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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi tiga faktor yang menyebabkan harga berpengaruh 
terhadap minat beli handphone Realme pada mahasiswa USM-Indonesia Medan, pengaruh produk inti 
terhadap minat beli handphone Realme mahasiswa Universitas Sari Mutiara Indonesia Medan, dan 
pengaruh strategi pemasaran dan produk inti terhadap minat beli handphone Realme mahasiswa 
Universitas Sari Mutiara Indonesia Medan. Pengumpulan data melalui kuesioner dan observasi; uji 
regresi linear berganda dilakukan dengan menggunakan SPSS. Berdasarkan uji hipotesis menunjukkan 
bahwa harga (X1) memiliki hubungan dengan Minat beli (Y) secara parsial, seperti yang ditunjukkan 
oleh pengujian Thitung >Ttabel (2,030 >1,656) Ha diterima, dan Produk inti (X2) juga memiliki 
hubungan dengan Minat beli (Y) secara parsial, seperti yang ditunjukkan oleh pengujian Thitung 
>Ttabel (9,633 > 1,288) Ha diterima. Secara bersamaan, kedua Strategi harga (X1) dan Produk inti (X2) 
memiliki hubungan Koefisien determinasi adalah 0,549, atau 54,9.%, sedangkan sisa 45,1.% 
dipengaruhi oleh variabel tambahan. Mahasiswa Universitas Sari Mutiara Indonesia Medan, terutama 
mahasiswa Prodi Manajemen, sangat tertarik dengan ponsel Realme karena harganya yang murah dan 
fiturnya yang kompetitif. 

   

Kata Kunci: Harga.; Produk. Inti; Minat. Beli 
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PENDAHULUAN 

Handphone merupakan alat 

komunikasi yang digunakan manusia dalam 

melakukan kegiatannya setiap hari. Umumnya 

handphone digunakan sebagai alat komunikasi 

dengan jarak jauh, akan tetapi diera saat ini 

handphone dijadikan suatu alat dalam 

berbisnis, bermain game dan menyimpan data-

data penting, Dengan bentuknya yang mudah 

dibawa kemana- mana. 

Dengan adanya perkembangan 

globalisasi sangat memberikan pengaruh yang 

besar terhadap industri komunikasi khususnya 

dalam mendistribusikan berbagai macam 

produknya keseluruh dunia. Dengan demikian 

masyarakat terbantu karena bisa menggunakan 

alat komunikasi tersebut di mana pun dan 

kapan pun. 

Handphone yang beragam merek dan 

bentuk tertentu yang dimilikinya menarik 

perhatian banyak orang untuk memilikinya 

dan menikmati berbagai macam fitur yang ada 

didalam handphone yakni, kamera yang jernih, 

RAM penyimpanan yang besar, batrai yang 

besar, dan tidak gampang panas. Peningkatan 

permintaan dan kebutuhan masyarakat 

Indonesia menarik minat setiap perusahaan 

semakin bersaing dalam menciptakan serta 

menawarkan berbagai jenis produk baru dan 

inovasi yang ada. 

Dengan keragaman merek yang ada 

mengakibatkan perusahaan memikirkan agar 

suatu produk terus meningkatkan produksinya 

keberbagai penyalur dan tempat tempat dalam 

mendistribusikan hasil produknya. 

Menghadapi persaingan kebutuhan handphone 

di Indonesia, perusahaan menerapkan strategi 

yang kuat untuk memenangkan persaingan 

dalam merebut pangsa pasar. 

Realme merupakan perusahaan 

elektronik yang berasal dari SHENZHEN 

TIONGKOK. Merek ponsel pintar Realme 

pertama kali muncul di dunia teknologi pada 

tahun 2018. 

Oleh Sky Li dan remaja lain dari berbagai 

negara yang berpartisipasi dalam industri 

smartphone (Kurniawan, 2020). Di bawah 

naungan PT. Karunia Berlian Makmur, 

Realme resmi diluncurkan di Indonesia pada 

9 Oktober 2018. Dengan produk Realme C1, 

Realme 2 dan Realme 2 pro, Realme perdana 

diperkenalkan di pasar Indonesia di Jakarta. 

Pada tahun 2019, Counterpoint, lembaga 

analisis data Internasional, mencatat 

penjualan total Realme sebanyak 4,7 juta unit. 

