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Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengevaluasi dan memastikan
bagaimana pengaruh penetapan harga, promosi media sosial, dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan pelanggan untuk membeli di
toko fashion ivo Pekanbaru. Pelanggan toko fashion ivo Pekanbaru
yang pernah berbelanja di sana menjadi responden penelitian dalam
penelitian kuantitatif ini. Dengan menggunakan teknik purposive
sampling, instrumen kuesioner digunakan untuk pengumpulan data,
menghasilkan 130 responden. Teknik regresi linier berganda
digunakan dalam analisis data penelitian ini dengan menggunakan
SPSS versi 25. Berdasarkan hasil pengujian secara parsial, harga,
promosi media sosial, dan kualitas pelayanan secara signifikan dan
positif mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.

Kata Kunci: Keputusan Pembelian, Kualitas Pelayanan, Promosi
Media Sosial, Harga

PENDAHULUAN

Dunia bisnis telah berkembang dengan cepat seiring dengan pertumbuhan
ekonomi dan kemajuan teknologi, terbukti dengan munculnya berbagai bisnis yang
bertujuan untuk menyediakan barang dan jasa yang dapat memenuhi permintaan
pelanggan (Setiawati & Algoodir, 2021). Bisnis mengembangkan strategi pemasaran
untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dalam menanggapi
perkembangan dunia bisnis yang semakin pesat. Menurut Ansari dkk. (2019),
konsumen mengambil keputusan tentang apa yang akan dibeli ketika mereka
bertransaksi untuk mendapatkan barang atau jasa dari pasar. Langkah-langkah dalam
proses pengambilan keputusan pembelian ini adalah identifikasi kebutuhan,
pengumpulan informasi, evaluasi alternatif, dan pengambilan keputusan akhir.

Saat ini, sebagian besar orang, terutama wanita, lebih memilih untuk membeli
pakaian yang sesuai dengan gaya hidup mereka (Sari & Patrikha, 2021). Untuk
memenuhi tuntutan mereka akan penampilan, seseorang akan siap menginvestasikan
sejumlah besar uang, waktu, dan bahkan tenaga (Ariyanti, 2021). Hal ini memberikan
peluang bagi mereka yang berkecimpung di industri fesyen atau pakaian jadi.

Salah satu toko pakaian yang cukup terkenal di Pekanbaru adalah Ivo Fashion
Store (IVO). Salah satu dari sekian banyak cabang toko Ivo Fashion Store di
Pekanbaru terletak di Jalan Air Dingin, Simpang Tiga. Bapak Jufriandi adalah pemilik
International Fashion Clothing Store (IVO) yang terletak di Simpang Tiga dan didirikan
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pada Februari 2013. Sebagai peritel fesyen ternama, toko ini tentu saja menarik
banyak pelanggan. Volume penjualan tahunan menunjukkan hal ini:

5.758.908.000
988.320.000

5.356.750.000

2021 2022 2023
Gambar 1 Data Penjualan Toko Busana Ivo Marpoyan

Dari Gambar 1 di atas, terlihat bahwa penjualan Toko Baju IVO Marpoyan
meningkat setiap tahunnya. Pertumbuhan penjualan menunjukkan bahwa minat
masyarakat terhadap fashion meningkat setiap tahunnya. Minat konsumen yang kuat
dapat memicu persaingan di antara bisnis, karena mereka berusaha untuk membujuk
pelanggan untuk membeli produk mereka dengan berbagai cara dalam upaya untuk
menarik cukup banyak pelanggan untuk mendukung pertumbuhan dan kelangsungan
hidup perusahaan mereka. Untuk menghasilkan keuntungan, bisnis harus bekerja
untuk memenuhi kebutuhan dan permintaan pelanggan mereka dengan memberikan
layanan pelanggan yang sangat baik dan produk berkualitas tinggi, yang akan
membuat mereka merasa nyaman dan mendorong mereka untuk melakukan
pembelian.

Kualitas layanan yang ditawarkan dapat mempengaruhi keputusan konsumen
untuk membeli. Kualitas pelayanan menurut Keloay dkk. (2019) adalah upaya untuk
membantu pelanggan memenuhi kebutuhannya. Menurut penelitian Widia dkk. (2022),
keputusan pembelian pelanggan dapat dipengaruhi oleh kualitas layanan yang
diberikan. Namun, penelitian oleh Cahya dkk. (2021) menunjukkan bahwa keputusan
tentang apa yang akan dibeli tidak dipengaruhi secara signifikan oleh kualitas layanan.

