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Abstract. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh antara persepsi kualitas, persepsi 
nilai, dan persepsi risiko terhadap keputusan pembelian di Halal 
Network Internasional (HNI) PT. Penawar Alwahida Indonesia 
(HPAI) yang dikembangkan sendiri, untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh simultan antara persepsi kualitas, 
persepsi nilai, dan persepsi risiko pada keputusan pembelian 
produk Halal Network Internasional (HNI) di PT. Antitoksin 
Alami Alwahida Indonesia (HPAI). Metode penelitian yang 
digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan Derifikatif dan 
verifikatif. Analisis yang digunakan yaitu regresi berganda 
dengan Teknik sampling yang di gunakan yaitu nonprobablility 
sampling. Hasil penelitian ini yaitu tidak terdapat pengaruh 
secara parsial antara persepsi kualitas produk dan keputusan 
pembelian sebesar -0,059, terdapat pengaruh parsial antara 
persepsi nilai dengan keputusan pembelian sebesar 0,670, 
terdapat pengaruh parsial antara persepsi resiko terhadap 
keputusan pembelian sebesar0,441. Terdapat pengaruh 
simultan anatara persepsi kualitas , persepsi nilai dan persepsi 
resiko terhadap keputusan produk 
 
Abstract. The purpose of this research is to find out how big 
the partial influence between perceived quality, perceived value, 
and perceived risk is on purchasing decisions on Halal Network 
International (HNI) PT. Herbal Penawar Alwahida Indonesia 
(HPAI), to find out how much simultaneous influence there is 
between perceived quality, perceived value, and perceived risk 
on purchasing decisions on Halal Network International (HNI) 
products at PT. Herbal Antidote Alwahida Indonesia (HPAI). The 
research methodology used is quantitative with a descriptive 
and verification approach. The analysis used is multiple 
regression with the sampling technique used is non-probability 
sampling The consequences of this investigation are that there 
is an incomplete impact between item quality discernments and 
buying choices of - 0.059, there is a fractional impact between 
esteem insights and buying choices of 0.670, there is a halfway 
impact between hazard discernments on buying choices of 
0.441. There is a concurrent impact between apparent quality, 
seen esteem and saw hazard on item choices  
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A. PENDAHULUAN 
 

Pertumbuhan Perekonomian pada masa globalisasi, yang berkaitan dengan 
perkembangan serta pertumbuhan dunia usaha dikala ini nampak sangat signifikan terkait 
perihal dunia bisnis di Indonesia nampak terdapatnya persaingan yang sangat kompetitif.  

Persaingan produk di Indonesia makin ketat ialah bisa dilihat terdapatnya sesuatu 

persaingan dari produk herbal serta produk non herbal. Sehingga warga terus menjadi 

menyadari berartinya pengguna bahan natural untuk kesehatan, menjaga kecantikan, 

serta peralatan buat tiap hari pula terus menjadi menyadari keunggulan untuk pengguna 

produk non herbal. Produk herbal yang dikala ini banyak digunakan oleh warga Indonesia 

ialah salah satunya supplier produk herbal. Multi level marketing (MLM) ialah suatu model 

sistem pemasaran dimana menyertakan pelanggan jadi bagian dari penjual maupun 

salesman produk industri tersebut.  

 

 

 
 

Gambar 1.2 
Macam - Macam Produk Herbal HNI 
Sumber : http/bungotoday.com/2019 

 
Bersumber pada gambar 1.2 membuktikan kalau produk herbal merupakan produk 

yang memiliki nilai lebih buat disantap oleh manusia, dengan penyembuhan alternatif 

serta tidak memunculkan dampak samping, produk herbal ini berasal dari PT. Herbal 

Penawar Alwahida Indonesia (HPAI) produk ini ialah produk yang sediakan, memasarkan 

serta mendistribusikan bahan- bahan yang bermutu lewat syiar Halal Network 

Internasional (HNI) yang bersumber pada alamiah, ilmiah serta ilahiah. 