Semakin disadari bahwa strategi 

harga dan produk inti merupakan hal yang 

penting untuk mempertahakan bisnis dan 

memenangkan persaingan. Hal itu, 

ditentukan oleh kemampuan perusahaan 

untuk menarik perhatian konsumen. Minat 

beli konsumen terhadap produk inti akan 

menjadi hal utama untuk menyakinkan 

pembeli untuk membeli suatu produk 

handphone. 

Realme berfokus pada kaum muda 

untuk menjadi lebih berani melalui kemajuan 

teknologi dan desain. Realme telah mencapai 

banyak prestasi dan penghargaan sebagai 

bukti popularitasnya di industri smartphone. 

Misalnya, selama tahun pertama 

kehadirannya di Indonesia, Realme berhasil 

masuk ke dalam tiga merek smartphone 

terkemuka di negara itu. 

Baru-baru ini, realme juga menandai 

pengiriman 20 juta smartphone di Indonesia 

(Canalys). Pada hari jadinya yang kelima, 

Realme meluncurkan strategi baru yang 

disebut Leap Forward Climbing Plan. 

Menurut rencana ini, perusahaan akan 

menghabiskan lebih banyak uang untuk 

berinvestasi dalam kinerja, fotografi, dan 

desain selama lima tahun ke depan. Dengan 

tetap mempertahankan strategi produk: No 

Leap, No Launch untuk terus memberikan 

produk terbaik yang sesuai dengan kebutuhan 

anak muda, Realme berkomitmen untuk 

menjangkau lebih banyak pengguna dengan 

produk Leap Up yang akan mengejutkan 

pelanggan. Realme menyatakan bahwa 

mereka akan terus melakukan inovasi baru, 

khususnya desain, yang selalu menjadi inti 

perusahaan. Menggandeng Naoto Fukasawa, 

salah satu desainer paling berpengaruh di 

dunia, adalah salah satu contohnya. 

Dalam konteks lebih luas, Realme 

memiliki tujuan yang lebih besar dari 

sebelumnya—berada di Top 3 Asia 

Tenggara—melalui Leap Forward Climbing 

Plan. Mahasiswa Universitas Sari Mutiara 

Indonesia Medan, terutama mahasiswa Prodi 

Manajemen, juga memiliki minat yang cukup 
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untuk membeli telepon tersebut. Handphone 

Realme memiliki fitur yang sebanding dengan 

merek lain, dan harganya sangat terjangkau. 

Selain strategi pemasaran yang 

digunakan oleh perusahaan, kualitas produk 

harus memiliki fitur yang dapat menarik 

perhatian pembeli. Fitur-fitur ini merupakan 

hal penting yang harus dicapai oleh 

perusahaan karena dengan fitur dan kualitas 

yang baik, pembeli akan mendorong untuk 

memilih produk tersebut. Berdasarkan uraian 

di atas maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian yang berjudul Pengaruh Harga Dan 

Produk Inti Terhadap. Minatt Beli. Handphone 

Realme Pada Mahasiswa USM-Indonesia 

Medan (Studi Kasus Mahasiswa Prodi 

Manajemen). 

RUMUSAN MASALAH 

Masalah pokok yang di kaji 

dalam penelitan ini adalah: 

1. Apakah ada hubungan antara 

harga dan produk inti terhadap 

minat mahasiswa USM-Indonesia 

untuk membeli handphone 

Realme?  

2. Apakah ada hubungan antara 

strategi harga dan produk inti 

secara keseluruhan? 

TUJUAN PENELITIAN 

Penelitian ini bertujuan untuk:  

1. Mengetahui bagaimana harga 

memengaruhi keinginan mahasiswa 

USM-Indonesia untuk membeli 

handphone Realme; dan 

2. Mengetahui bagaimana produk inti 

memengaruhi keinginan mahasiswa 

untuk membeli handphone Realme. 

3. Untuk mengetahui strategi pemasaran dan 

produk inti yang mempengaruhi minat beli 

handphone Realme oleh mahasiswa USM-

Indonesia. 

MANFAAT PENELITIAN 

Penelitian ini dapat bermanfaat sebagai 

berikut: 

1.   Menambah konsep serta teori yang 

mendukung ilmu manajemen.  

2.   Dapat menerapkan informasi yang 

dipelajari selama perkuliahan mengenai 

manajemen pemasaran.  

3.   Dapat meningkatkan pengetahuan 

masyarakat umum, terutama tentang 

minat atau keputusan pembeli. 