Selain kualitas layanan, promosi merupakan elemen lain yang dapat
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli (Purboyo et al., 2021). Promosi
media sosial adalah bentuk iklan yang sangat sukses dan ekonomis karena dapat
meningkatkan penjualan secara signifikan dengan biaya yang tidak terlalu besar (Irona
& Triyani, 2022). Penelitian Putri et al. dari tahun 2023 menunjukkan bahwa promosi
media sosial dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.

Harga adalah elemen lain yang mungkin berdampak pada keputusan
pembelian. Nilai yang diharapkan dari suatu produk atau jasa ditambah layanannya
adalah harganya, yang harus dibelanjakan atau dibayarkan oleh pelanggan untuk
mendapatkan berbagai macam barang. Rezki & rekan (2023). Ketika membuat
keputusan untuk membeli suatu barang atau jasa, konsumen mungkin dipengaruhi
oleh harga (Muzaki et al., 2022). Penelitian Maretiana & Abidin dari tahun 2022
menunjukkan bahwa harga dapat mempengaruhi keputusan pelanggan untuk
membeli produk yang lebih baik.
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Penelitian pengembangan adalah dasar dari penelitian ini (Mukti & Aprianti,
2021). Variabel untuk promosi media sosial ditambahkan dalam penelitian ini. Objek
penelitian ini adalah yang membedakannya dengan penelitian sebelumnya.
International Fashion Clothing Store (IVO) Marpoyan, sebuah ritel fashion di
Pekanbaru, menjadi subjek dalam penelitian ini. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui hal-hal berikut: 1) Bagaimana kualitas layanan mempengaruhi keputusan
tentang apa yang akan dibeli di Toko Busana IVO Marpoyan; 2) Bagaimana promosi
media sosial mempengaruhi keputusan tentang apa yang akan dibeli di Toko Busana
IVO Marpoyan; dan 3) Bagaimana harga mempengaruhi keputusan tentang apa yang
akan dibeli di Toko Busana IVO Marpoyan.

KAJIAN PUSTAKA
Theory of Planned Behavior (TPB)

Teori TPB merupakan pengembangan lebih lanjut dari TRA. Teori perilaku
terencana (TPB) dikemukakan oleh Icek Ajzen (1985) melalui artikelnya "From
Intentions to Actions: A Theory of Planned Behavior". Ajzen memperkenalkan teori
perilaku terencana (TPB) dengan menambahkan komponen baru, yaitu "kontrol
perilaku yang dipersepsikan”. Penambahan faktor ketiga dari kontrol perilaku yang
dipersepsikan baru-baru ini mengacu pada sejauh mana seseorang percaya bahwa
mereka mengendalikan perilaku tertentu. Teori perilaku terencana (TPB) menunjukkan
bahwa orang lebih cenderung berniat untuk menerapkannya dengan sukses (Ajzen,
1985).

Keputusan Pembelian

Untuk memutuskan apakah akan membeli suatu barang atau jasa, konsumen
harus mempertimbangkan berbagai macam pilihan, menurut Pramudito (2021).
Menurut Yang dan C (2016), konsep keputusan pembelian secara empiris
mengungkapkan faktor-faktor yang secara signifikan mempengaruhi pilihan konsumen
di antara berbagai produk. Secara spesifik, keinginan konsumen untuk membeli suatu
produk meningkat jika mereka merasa puas dengan barang yang mereka beli. Peran
penting yang dimainkan oleh pemasar dalam membantu bisnis sukses di dunia bisnis
modern dengan mengatasi tantangan perubahan perilaku konsumen di era digital
(Danial, 2019).

Indikator Keputusan Pembelian

1. Pengenalan masalah

2. Pencarian Informasi

3. Keputusan Pembelian

4. Perilaku Pasca Pembelian

Kualitas Pelayanan

Maharani (2020) mendefinisikan kualitas layanan sebagai upaya untuk
memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan serta ketepatan penyampaiannya
untuk mengimbangi harapan pelanggan. Tujuan dari kualitas layanan adalah untuk
membuat klien merasa nyaman dan merasa bahwa mereka menerima nilai lebih dari
yang mereka pikirkan.

