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ABSTRAK

Juswanti, 2020. “Pengaruh Promosi Online dan Kualitas pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Oke Beli Shop”. Skripsi
Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah. Dibimbing oleh Pembimbing | H. Abd Rahman Rahim dan
Pembimbing Il Muh. Nur Rasyid.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Promosi Online dan
Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Oke Beli
Shop. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
kuantitatif. Maka yang menjadi popul z]

Beli Shop yang telah melakukan pe
dalam penelitian ini. Analisis
teknik analisis Linear Be

dapun sampel sebanyak 65 orang
dalam penelitian ini adalah
sedangkan untuk
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ABSTRACT

Juswanti, 2020. “The Effect Of Online Promotion and Service Quality on
Consumer Purchasing Decisions on Oke Beli Shop" Management Studi
Program, Facuity of Economics And Busness, Muhammadiyah of Uniersity .
Supervised by Advisor | H. Abd Rahman Rahim and Superviso Il Muh. Nur
Rasyid,

The development of the use ofionl e shopping is now growing rapidly,
ﬂmmhmmseanmﬂmsa:dym mnine the Effect Of Online Promotion
and Service Quaity On Cons // \' g Decisions In The Oke Beli Shop
On This tipe of research use ' E i :
population in the study is s who have made a purchase.
Tﬁasampfaofﬂﬁ ed out in this study is a
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Di era globalisasi sekarang ini perkembangan teknologi yang
semakin pesat dapat mempengaruhi pola pikir masyarakat dalam

ar masyarakat memilih alternatif

embantu menyelesaikan

dengan bisnis onine, atau sering disebut dengan istilah Online Shop.

Promosi merupakan kombinasi berbagai aklivitas pemasaran yang
bertujuan menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk
khalayak untuk bersedia menerima, membeli dan menggunakan produk
atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut.




Kualitas pelayanan merupakan salah satu kunci untuk
mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen Kualitas
pelayanan dapat diketahui dengan cara membandingkan persepsi
konsumen atas pelayanan yang mereka terima. Melalui pelayanan yang
baik, teliti, cepat serta akurat mampu menarik perhatian konsumen/

pembeli untuk menggunakan dan membeli barang dan jasa tersebut.

diakses kapan saja, di mana saja, dan oleh siapa saja.

Demi perkembangan usaha pada Oke Beli Shop, maka harus
meningkatkan promosi, pola pelayanan yang baik dan meningkatkan

konsep pemasaran dalam penggunaan media sosial dengan konsep




pemasaran yang efisien dan efektif untuk meningkatkan volume
penjualan, sehingga pendapatan usaha dapat meningkat.

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti terarik
melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Promosi Online dan
Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada
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keputusan pembelian konsumen pada Oke Beli Shop.




D. Manfaat Penelitian
Hasil observasi ini memiliki manfaat bagi perusahaan, masyarakat,
dan bagi peneliti sendiri. Adapun manfaat tersebut sebagai berikut:
1. Bagi Perusahaan
Dari hasil peneliian diharapkan dapat menjadi bahan
pertimbangan dan masukan mengenai promosi onfine dan
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Tinjauan Teori
1. Pemasaran

a. Definisi Pemasaran
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ih mudah dikenal oleh pelanggan.
Pemasar harus menunjukkan kelebihan dan produk yang
dipasarkan, hingga dapat lebih memukau perhatian dibanding
produk pesaing yang lain.




2) Riset
Riset memungkinkan pedagang untuk mendapatkan informasi
yang tepat mengenai pasar target sebuah produk. Beberapa hal
biasanya harus di riset adalah kepopuleran, usia, jenis kelamin,
kebutuhan, hingga kemauan dan lainnya. Nantinya produk yang

diproduksi bisa disesuaikan dengan apa yang sesuai dengan

stikan bahwa produk

e pasar luas
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memastikan dan membantu agar mesin tersebut berjalan dengan
semestinya.