Menurut  (Peter dan Olson, 2010) dalam (Farida Indriani, 2018) Pemilihan 

konsumen ialah metode integrasi yang mencampurkan pengetahuan buat mengevaluasi 2 

ataupun lebih sikap alternatif dalam memilihnya. Keputusan pembelian berperan penting 

terhadap Konsumen buat melaksanakan pembelian barang dan layanan dimulai dalam 

pemahaman akan kesenangan keinginan serta harapan mereka serta menyadari 

permasalahan berikutnya, dan akhirnya sampai pada tahap publish purchase assesment. 

Pemilihan pembeli untuk produk HNI ini tiba-tiba mengeluh karena sebagian besar 

pembeli hanya dapat meminta anggota untuk membeli kebutuhan sehari-hari, untuk 
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kejadian ini beberapa pembeli dan pelanggan tidak memperhatikan perkembangan bisnis 

produk HNI. walaupun  produk ini cukup memperoleh banyak keuntungan. 

 
Selain, persepsi kualitas presepsi nilai adapun juga persepsi risiko yang sangat 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Sesuai (Tzeng et.al) dalam Chon Johnn Yee 

dan Ng Cheng San (2011) dalam (Henricus Adi and Farida, 2018) menjelaskan bahwa 

bahaya terkandung dalam frase ketidakpastian serta perbuatan yang menyangkut pada 

perbuatan klien, mengakibatkan efeknya terjadi juga tidak menyukai. Ancaman yang 

merasakan ketidakpastian dan berkesinambungani yang terkait dengan tindakan 

pelanggan. 

 

B. KAJIAN LITERATUR 

Pengertian Persepsi Kualitas 
Menurut Tjiptono (2012) dalam Jesica et, al (2015) menyatakan bahwa kualitas 

yang tampak adalah penilaian pelanggan terhadap keunggulan umum suatu barang atau 
jasa yang dilihat dari kapasitasnya secara keseluruhan dengan barang-barang yang 
berbeda. Wawasan akan mengidentifikasi dengan perilaku atau mentalitas individu dalam 
menentukan pilihan mengenai apa yang diinginkan. 

 

Pengertian Persepsi Nilai  
Biaya yang dirasakan pelanggan sesuai menurut Payne dan Holt dalam (Rahab, 

2015) dalam (Sapti, 2019) ialah menjualkan pada keuntungan yang bermafaaat serta 
dapat merasakan ataupun mengorbankan yang dirasakan atau kepentingan yang luar 
biasa serta buru). Seperti yang diungkapkan oleh Kotler dan Keller (2016:151) bahwa 
pemahaman harga diri klien adalah pemeriksaan antara penilaian pembeli yang akan 
datang tentang banyak relatif keuntungan dan biaya dari serangkaian pilihan. Sesuai 
dengan Hellier yang dikutip oleh (Sapti, 2019) dalam (Suariedewi, 2016). 

 

Pengertian Persepsi Risiko 
Persepsi risiko adalah setiap masalah yang mempengaruhi pilihan pembelian 

pelanggan. Tzeng dkk dalam (Choy Johnn Yee dan Ng Cheng San, 2011) yang dirujuk 
oleh (Farida Indriani, 2018) menggambarkan bahwa peluang terkandung sejauh 
kerentanan dan akurasi terkait dengan aktivitas pembeli, efeknya juga mungkin buruk. 
Terlihat terluka dicirikan sebagai pengalaman klien dadakan ketika mereka tidak 
memperoleh disiplin yang cermat dari pilihan pembelian. Bahaya ditunjukkan dalam 
berbagai prosedur, misalnya, masalah bahwa suatu barang mungkin saat ini tidak 
memiliki instalasi yang disukai, kerentanan tentang pelaksanaan umum barang tersebut 
atau kecenderungan bahwa pembelian organisasi yang luar biasa juga dapat menerima 
keberatan sosial. Sebagai aturan umum, pembeli kurang tertarik untuk membeli barang-
barang yang dianggap berbahaya, pelanggan akan melakukan upaya yang baik untuk 
mengurangi kerugian dengan menghabiskan banyak studi terkemuka energi, 
mendapatkan beberapa jawaban tentang manfaat barang dari orang-orang yang 
memilikinya. wawasan langsung. 

Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian seperti yang ditunjukkan oleh Kotler dan Keller (2016:170) 
yang diacu oleh (Solihin, 2020), yang dimaksud dengan pilihan pembelian adalah pada 
tahap penilaian, pelanggan berasal dari kecenderungan mereka dalam pilihan biji-bijian, 
dan mereka mungkin juga berasal dari harapan merek. Sementara itu, seperti yang 
ditunjukkan oleh (Tjiptono, 2015), keputusan pembelian pelanggan adalah kegiatan yang 
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diambil oleh pembeli selama waktu yang dihabiskan untuk menyelesaikan pilihan 
pembelian barang dan latihan memilih. 

 
Keputusan membeli atau tidak membeli penting untuk komponen yang dimasukkan 

oleh pelanggan tunggal, mengacu pada perkembangan tubuh asli yang dapat dilihat dan 
diperkirakan oleh orang lain (Nitisusastro, 2012). 

 
C. METODOLOGI PENELITIAN 
 

Metode penelitian yang digunakan yaitu menggunakan metode Kuaktitatif dengan 
pendekatan deskriptif dan verifikatif . Analisis penelitian yang di gunakan yaitu analisis 
regresi berganda. 

Populasi Yang digunakan dalam penelitianini yaitu data media sosial via whatsapp 
produk HNI di Karawang yaitu sebesar 832. dalam menghitung sampel penelitian ini 
menggunakanrumus Sovin dengan rumus sebagai berikut: 

  

       n=  832       

  (1 + 832(0,05)2) 

       n=          270 

 
Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 270 sampel. Dengan menggunakan 
Teknik sampling Purposive sampling  

 Uji Keabsahan data yang terdiri dari uji validiras, normalitas, dan reliablitas. Teknik 
analisa data yang digunakan dalam penelitian  ini adalah analisis deskriptif dan verifikatif 
yang terdiri dari analis regresi linier berganda,dan uji determinasi Uji Hipoteisis yang 
digunakan adalah uji parsial (uji t), dan uji simultan (uji F). 
 
D. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Analisis Regresi Linear Berganda Antara Persepsi Kualitas (X1), Persepsi 
Nilai(X2) dan Persepsi Risiko (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Tabel  

Analisis Linear Berganda Persepsi Kualitas (X1), Persepsi Nilai (X2) dan Persepsi Risiko 

(X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,534 1,100  1,395 ,164 

Pk -,059 ,036 -,058 -1,633 ,104 

Pn ,670 ,103 ,496 6,510 ,000 

Pr ,441 ,101 ,334 4,383 ,000 

a. Dependent Variable: Kp     

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22, 2021 

Berdasarkan tabel diatas, maka didapat rumus persamaan regresi linear berganda 

adalah sebagai berikut :  
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Y = 1534 + -0,059 + 0,670 + 0,441 + ε 

dari hasil perhitungan rumus ini bahwa interpretasi model regresinya adalah sebagai 

berikut :  

1. Perolehan nilai konstanta regresi linear berganda sebesar 1,534 maka 

menunjukkan bahwa seluruh variabel independen (Persepsi Kualitas, Persepsi 

Nilai dan Persepsi Risiko) jika memiliki nilai 0 artinya milai variabel dependen 

(Keputusan Pembelian) yaitu sebsar 1,534. 

2. Persepsi Kualitas (X1) memiliki nilai koefisien negatif  yaitu sebesar – 0,059 maka 

artinya tidak terdapat hubungan Persepsi Kualitas dengan Keputusan Pembelian 

yang negatif.  

3. Persepsi Nilai (X2) memiliki nilai koefisien positif yaitu sebesar 0,670 maka artinya  

terdapat hubungan Persepsi Nilai dengan Keputusan Pembelian yang positif.  

4. Persepsi Risiko (X3) memiliki nilai koefisien positif yaitu sebesar 0,441 maka 

artinya  maka artinya terdapat hubungan Persepsi Risiko dengan Keputusan 

Pembelian yang positif.  