Indikator Kualitas Pelayanan

1. Keandalan
2. Daya Tanggap
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3. Jaminan atau Kepastian
4. Empati
5. Bukti Fisik

Promosi Media Sosial

Menurut Taan dkk. (2021), promosi media sosial adalah jenis pemasaran yang
menggunakan promosi situs web melalui media sosial online untuk meningkatkan
kesadaran, pengenalan, ingatan, dan tindakan untuk merek, produk, bisnis, orang,
atau hal lainnya.

Indikator Promosi Media Sosial

1. Pembuatan Konten

2. Berbagi Konten

3. Menghubungkan

4. Membangun Komunitas

Harga

Bagi Pramudito (2021), satu-satunya komponen bauran pemasaran yang
menghasilkan pemasukan atau pendapatan adalah harga. Tjiptono (2014)
menegaskan bahwa, secara sederhana, istilah "harga" mengacu pada jumlah uang
(satuan moneter) dan/atau faktor non-moneter lainnya yang meliputi utilitas atau
kegunaan tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu jasa.

Indikator Harga

1. Nilai
2. Daya Saing Harga

Kerangka Penelitian

Eualitas
Pelayanan

{Independen)

H

Promesi Media o Eeputusan

Sosial Pembelian
{Independen) (Dependen)

H2

Harga
(Independen)

Gambar 2 Kerangka Penelitian
H1: Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian

H2: Promosi media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian

H3: Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
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METODE

Metodologi penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif.
Sugiyono (2020) mendefinisikan metode kuantitatif sebagai teknik penelitian yang
berlandaskan pada filsafat positif, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, pengumpulan data melalui instrumen penelitian, dan analisis data bersifat
kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.

Menentukan ukuran populasi dan objek penelitian adalah dua langkah dalam
proses penelitian. Sugiyono (2020) mendefinisikan populasi sebagai domain
generalisasi yang terdiri atas subjek atau objek dengan atribut tertentu yang dipilih
oleh peneliti untuk dianalisis dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi penelitian
ini terdiri dari pelanggan wanita yang telah melakukan setidaknya dua kali pembelian
dari Toko Pakaian IVO Marpoyan, meskipun jumlah pasti pembelian yang dilakukan
tidak diketahui.

Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Sugiyono, 2020). Karena jumlah populasi yang pasti tidak
diketahui, peneliti menggunakan rumus Hair et al. berdasarkan jumlah populasi yang
disebutkan di atas. Menurut Hair dkk. (2019), mengalikan jumlah indikator dengan lima
hingga sepuluh menentukan ukuran sampel minimum. Rumus ini menggunakan
pengandaian bahwa ada tujuh kali lebih banyak indikator, yang membuatnya lebih
mudah bagi peneliti untuk menghitung ukuran sampel. Jumlah sampel minimum untuk
penelitian ini adalah 18 x 7 = 126 Responden, dan dibulatkan menjadi 130 responden
yang dirasa cukup untuk mewakili populasi. Jumlah total indikator dalam penelitian ini
adalah 18.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis Statistik Deskriptif

Dalam penelitian ini, jumlah sampel (n), rata-rata (M), maksimum (Max), minimum
(Min), dan standar deviasi (SD) semuanya termasuk dalam analisis statistik deskriptif.
Terdapat 130 responden dalam penelitian ini, seperti yang dapat dilihat dari tabel hasil
uji statistik deskriptif.
Tabel 1. Hasil Uji Analisis Statistik Deskriptif
Descriptive Statistiks

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
Keputusan Pembelian 130 47.00 79.00 65.6923 5.79875
Kualitas Pelayanan 130 12.00 25.00 21.5385 2.77350
Promosi Media Sosial 130 37.00 90.00 75.2538 7.05824
Harga 130 23.00 40.00 34.3923 3.19519
Valid N (listwise) 130