TINJAUAN TEORITIS 

Pengertian Harga 

Strategi pemasaran yang dikenal sebagai 

penetapan harga menentukan kapan dan 

bagaimana transaksi akan terjadi antara 

penjual dan pembeli (Triton). Menurut Kotler, 

P. dan Amstrong, G. dalam jurnal, strategi 

penetapan harga adalah penetapan harga suatu 

barang atau jasa untuk memberikan nilai dalam 

jangka waktu tertentu. Menurut. Tonce. dan. 

Yoseph. (2022). indicator. harga. yakni. 

keterjangkauan. harga, kesesuaian. harga. dan. 

daya. saing. harga. 

Produk inti 

Produk. adalah. segala. sesuatu. yang. dapat. 

ditawarkan. kepada. pasar. untuk. 

mendapatkan. perhatian,. dibeli,. digunakan,. 

atau. dikonsumsi. dengan. cara. yang. dapat. 

memuaskan. keinginan. atau. kebutuhan. 

seseorang. didefinisikan. sebagai. barang. atau. 

jasa. yang. diperjual. belikan. kepada. 

konsumen. untuk. memenuhi. keinginan. atau. 

kebutuhan. (Situmeang et al., 2020). Produk 

sangat penting dalam bauran pemasaran 

(Fakhrudin et al., 2022 

Menurut Nugroho dan Irena 

dalam Jurnal Henryanto et al., 2022 

indikator produk meliputi: 

1. Ragam 

2. Ciri-ciri produk 

3. Kualitas 

4. Merek 

5. Ketahanan 

6. Kehandalan 

Minat Beli 

Anita (2022) menyatakan bahwa minat 

beli konsumen merupakan perilaku konsumen 

yang ingin memilih, menggunakan, dan 

mengonsumsi suatu produk yang tersedia. 

Minat beli dapat digunakan sebagai pendorong 

atau sebagai motif instristik yang mampu 

mendorong seseorang untuk menaruh 

perhatian pada suatu produk secara spontan, 

wajar, mudah, dan tanpa paksaan sebelum 
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membuat keputusan untuk membeli. 

Menurut. Ferdinand. dalam. Septyadi. 

et. al., (2022). minat. beli. diidentifikasi. 

melalui. indikator-indikator. sebagai. berikut: 

1. Minat. transaksional., 

2. Minat. referensial., 

3. Minat. preferensial., 

4. Minat. eksploratif. 

Kerangka Konseptual 

1. Hubungan Strategi harga (X1) terhadap 

minat beli (Y) memiliki hubungan yang 

cukup kuat. Yang berarti strategi harga-

harga yang ditawarkan kepada 

konsumen akan memberi perbandingan 

yang cukup untuk membeli produk 

tersebut. Berdasarkan Kotler dan 

Amstrong dalam Halimah,M.a., & 

Yanti.R.D. (2020) mendefinisikan : 

“Price is the amount of money paid for a 

product or service, or the sum of the 

value that customers exchange for the 

benefits or having or using the product 

or service.” (Harga dapat didefinisikan 

sebagai jumlah uang yang dibayarkan 

untuk sebuah produk atau jasa atau 

sejumlah nilai yang ditukarkan oleh 

pelanggan untuk mendapatkan 

keuntungan, memiliki, atau 

menggunakan produk atau jasa 

tersebut). 
2. Hubungan Produk Inti (X2) terhadap 

minat beli (Y) memiliki hubungan yang 

cukup kuat untuk memuaskan keinginan 
dan kebutuhan konsumen. Produk 
termasuk segala sesuatu yang dapat 
dijual di pasar untuk memenuhi suatu 

keinginan atau kebutuhan, seperti 
barang fisik, jasa, pengalaman, acara, 

individu, lokasi, properti, organisasi, 
informasi, dan ide (Kotler dan Keller, 

2020). 

3. Hubungan Strategi harga (X1) dan 

produk inti (X2) terhadap minat Beli 

(Y) sanagt erat kaitannya , sebab dengan 

harga yang cukup dijangkau konsumen 

dan produk yang diminati konsumen 

memiliki nilai yang cukup tinggi untuk 

meminati suatu produk. Calon pembeli 

biasanya memiliki keinginan yang 

berbeda dari kondisi keuangan (Rizky, 

M.F., & Yasin, 2022).  