Uji Parsial (Uji t) 

Tabel  

Hasil uji Parsial (Uji t) 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,534 1,100  1,395 ,164 

Pk -,059 ,036 -,058 -1,633 ,104 

Pn ,670 ,103 ,496 6,510 ,000 

Pr ,441 ,101 ,334 4,383 ,000 

a. Dependent Variable: Kp     

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22, 2021 

 

1. Persepsi Kualitas secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan pada tabel diatas Persepsi Kualitas (X1) memperoleh nilai t signifikan 

0,104 yang lebih besar dari 0,05, artinya Persepsi Kualitas secara parsial tidak 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan nilai t-hitung 

pada tabel diatas sebesar -1,633 dan nilai ttabel sebesar 1,650538 dengan df 

(jumlah sampel dikurangi satu) atau 270-1 = 269. Jika dibandingkan anatara nilai t-

hitung dengan t-tabel hasilnya -1633 < 1,650538 yang artinya H0 diterima dan Ha 

ditolak, kesimpulannya Persepsi Kualitas tidak berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

2. Persepsi Nilai secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan pada tabel diatas Persepsi Nilai (X2) memperoleh nilai signifikan 0,000 

kurang dari 0,05, artinya Persepsi Nilai secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan nilai t-hitung pada tabel diatas sebesar 

6,510 dan nilai t-tabel sebesar 1,650538 dengan df (jumlah sampel dikurangi satu) 
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atau 270-1 = 269. Jika dibandingkan anatara nilai t-hitung dengan t-tabel hasilnya 

6,510 < 1,650538 yang artinya H0 ditolak dan Ha diterima, kesimpulannya Persepsi 

Nilai memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Persepsi Risiko secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan pada tabel diatas Persepsi Risiko (X3) memperoleh nilai signifikan 

0,000 kurang dari 0,05, artinya Persepsi Risiko secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan nilai thitung pada tabel diatas 

sebesar 4,383 dan nilai ttabel sebesar 1,650538 dengan df (jumlah sampel 

dikurangi satu) atau 270-1 = 269. Jika dibandingkan anatara nilai thitung dengan 

ttabel hasilnya 4,383 < 1,650538 yang artinya H0 ditolak dan Ha diterima, 

kesimpulannya Persepsi Risiko mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

Uji Simultan (Uji F) 

Tabel 4.62 

Hasil Uji Simultan (Uji F) 
ANOVA

b
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 5364,423 3 1788,141 176,278 ,000
a
 

Residual 2698,262 266 10,144   

Total 8062,685 269    

a. Predictors: (Constant), Pr, Pk, Pn    
b. Dependent Variable: Kp     

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22, 2021 

 

Berdasarkan hasil uji hipotesis f pada tabel diatas, diperoleh hasil nilai signifikan 

sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05, artinya secara simultan variabel bebas memiliki 

pengaruh signifikan terhadap variabel terikat sedangkan nilai F hitung diperoleh sebesar 

178,278 dan nilai Ftabel yaitu .... dengan df (n – k – 1 ) atau 270 – 3 – 1  = 266. Jika 

membandingkan antara nilai Fhitung dengan Ftabel maka hasilnya 178,278 > 3.89     

yang artinya menolak H0 dan menerima Ha, maka kesimpulannya  variabel independen ( 

Persepsi Kualitas, Persepsi Nilai dan Persepsi Risiko) berpengaruh secara simultan 

terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian.  

Koefisien Determinasi 

Uji ini dilakukan sebaga pengukuran terhadap sejauh mana model regresi mampu 

menerangkan dan mengukur kontribusi variasi variabel dependen. Nilai R2 ditetapkan 

antara 0 dan 1. Jika nilai mendekati 1 maka dapat menjelaskan hampir seluruh informasi 

yang dibutuhkan peenelitian. Dalam penelitian ini koefisien determinasi yang digunakan 

yaitu pengujian adjusted R2 karena meneliti lebih dari dua penelitian. 
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Tabel 4.63 

Hasil Koefisioen Determinasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 
,816

a
 ,665 ,662 3,185 

a. Predictors: (Constant), Pr, Pk, Pn 
 

b. Dependent Variable: Kp  

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 22, 2021 

 

Berdasarkan tabel 4.63 dari pengujian, perubahan R Square senilai 0.662 

menunjukkan bahwa kapasitas semua variabel bebas khususnya persepsi 

kualitas, persepsi nilai dan persepsi risiko dapat memperjelas variabel dependen 

keputusan pembelian adalah sebesar  66,2% sedangkan sisanya 33,8% adalah 

dipengaruhi oleh komponen yang berbeda dikecualikan dari model ini. 