Sumber: Data diolah, 2024

Variabel dependen Keputusan Pembelian memiliki nilai minimum sebesar
47.00, nilai maksimum sebesar 79.00, nilai mean sebesar 65.6923, dan nilai standar
deviasi sebesar 5.79875. Selanjutnya variabel independen berupa Kualitas Pelayanan
memiliki nilai minimum sebesar 12.00, nilai maksimum sebesar 25.00, nilai mean
sebesar 21.5385, dan nilai standar deviasi sebesar 2.77350; variabel independen
berupa Promosi Media Sosial memiliki nilai minimum sebesar 37.00, nilai maksimum
90.00, nilai mean sebesar 34.3923, dan nilai standar deviasi sebesar 7.05824; dan
variabel independen berupa Harga memiliki nilai minimum sebesar 23.00, nilai
maksimum sebesar 49.00, nilai mean sebesar 34.3923, dan nilai standar deviasi
sebesar 3.19519.
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Berdasarkan tabel di atas, variabel dengan rata-rata tertinggi, 75.2538, adalah
Promosi Media Sosial; variabel dengan rata-rata terendah, 21.5385, adalah Kualitas
Layanan. Variabel harga memiliki standar deviasi terendah, 2.77350, dan variabel
promosi media sosial memiliki standar deviasi tertinggi, 7.05824.

Uji Kualitas Data
Hasil Uji Validitas

Keabsahan kuesioner sebagai alat ukur ditetapkan melalui uji validitas. Jika
jawaban dari pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner dapat menjelaskan suatu
masalah yang ingin diukur oleh kuesioner tersebut, maka kuesioner tersebut dapat
dikatakan valid. Dengan melihat nilai Corrected Item Total Correlation dapat diketahui
valid tidaknya suatu butir pertanyaan. Suatu pernyataan dianggap valid jika
mengandung r hitung > dari r tabel. Jumlah sampel (n) penelitian sebanyak 130
responden, dan jumlah df dapat dihitung sebesar 130 - 2 = 128 dan alpha 0,05 sebesar
r tabel = 1,723. Tabel berikut ini menampilkan hasil uji validitas data yang dilakukan
untuk penelitian ini:

Tabel 2. Hasil Uji Validitas
Iltem

Variabel Rhitung Rtabel Sig. Keterangan
pertanyaan
Keputusan Y.l 0,206 0.1723 0,00 Valid
Pembelian (Y) Y.2 0,244 0.1723 0,00 Valid
Y.3 0,586 0.1723 0,00 Valid
Y.4 0,638 0.1723 0,00 Valid
Y.5 0,503 0.1723 0,00 Valid
Y.6 0,716 0.1723 0,00 Valid
Y.7 0,679 0.1723 0,00 Valid
Y.8 0,679 0.1723 0,00 Valid
Y.9 0,707 0.1723 0,00 Valid
Y.10 0,525 0.1723 0,00 Valid
Y.11 0,593 0.1723 0,00 Valid
Y.12 0,533 0.1723 0,00 Valid
Y.13 0,683 0.1723 0,00 Valid
Y.14 0,632 0.1723 0,00 Valid
Y.15 0,630 0.1723 0,00 Valid
Y.16 0,667 0.1723 0,00 Valid
Kualitas X1.1 0,933 0.1723 0,00 Valid
Pelayanan (X1)  xj » 0,893 0.1723 0,00 Valid
X1.3 0,949 0.1723 0,00 Valid
X1.4 0,951 0.1723 0,00 Valid
X1.5 0,937 0.1723 0,00 Valid
Promosi Media X2.1 0,679 0.1723 0,00 Valid
Sosial (X2) X2.2 0,691 0.1723 0,00 Valid
X2.3 0,696 0.1723 0,00 Valid
X2.4 0,697 0.1723 0,00 Valid
X2.5 0,640 0.1723 0,00 Valid
X2.6 0,670 0.1723 0,00 Valid
X2.7 0,718 0.1723 0,00 Valid
X2.8 0,694 0.1723 0,00 Valid
X2.9 0,710 0.1723 0,00 Valid
X2.10 0,726 0.1723 0,00 Valid
X2.11 0,693 0.1723 ,00 Valid
X2.12 0,684 0.1723 0,00 Valid
X2.13 0,750 0.1723 0,00 Valid
X2.14 0,662 0.1723 0,00 Valid
X2.15 0,595 0.1723 0,00 Valid
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X2.16 0,663 0.1723 0,00 Valid
X2.17 0,630 0.1723 0,00 Valid
X2.18 0,525 0.1723 0,00 Valid
Harga (X3) X3.1 0,680 0.1723 0,00 Valid
X3.2 0,695 0.1723 0,00 Valid
X3.3 0,730 0.1723 0,00 Valid
X3.4 0,746 0.1723 0,00 Valid
X3.5 0,675 0.1723 0,00 Valid
X3.6 0,653 0.1723 0,00 Valid
X3.7 0,705 0.1723 0,00 Valid
X3.8 0,664 0.1723 0,00 Valid