Peneliti menggambarakan 

kerangka konseptual sebagai 

berikut 

 

 

 

 

 

H1 :     Harga memiliki hubungan 

signifikan antara minat beli 

mahasiswa di USM 

Indonesia 

H2 : Produk inti memiliki 

hubungan signifikan 

terhadap minat beli 

mahasiswa di USM 

Indonesia 

H3 :  Hubungan signifikan antara harga 

dan produk inti secara bersama-

sama terhadap minat beli 

mahasiswa di USM Indonesia.
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METODE PENELITIAN 

Lokasi Dan Jadwal Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dari Februari 2024 

sampai  Mei 2024 di kampus USM-Indonesia. 

Populasi. Dan. Sampel. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

mahasiswa prodi manajemen USM-Indonesia 

sebanyak 190 orang. Sugiyono (2019:127) 

menyatakan bahwa sampel termasuk dalam 

jumlah karakteristik. Populasi. Rumus. Slovin. 

berikut. digunakan. untuk. menentukan. 

ukuran. sampel. yang. digunakan. dalam. 

penelitian. ini: 

 

 

 

 

Sehingga jumlah sampel adalah 129 respondeen. 

Keterangan: 

n: Sampel N:  Populasi 

𝛼: Kelongaran pemngambilan sampel 5% 

Metode Pengumpulan Data 

1. Kuesioner (Daftar Pertanyaan) 

2. Observasi 

Jenis Dan Sumber Data 

a. Kuantitatif dan Kualitatif 

b. Primer dan sekunder 

Skala.Pengukuran Variabel. 

1. Sangat. Setuju. (SS)  

2. Setuju. (S) 

3. Netral. (N) 

4. Tidak Setuju. (TS) 

5. Sangat. Tidak Setuju. (STS.) 

 

 

 

 

 

 

 

Teknik Analisis Data 

Uji validitas 

Uji validitas menunjukkan keaslian 

atau validitas suatu instrumen penelitian 

dalam melakukan fungsinya. Jika instrumen. 

dapat. digunakan. untuk. mengukur. nilai. 

yang. diinginkan,. maka. instrumen. tersebut. 

Valid.. Secara. statistik,. validitas. data. 

penelitian. diuji. dengan. menghitung. 

korelasi. antara. skor. masing-masing. 

pertanyaan. dengan. skor. total. Ini. dilakukan. 

dengan. menggunakan. coefficient. 

correlation. pearson. 

Uji validitas menggunakan kriteria berikut:  

1. Jika r hitung lebih besar dari tabel, 

pernyataan tersebut dinyatakan valid, atau Ha 

diterima, dan Ho ditolak;  

2. Jika r hitung kurang dari tabel, pernyataan 

tersebut dinyatakan tidak valid, atau Ha 

diterima, dan Ho ditolak. 
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Uji Reabilitas 

Uji. reabilitas. adalah. data. yang. digunakan. 

untuk. mengukur. variabel. atau. konstruk. 

Apabila. jawaban. seseorang. terhadap. 

pernyataan. konsisten. atau. stabil. dari. 

waktu. ke. waktu, kuesioner. tersebut. 

dianggap. reliabel. atau. handal. Kehandalan. 

yang berkaitan dengan konsistensi jawaban 

dalam hal uji coba berulang pada sampel yang 

berbeda. Uji statistik Cronbach Alpha (α), 

yang dapat digunakan dalam SPSS, dapat 

digunakan untuk mengevaluasi realibilitas 

suatu konstruk atau variable. Konstruk atau 

variable dianggap reliable jika memiliki nilai 

Cronbach Alpha lebih dari 0,60. 

Metode Analisis Data 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi mengukur kekuatan antara dua 

variabel atau lebih, menurut Ghozali (2020:96). 

Selain itu analisis regresi juga mampu menjadi 

mampu menjadi petunjuk arah oleh hubungan 

antara kedua variabel dependen dan 

independen. Dalam penelitian ini variabel 

bebas adalah strategi harga dan produk inti, 

sedangkan variabel terikatnya adalah minat 

beli, sehingga memiliki persamaan: 

 

Uji F 

Uji F dapat dilakukan dengan metode sebagai 

berikut: 

a) Apabila angka probabilitas signifikansi 

> 0,05, maka Haditerimadan H0 ditolak 

b) Apabila angka probabilitas signifikansi 

< 0,05, maka H0 diterima dan Ha 

ditolak 

c) Jika nilai f hitung > f tabel , maka Ha 

diterima dan H0 ditolak 

Jika nilai f hitung < f tabel, maka H0 diterima 

dan Ha ditolak 

 

 

 

 

 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Deskriptif Responden 

1. Berdasarkan jenis Kelamin 

Tabel 4.3 

Karakteristik responden berdasarkan jenis 

kelamin 

 

 

 

 

 

 

 

 

Menurut karakteristik jenis kelamin yang 

ditunjukkan pada tabel di atas, dari 129 

responden, 52 orang laki-laki memiliki 

presentase 40,3%, dan 77 orang perempuan 

memiliki presentase 59,7%. Data ini 

menunjukkan bahwa responden perempuan 

adalah yang paling banyak pada penelitian ini. 