 
 
E. KESIMPULAN 

 

1. Penelitian ini peneliti menggunakan analisisi regresi berganda dengan 

kesimpulan Perolehan nilai konstanta regresi linear berganda sebesar 1,534 

maka menunjukkan bahwa seluruh variabel independen (Persepsi Kualitas, 

Persepsi Nilai dan Persepsi Risiko) jika memiliki nilai 0 artinya milai variabel 

dependen (Keputusan Pembelian) yaitu sebsar 1,534. 

a. Persepsi Kualitas (X1) memiliki nilai koefisien negatif  yaitu sebesar – 

0,059 maka artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 

Persepsi Kualitas dengan Keputusan Pembelian.  

b. Persepsi Nilai (X2) memiliki nilai koefisien positif yaitu sebesar 0,670 

maka artinya  maka artinya terdapat pengaruh Persepsi Nilai dengan 

Keputusan Pembelian yang positif.  

c. Persepsi Risiko (X3) memiliki nilai koefisien positif yaitu sebesar 0,441 

maka artinya  terdapat pengaruh Persepsi Risiko dengan Keputusan 

Pembelian yang positif.  

2. Berdasarkan pengujian ini, R Square senilai 0,662, ini menunjukkan nilai 

kapasitas setiap faktor bebas, khususnya persepsi kualitas, persepsi nilai 

danpersepsi risiko untuk memperjelas variabel dependen keputusan 

pembelian adalah 66,2% sedangkan kelebihan 33,8% dipengaruhi oleh 

elemen berbeda yang dikeluarkan dari model regresi  
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Saran  

1. Persepsi Kualitas yang di miliki oleh Produk HNI masih cukup baik karena masih 

banyak tanggapan dari responden yang menggungkapkan cukup setuju mengenai 

sejumlah indikator persepsi kualitas. Maka sebaiknya dari pihak perusahaan agar 

memberikan informasi yang jelas mengenai kualitas produk yang terdapat pada 

setiap produk HNI kepada para member HNI yang kemudian nantinya akan di 

informasikan kembali kepada calon konsumen atau konsumen tetap perihal kualitas 

produk yang ada oleh para membernya. 

2. Persepsi Nilai yang yang dimiliki oleh produk HNI masih cukup baik karena masih 

banyak tanggapan dari responden yang mengungkapkan cukup setuju mengenai 

indikator persepsi nilai . maka berdasarkan hal tersebut saran bagi perusahaan dan 

para member yaitu untuk segera meningkatkan pemberian pelayanan  ataupun 

pemberian sejumlah informasi mengenai produk HNI kepada kepada konsumen 

dengan baik. Dengan begitu sebaiknya pihak perusahaan mengadakan seminar 

atau pelatihan kepada para membernya supaya para member dapat pengetahuan 

baru perihal produk HNI itu sendiri yang kemudian akan berdampak positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

3. Persepsi risiko yang dimiliki oleh produk HNI masih cukup baik karena masih 

banyak responden yang mengungkapkan cukup setuju mengenai indikator persepsi 

risiko. Berdasarkan hal tersebut perusahaan harus memperhatikan beberapa hal 

agar mengurangi persepsi risiko yang ada  antara lain: 

a) Pelayanan yang tidak di sukai oleh konsumen 

b) Kondisi keamana pada produk  

c) Memyediakan kompensasi yang komperhensif dalam pengamanan 

5. Keputusan Pembelian yang dimiliki oleh produk HNI cukup baik karena masih 

banyak responden yang mengungkapkan cukup setuju mengenai indikator 

Keputusan pembelia.  Maka berdasarkan hal tersebut penting bagi perusahaan 

untuk meningkatkan persepsi kualitas, persepsi nilai dan persepsi risiko agar para 

calon ataupun konsumen dapat memberikan keputusannya untuk membeli produk 

HNI. 

6. Saran bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk menjalankan penelitianyang lebih 

baik, terperinci mengenai maslah yang ada dalam produk HNI yang nantinya akan 

diteliti dapat terpecahkan, sesuai dan bermanfaat bagi perusahaan yang diteliti 

7. Peneliti selanjutnya di harapkan untuk meneliti variabel lain yang belum di teliti pada 

penelitian berikutnya yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

8. Peneliti selanjutnya diharapkan untuk mempergunakan metode lain pada penelitian 

supaya menimbulkan kejenuhan pada penelitian. 
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