Sumber: data diolah, 2024
Hasil Uji Reliabilitas

Serangkaian item pernyataan diuji reliabilitasnya untuk menilai seberapa baik
mereka mengukur variabel tertentu. Metode Cronbach's Alpha digunakan dalam uji
reliabilitas; sebuah instrumen dianggap reliabel jika menghasilkan nilai Cronbach's
Alpha yang lebih besar dari 0,60. Tabel berikut ini menampilkan hasil uji reliabilitas
data:

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Cronbach Keterangan
Alpha

1 Kualitas Pelayanan 0, 865 Valid

2  Promosi Media Sosial 0, 963 Valid

3 Harga 0,928 Valid

4  Keputusan Pembelian 0,846 Valid

Sumber: Data diolah, 2024

Instrumen dari kuesioner yang digunakan untuk menjelaskan variabel Kualitas
Pelayanan, Promosi Media Sosial, Harga, dan Keputusan Pembelian dinyatakan
reliabel, atau dapat dipercaya sebagai alat ukur variabel, berdasarkan data Tabel 3
bahwa semua nilai cronbach's alpha variabel lebih besar dari 0,60.

Hasil Uji Asumsi Klasik
Hasil Uji Normalitas

Untuk mengetahui apakah model regresi dalam penelitian ini memiliki distribusi
normal, maka digunakan uji normalitas dengan informasi bahwa jika nilai signifikansi
lebih tinggi dari 0,05, maka berdistribusi normal. Tabel 4.12 di bawah ini menunjukkan
uji one-sample Kolmogorov-Smirnov test yang digunakan untuk uji normalitas dalam
penelitian ini:
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Tabel 4. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 130
Normal Parameters®? Mean 0000000
Std. Deviation 4.26876516
Absolute .076
Most Extreme Differences Positive .042
Negative -.076
Kolmogorov-Smirnov Z .867
Asymp. Sig. (2-tailed) 440

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber: Data diolah, 2024

Tabel 4 menggambarkan bahwa hasil perhitungan Kolmogorov-Smirnov
menunjukkan nilai signifikansi (p-value) sebesar 0,440 > 0,05. Oleh karena model
regresi memenuhi asumsi normalitas, atau lebih tepatnya karena sebaran data
penelitian berdistribusi normal, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi tersebut
layak untuk digunakan.

Hasil Uji Multikolinearitas

Untuk menunjukkan adanya hubungan linier antara variabel independen dalam
model regresi digunakan uji multikolinearitas. Persamaan regresi ditampilkan di sini.
Hal ini menunjukkan bahwa persamaan regresi yang ditemukan tidak cukup untuk
menjelaskan bagaimana X mempengaruhi Y. Seharusnya tidak ada korelasi antara
variabel independen dalam model regresi yang baik. Multikolinearitas tidak terdapat
pada hasil toleransi dengan nilai lebih dari 10% (0,10) atau nilai VIF kurang dari 10.
Multikolinearitas dalam penelitian dapat disimpulkan jika nilai toleransi kurang dari 0,10
dan faktor indeks varians lebih besar dari 10. Berikut tabel hasil uji multikolinearitas:

Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF Keterangan
Kualitas Pelayanan 0.736 1.358 Tidak Terjadi Multikolinearitas
Promosi Media Sosial 0.630 1.588 Tidak Terjadi Multikolinearitas
Harga 0.603 1.658 Tidak Terjadi Multikolinearitas

Sumber: Data diolah, 2024

Tabel 5 menunjukkan bahwa VIF kurang dari 10 dan nilai toleransi lebih besar
dari 10% (0,10). Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa model regresi yang
digunakan dalam penelitian ini tidak mempunyai permasalahan multikolinearitas.