 

 

 
 

2. Berdasarkan Umur 

 

 

 

 

 

 

 
 

Menunjukkan bahwa 128 orang atau 99,2% 

dari 129 responden berusia 18-25 tahun, dan 1 

orang atau 0,8% dari responden berusia 26–30 

tahun, menunjukkan bahwa lebih banyak 

orang berusia 18-25 tahun. 
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3. Berdasarkan semester 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Menurut tabel 4.3, responden semester II berjumlah 35 orang, atau 27,1%, responden semester IV 

berjumlah 21 orang, atau 16,3%, responden semester VI berjumlah 43 orang, atau 33,3%, dan 

responden semester VIII berjumlah 30 orang, atau 23,3%. Berdasarkan data sebelumnya, semester 

VI memiliki responden terbanyak. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Seluruh. pernyataan. variabel. dalam. kuesioner. penelitian. adalah valid, karena. nilai. r-

hitungnya. lebih. besar. dari. nilai. r-tabel,. seperti. yang. ditunjukkan. dalam. tabel. 4.6
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Uji Reabilitas 

Pada uji ini memiliki kriteria uji satistik crontbach Alpha (α) = > 0,60 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel. di. atas. menunjukkan. bahwa. X1,. X2. dan. Y. memiliki. nilai. Clonbach. Alpha. 

>0,60,. hal. ini. menunjukkan. bersifat. Reliable. 

Uji Normalitas Kolmogorov – Smirnov 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Menurut tabel hasil uji kolmogorov smirnov menunjukkan nilai signifikasi sebesar 0,168>0,05 

artinya model regresi normal. 
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Uji multikolinearitas 

 

 

 

 

 

 

Tidak ada multikolinearitas, karena nilai toleransi sebesar 0,759 lebih besar dari 0,10 dan nilai 

VIF sebesar 1,318 lebih rendah dari 10. 
 

Uji heteroskedastisitas 

 
 

 

 

 

 

 

Tabel. diatas. menunjukkan. bahwa. model. regresi. dapat. digunakan. karena. tidak. ada. 

heteroskedastisitas. 

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Y= 4,970+0,117 X1 + 0,480X2 +e 

1. Nilai konstanta 4,970 bahwa strategi harga mengalami kenaikan jika strategi harga 

(X1) dan produk inti (X2) sama dengan nol 

2. Nilai koefisien regresi strategi harga = 0,117 maka Y mengalami kenaikan sebesar 

0,117 

3. Nilai koefision regresi produk inti (X2) 0,480 maka Y mengalami kenaikan sebesar 

0,480 

Uji T 
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Berdasrkan tabel di atas maka di simpulkan 

1. Strategi harga (X1) memiliki t hitung sebesar 2,030 > 1,656 yang artinya strategi harga 

berpengaruh terhadap minat beli handphone realme pada Mahasiswa Universitas Sari 

Mutiara Indonesia 

2. Produk Inti (X2 )memiliki t hitung sebesar 9,633 > 1,656 yang artinya produk inti 

berpengaruh terhadap minat beli handphone realme pada Mahasiswa Universitas Sari 

Mutiara Indonesia 

Uji F 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari. tabel. diatas. dapat. diketahui. bahwa. f.hitung. >f. tabel yaitu. 76,543.> 2,67 dan. nilai. 

signifikan. 0,000<.0,05. hal. ini. berarti. variabel. strategi. harga. dan. produk. inti. secara. 

bersama-sama. berpengaruh. positif. terhadap. minat. bersama-sama berpengaruh positif 

terhadap minat beli Mahasiswa Universitas Sari Mutiara Indonesia  

Koefisien determinan (R2) 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai R square sebesar 0,549 atau 

54,9% artinya pengaruh strategi harga dan produk inti berpengaruh pada minat beli 

handphone realme pada Mahasiswa Universitas Sari Mutiara Indonesia pada prodi 

Manajemen sebesar 54,9%, maka besar pengaruh luar variabel bebas dan tidak bebas 

adalah 100-54,9% =45,1%  
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PEMBAHASAN 

