
Minat Beli dikarenakan Harga yang ditawarkan voucher game valorant dapat mempengaruhi
keputusan pembelian melalui minat beli, karena bentuk promosi yang dilakukan oleh pihak
valorant memuat informasi terkait harga voucher yang ditawarkan sesuai dengan item atau
produk yang dapat merangsang konsumen untuk melakukan keputusan pembelian voucher
game. Penelitian Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli telah di
teliti oleh peneliti diantaranya (Hilmawan, 2019) dan (Adila & Aziz, 2019).

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dimana penulis menganalisis terkait
Promosi sebagai variabel X1, Harga sebagai variabel X2, Keputusan Pembelian sebagai
variabel Y dan Minat Beli sebagai variabel Z sehingga penulis menarik kesimpulan sebagai
berikut:

1. Promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli. Promosi yang
tertera di media sosial dapat mempengaruhi Minat beli Konsumen khususnya
Mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bhayangkara untuk membeli
voucher game valorant, Promosi yang dilakukan oleh game Valorant sudah cukup
menarik dan iklan yang dilakukan mudah dipahami untuk dapat mendorong konsumen
untuk membeli Voucher game Valorant.

2. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli. Harga produk yang
ditawarkan dapat mempengaruhi Minat beli Konsumen untuk membeli Produk
voucher game valorant dikarenakan Harga yang dipaparkan dapat meransang atau
menstimulus konsumen dalam melakukan pembelian.
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3. Promosi tidak berpengaruh langsung dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Promosi yang dilakukan oleh game valorant belum dapat mempengaruhi konsumen
secara langsung untuk melakukan keputusan pembelian namun dapat termediasi
secara penuh oleh variabel minat beli dikarenakan semakin tinggi dan menariknya
promosi yang dilakukan oleh game valorant, maka akan semakin tinggi pula minat
konsumen dalam melakukan pembelian voucher game valorant tersebut.

4. Harga tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Harga voucher game valorant tidak memiliki pengaruh signifikan dikarenakan Harga
voucher game valorant tidak tergolong mahal ataupun murah bagi kalangan
mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bhayangkara Jaya, tapi sesuai
dengan item yang ditawarkan, adanya informasi yang valid dan manfaat yang didapat
setelah melihat penayangan iklan sebanding dengan harga voucher game valorant.

5. Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Minat
Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dikarenakan
minat beli sangat menentukan bagi konsumen untuk melakukan pembelian atau tidak,
minat beli konsumen terhadap keputusan pembelian dapat muncul dari adanya
rangsangan yang ditawarkan oleh perusahaan Valorant untuk membeli voucher game
yang ditawarkan.

6. Minat Beli mampu memediasi Promosi terhadap Keputusan Pembelian. Promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli
dikarenakan Promosi yang dilakukan perusahaan dapat mempengaruhi keputusan
pembelian melalui minat beli, karena adanya promosi voucher game valorant yang
memuat pengiklanan yang menarik dapat merangsang konsumen untuk melakukan
keputusan pembelian produk.

7. Minat beli mampu memediasi Harga terhadap Keputusan Pembelian. Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat Beli
dikarenakan Harga yang ditawarkan voucher game valorant dapat mempengaruhi
keputusan pembelian melalui minat beli, karena bentuk promosi yang dilakukan oleh
pihak valorant memuat informasi terkait harga voucher yang ditawarkan sesuai dengan
item atau produk yang dapat merangsang konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian voucher game.

Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dijalankan ada beberapa saran yang peneliti diajurkan
yaitu sebagai berikut:
1. Bagi peneliti selanjutnya

a. Dalam penelitian selanjutnya, disarankan untuk mengambil sampel yang lebih
banyak, hal ini bertujuan untuk keakuratan data yang lebih baik dalam
penelitiannya.

PENGARUH PROMOSI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI IVARIABEL
INTERVENING MINAT BELI VOUCHER GAME VVALORANT

(Studi Kasns Mahasiswa Fakultas Efonomi Dan Bisnis Universitas Bhayangkara Jakarta Raya) ... — 2475
Pauzi et al



JURNAL ECONOMINA 2 (9) 2023 doi.org/10.55681/economina.v2i9.827

b. Melakukan penelitian yang berkelanjutan, hal ini agar dapat melihat dan
menilai setiap perubahan prilaku responden dari waktu ke waktu.

c. Diharapkan adanya tambahan variabel lain yang mungkin juga mempengaruhi
banyak hal dalam penelitian ini.

2. Bagi perusahaan atau penjual

a. Diharapkan penjual di sosial media dapat meningkatkan mutu konten dan
pelayanan yang diberikan kepada calon konsumen.

b. Kepercayaan merupakan hal yang penting bagi konsumen, diharapkan penjual
dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dengan melengkapi akunnya
dengan testimoni dari pelanggan sebelumnya yang telah puas dengan
pembeliannya.
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