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Apabila nilai sig 2-tailed lebih besar dari 0,05 pada uji heteroskedastisitas maka
digunakan rank spearman dan hasilnya tidak terdapat gejala heteroskedastisitas. Ada
tanda-tanda heteroskedastisitas jika nilai sig dua sisi kurang dari 0,05.

Tabel 6. Hasil Uji Heteroskedastisitas
Correlations

Kualitas Promosi Harga
Pelayanan Media Sosial
) ; Sig. (2-tailed
Pearman’s Uns';andardlzed 9. ( ) 730 630 .603
rho Residual

Sumber: Data diolah, 2024
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Tabel 4.14 di atas menunjukkan bahwa sig. Nilai 2 sisi untuk kualitas layanan (0,730),
promosi media sosial (0,630), dan harga (0,603) semuanya lebih besar dari 0,05.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak ada tanda-tanda
heteroskedastisitas atau semua variabel bebas.

Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 7. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients?
Unstandardized Standardized

Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Beta
Error
(Constant) 17.855 4.653 3.837 .000
1 Kualitas Pelayanan 223 .160 107 1.396 .005
Promosi Media Sosial .267 .068 .325 3.936 .000
Harga .667 .153 .367 4,349 .000

Sumber: Data diolah, 2024

Dari hasil uji analisis regresi berganda pada tabel 4.15, dapat diperoleh
persamaan sebagai berikut:

Y=a+B1X1+B2X2+P3 X3 +e
Y= 17.855 + 0.223 X1 + 0.267 X2 + 0.667 X3

Keterangan:

Y : Keputusan Pembelian
a : Konstanta

b1...b4 : Koefisien regresi
X1 : Kualitas Pelayanan

X2 : Promosi Media Sosial
X3 : Harga

e : Standar eror

Konstanta sebesar 17.855 menyatakan bahwa tanpa adanya variabel Kualitas
Pelayanan, Keputusan pembelian berdasarkan harga, promosi media sosial, dan
faktor lainnya mengalami peningkatan sebesar 17.855. Perubahan signifikan skor
Keputusan Pembelian akibat pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan
Pembelian dijelaskan oleh koefisien regresi sebesar 0,223 untuk variabel Kualitas
Pelayanan (X1). Arah hubungannya berbanding lurus (sejajar), yang ditunjukkan
dengan tanda positif. Artinya jika Kualitas Pelayanan naik satu satuan maka
Keputusan Pembelian akan naik sebesar 0,223 satuan dengan asumsi semua faktor
lainnya tidak berubah. Keputusan pembelian akan meningkat seiring dengan
peningkatan kualitas pelayanan.

Perubahan signifikan skor Keputusan Pembelian akibat pengaruh Promosi
Media Sosial terhadap Keputusan Pembelian dijelaskan oleh koefisien regresi sebesar
0,267 untuk variabel Promosi Media Sosial (X2). Hubungannya berbanding lurus
(sejajar), yang ditunjukkan dengan tanda positif. Artinya jika Promosi Media Sosial naik
satu satuan maka Keputusan Pembelian akan naik sebesar 0,267 satuan dengan
asumsi semua faktor lainnya tidak berubah. Meningkatkan promosi media sosial akan
menyebabkan lebih banyak pembelian dilakukan.
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Besarnya perubahan skor Keputusan Pembelian akibat pengaruh Harga
terhadap Keputusan Pembelian dijelaskan oleh koefisien regresi sebesar 0,667 untuk
variabel Harga (X3). Arah hubungannya berbanding lurus (searah) dan bertanda
positif, artinya jika harga naik satu satuan maka keputusan pembelian akan naik
sebesar 0,667 satuan dengan asumsi faktor lain tidak berubah. Keputusan membeli
akan naik jika harga lebih rendah.