1.  Pengaruh Harga Terhadap Minat 

Beli Handphone Realme Pada 

Mahasisiwa Universitas Sari 

Mutiara Indonesia Medan Prodi 

Manajemen 

Hipotesis H1 yang di ajukan dalam 

penelitian ini yaitu berpengaruh secara 

parsial terhadap minat beli (Ha diterima) 

Berdasarkan uji parsial (uji t) terbukti 

melalui hasil perhitungan yang

 telah dilakukan di peroleh nilai t 

hitung (2,030) lebih besar dari t tabel 

(1,656) 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear 

berganda di ketahui bahwa variabel strategi 

harga (X1) mempunyai nilai positif sebesar 

0,050, sehingga starategi harga 

berpengaruh secara positif terhadap minat 

beli handphone realme 

Berdasarkan hasil anelisis linear 

berganda dalam pembahasan di atas bahwa 

secara parsial X1 berpengaruh terhadap Y 

2. Pengaruh Produk Inti Terhadap 

Minat Beli Handphone Realme Pada 

Mahasisiwa Universitas Sari 

Mutiara Indonesia Medan Prodi 

Manajemen 

Berdasarkan H2 yang di ajukan 

dalam penelitian ini yaitu terdapat 

hubungan signifikan strategi harga 

terhadap minat beli handphone realme 

pada mahasisiwa universitas sari mutiara 

Indonesia medan prodi manajemen. 

Berdasarkan hasil uji t diperoleh nilai t 

hitung sebesar 9,633 > 1,288 artinya 

adanya hubungan strategi harga terhadap 

minat beli handphone realme pada 

mahasisiwa universitas sari mutiara 

Indonesia medan prodi manajemen (Ha 

diterima) 

Berdasarkan hasil analisis regresi 

linear berganda dalam bembahasan ini 

bahwa secara parsial terdapat hubungan 

strategi harga terhadap minat beli 

handphone realme pada mahasisiwa 

universitas sari mutiara Indonesia medan 

prodi 

3. Pengaruh Strategi Harga Dan Produk 

Inti Terhadap Minat Beli Handphone 

Realme Pada Mahasisiwa Universitas 

Sari Mutiara Indonesia Medan Prodi 

Manajemen 

Hipotesis H3 yang di ajukan dalam 

pembahasan ini yaitu X1 dan X2 

berpengaruh secara simultan terhadap 

minat beli handphone realme pada 

mahasisiwa   universitas  sari  mutiara 

Indonesia. medan. prodi. manajemen. 

Hasil. penelitian. yang. telah. dilakukan. 

menunjukkan. bahwa. adanya. pengaruh. 

strategi. harga. dan. produk. inti. terhadap. 

minat beli handphone realme. 

Bedasarkan. hasil. uji. f. yang. dilakukan. 

diketahui. bahwa. strategi. harga. dan. 

produk. inti. memiliki. nilai. f.hitung. 

sebesar. 76,543>.2,67. dan. nilai. 

signifikan. 0,000.<0,05. Sehingga. dapat. 

disimpulkan. startegi. harga. dan. produk. 

inti. secara. simultan. berpengaruh. 

terhadap. minat. beli. hanphone. realme. 

KESIMPULAN DAN SARAN  

KESIMPULAN 

1. Harga berpengaruh terhadap 

minat beli handphone realme pada 

mahasiawa universitas sari 

mutiara Indonesia. Ini terbukti 

berdasarkan hasil uji t yang telah 

dilakukan, bahwa t hitung > t tabel 

( Ha diterima Ho ditolak). 

2. Produk inti berpengaruh terhadap 

minat beli handphone realme pada 

mahasiawa universitas sari 

mutiara Indonesia medan prodi 

manajemen. Berdasarkan hasil uji 

t yang telah dilakukan , bahwa uji 

t sebesar 9,633 > 1,288 artinya 

adanya hubungan startegi harga 

dan produk inti terhadap minat beli 

hp realme pada mahasiswa 

universitas sari mutiara Indonesia 

medan ( Ha diterima) 

3. Pengaruh harga dan produk inti 

terhadap minat beli handphone 

realme memiliki pengaruh secara 
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bersama sama. Terbukti dari uji f 

memiliki nilai sebesar 76,543> 

2,67 dan nilai signifikan 

0,000<0,05.  
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