Hasil Uji Hipotesis
Hasil Uji t (Uji Parsial)

Uji t digunakan untuk melihat secara parsial pengaruh antara kualitas
pelayanan, promosi media sosial, dan harga terhadap keputusan pembelian.
Penentuan hasil pengujian (penerimaan/penolakan HO) dapat dilakukan dengan
membandingkan t hitung dengan t tabel atau juga dapat dilihat dari nilai
signifikansinya. Dari tabel t diperoleh nilai ttabel untuk a = 0,05 dengan derajat bebas
(db) n-k-1 atau 130-3-1 = 126 diperoleh t_tabel sebesar 1.657. Hasil uji t dapat dilihat
pada tabel berikut:

Tabel 8. Hasil Uji Parsial

Coefficients? Keterangan
Model I:llltll?:wg ?!gle} Sig. Hubungan Pengaruh
Constant 3.837 1.657 0.000 - -
1 Kualitas Pelayanan 2.396 1.657 0.005 Positif Berpengaruh
Promosi Media Sosial 3.936 1.657 0.000 Positif Berpengaruh
Harga 4.349 1.657 0.000 Positif Berpengaruh

Sumber: Data diolah, 2024
a. Kualitas Pelayanan Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel, hasil perbandingan t hitung dengan t tabel variabel Kualitas
Pelayanan, diperoleh nilai t hitung sebesar 2.396 dan signifikansi 0.005. Dengan
demikian maka diketahui t hitung (2.396) > (1.657) atau dengan signifikansi (0.005)
< 0.05. Artinya bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Dengan demikian (H1) diterima.

b. Promosi Media Sosial Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel, hasil perbandingan t hitung dengan t tabel variabel Promosi
Media Sosial, diperoleh nilai t hitung sebesar 3.936 dengan signifikansi 0.000.
Dengan demikian maka diketahui t hitung (3.936) > (1.657) atau dengan
signifikansi (0.000) < 0.05. Artinya bahwa Promosi Media Sosial berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian (H2) diterima.

c. Harga Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel, hasil perbandingan t hitung dengan t tabel variabel Harga,
diperoleh nilai t hitung sebesar 4.349 dengan signifikan 0.000. Dengan demikian
maka diketahui t hitung (4.349) > (1.657) atau dengan signifikansi (0.000) < 0.05.
Artinya bahwa Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Dengan demikian (H3) diterima.

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Tabel dibawah ini merupakan
hasil perhitungan koefisien determinasi untuk persamaan regresi yang diperoleh.
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Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary®

Model R R Square  Adjusted R Std. Error of  Durbin-Watson
Square the Estimate
1 6778 458 445 4.31928 2.116

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan tabel 9, diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0.445 atau
44.5%. Artinya hubungan Kualitas Pelayanan, Promosi Media Sosial, dan Harga
terhadap Keputusan Pembelian sangat kuat. Angka tersebut menyebutkan bahwa
pengaruh variabel independen (Kualitas Pelayanan, Promosi Media Sosial, dan
Harga) terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian) sebesar 44.5%.
sedangkan sisanya yaitu 55,5% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak teramati
dalam penelitian ini.

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Setelah dilakukan pengolahan data, hasil uji parsial (uji t) pada variabel Kualitas
Pelayanan menunjukkan nilai t hitung positif sebesar 2,396 dengan nilai signifikansi
kurang dari 0,05 yaitu 0,005 < 0,05. Oleh karena itu hipotesis pertama diterima
berdasarkan penelitian yang dilakukan terhadap pelanggan Fashion Ivo, toko pakaian
internasional di Pekanbaru yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Pengaruh yang menguntungkan
ini mengandung arti bahwa keputusan pelanggan untuk membeli produk akan
meningkat jika Toko Pakaian Ivo Fashion Internasional di Pekanbaru memberikan
pelayanan pelanggan yang lebih baik.

Dalam penelitian ini, lima indikator—keandalan, daya tanggap, kepastian atau
jaminan, empati, dan bukti nyata—digunakan untuk mengukur kualitas layanan. Agar
pelanggan dapat melakukan pembelian, bisnis harus dapat diandalkan dalam
memberikan layanan yang dijanjikan tanpa gagal melakukan kesalahan. Pekerja juga
harus akomodatif dalam memberikan layanan yang dibutuhkan pelanggan.
Kemampuan pegawai dalam menanamkan kepercayaan pada pelanggan dan
kemampuan perusahaan dalam menanamkan rasa aman pada pelanggan dapat
diamati melalui indikator kepastian atau jaminan. Indikator empati menunjukkan
bagaimana perasaan karyawan dalam memahami setiap permasalahan yang dihadapi
pelanggan. Terbukti dari bukti nyata bahwa bisnis ini menawarkan infrastruktur dan
fasilitas.

Pengaruh Promosi Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian

Hipotesis pertama diterima karena penelitian terhadap pelanggan Internasional
Fashion Ivo di toko pakaian Pekanbaru mengungkapkan bahwa promosi media sosial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berdasarkan
data yang diolah, dan hasil uji parsial (uji t) variabel Promosi Media Sosial mempunyai
nilai t hitung positif sebesar 3,936 dengan nilai signifikansi kurang dari 0,05 yaitu 0,000
< 0,05. Karena pengaruh yang menguntungkan ini, semakin banyak promosi media
sosial pada Toko Pakaian Ivo Fashion International di Pekanbaru, maka akan semakin
banyak pula pembelian yang dilakukan oleh pelanggan.

Empat indikator digunakan dalam penelitian ini untuk mengukur promosi media
sosial: pembuatan konten, berbagi konten, menghubungkan, dan membangun
komunitas. Menggunakan media sosial untuk mempromosikan konten menarik yang
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mewujudkan identitas merek perusahaan dapat menarik klien. Berikutnya, melalui
berbagi konten, perusahaan dapat mengembangkan jaringannya dan, pada gilirannya,
secara langsung dan tidak langsung mempengaruhi keputusan konsumen mengenai
apa yang akan dibeli. Koneksi media sosial juga dapat menghasilkan hubungan yang
lebih baik dan pertemuan orang-orang yang berpikiran sama. Terakhir, ciptakan
komunitas atau bangunan komunitas agar masyarakat bisa saling berkomunikasi di
media sosial.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Hipotesis pertama diterima berdasarkan penelitian yang dilakukan terhadap
pelanggan International Fashion Ivo di Pekanbaru yang mengungkapkan bahwa harga
mempunyai pengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Hasil uji
parsial (uji t) variabel Promosi Media Sosial mempunyai nilai t hitung positif sebesar
4,349 dengan nilai signifikansi kurang dari 0,05 yaitu 0,000 < 0,05. Artinya, harga suatu
barang mempengaruhi sebagian besar keputusan konsumen saat melakukan
pembelian. Jika produsen menawarkan harga yang sesuai dengan permintaan
konsumen, maka konsumen akan memilih untuk membeli. Oleh karena itu harga
menjadi variabel yang berpengaruh dalam meningkatkan keputusan pembelian
pelanggan.

Dua indikator—nilai dan uang—digunakan dalam penelitian ini untuk mengukur
harga. Pelanggan dikenakan harga yang sepadan dengan kualitas barang yang
diproduksinya. Misalnya, harga yang tinggi pasti akan menghasilkan produk yang
berkualitas tinggi, sehingga membuat pembeli merasa nyaman dengan pembeliannya.
Hal ini menunjukkan bahwa harga barang tersebut wajar mengingat kualitas
produknya. Harga perusahaan juga masuk akal bagi pelanggan. Pelanggan pasti akan
mempertimbangkan harga yang sesuai dan wajar saat melakukan pembelian, dan
bisnis tersebut dapat bersaing satu sama lain. Produk tersebut tidak memiliki daya
saing yang kuat jika harga yang ditetapkan terlalu tinggi dibandingkan dengan
pesaingnya.

PENUTUP

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memastikan bagaimana keputusan pembelian
dipengaruhi oleh kualitas layanan. Dari hasil investigasi dan perbincangan maka dapat
diambil kesimpulan sebagai berikut: Variabel harga, promosi media sosial, dan kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pelanggan di toko fashion internasional ivo fashion di Pekanbaru. Toko Pakaian
Fashion Internasional (IVO) hendaknya memberikan bimbingan kepada staf mengenai
kualitas pelayanan agar pelanggan dapat mempercayainya. Toko Pakaian Fashion
Internasional (IVO) harus lebih proaktif dalam promosi media sosial mereka untuk
mendorong keterlibatan pelanggan yang lebih besar. Belanja langsung di platform
media sosial seperti Instagram dan TikTok dapat digunakan untuk mencapai hal ini.
Toko Pakaian Fashion Internasional (IVO) harus lebih fokus untuk memastikan bahwa
setiap barang memiliki harga yang wajar karena tentunya pelanggan akan
mempertimbangkan hal ini saat melakukan pembelian dan mereka akan mampu
bersaing dengan perusahaan lain di industri yang sama.
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