2. Promosi Online
a. Definisi Promosi Online
Banyak orang melakukan komunikasi dengan orang lain,
misalnya mencari hiburan, mencan bantuan, membantu atau
memben informasi serta mengekspresikan pikiran dan gagasan.
Promosi online adalah suatu aspek paling penting bagi pebisnis
mengingat perannys ’A consumen melakukan pembelian.

n yang dilakukan oleh

g
Irn se

terutama terjadi pada tahap dini dari daur hidup sebuah produk.
Orang secara khas tidak akan membeli sebuah produk atau
jasa atau mendukung sebuah organisasi nirlaba sebelum
mengetahui maksud dan keuntungan bagi mereka.




. Membujuk
Persuasi kebanyakan menjadi sasaran promosi utama

jika produk memasuki tahap pertumbuhan dar daur produknya.
Pada saat itu, pasar setuju (target market) telah memiliki
pemahaman atau pengetahuan akan produk tersebut mengenai

cara memenuhi keinginannya. Dengan demikian tugas promosi
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manfaatkan dalam mencari keuntungan dari dalam memasarkan
produk., Beberapa jenis iklan online yang sering digunakan |
dalam melakukan pemasaran online yaitu, PPC (Pay Per Clik),
TLA (Text Link Ads), dan PTR (Pay To Rivew).



2. Menggunakan Sosial Media
Berbagai cara yang bisa kita lakukan untuk melakukan
pemasaran secara online melalui sosial media yaitu:
a. Membuat dan menggunakan fan page facebook /Instagram.
b. Menggunakan youtube untuk menyebarkan video promosi.
c. Memanfaatkan twitier untuk membangun fan base.
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pelanggan. Banyak pakar dan organisasi yang mencoba
mendefinisikan kualitas pelayanan berdasarkan sudut pandanganya

masing-masing, beberapa diantaranya sebagai berikut.

Menurut Kotler dan Keller (2013:36) kualitas pelayanan adalah
sebuah tindakan atau kinerja yang dapat ditawarkan satu pihak kepada
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pihak lain yang pada intinya tidak berwujud dan tidak menghasilkan

kepemilikan apa pun.

Kualitas pelayanan dapat pula didefinisikan sebagal tolak ukur
sejauh mana suatu pelayanan yang diberikan dapat memenubhi
harapan konsumen. Dimensi kualitas pelayanan dapat di rangkum

menjadi lima bagian,

asilitas fisik, perlengkapan

L
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tulus dan perseorangan atau pribadi yang diberikan pada para
konsumen dengan berupaya mengerti keinginan mereka.
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4. Keputusan Pembelian
a.  Definisi

Keputusan pembelian akan menentukan proses dalam pembelian
yang dilakukan konsumen dalam memutuskan apa, kapan, di mana,
dan bagaimana melakukan pembelian. Menurut Kotler dan Keller

mudah), valie (harga bersaing dan kualitas baik), interaksi (informasi,

keamanan, load time, dan navigasi).
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b. Proses Pengambilan Keputusan

Setiadi (2003) dalam Sengadiji dan Sopiah (2013:121) menyatakan
bahwa ini dari pedimbangan keputusan konsumen adalah proses
pegintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan untuk
mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah

90) tahap evaluasi alternatif

Perilaku Pasca
Pembelian

......

Proses pembelian berawal saat pembeli menyadari
suatu problem atau kebutuhan yang disebabkan oleh adanya
dorongan intemal ataupun ekstemal. Dorongan internal seperti

dorongan memenuhi rasa lapar, haus yang mencapai ambang
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batas tertentu. Sedangkan dorongan eksternal seperti
seseorang melewati toko kue dan melihat roti yang segar dan

hangat sehingga terangsang rasa lapar.

2. Pencarian Informasi

Konsumen yang terangsang keperluannya akan

terdorong untuk mefean informasi yang lebih banyak. Sumber

citra merek yang di saring melalui dampak persepsi selektif,
distorsi selektif dan ingatan selektif.




4. Keputusan Pembelian
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Di tahap evaluasi konsumen membuat referensi atas

merek yang ada pada berbagai pilihan. Faktor sikap orang lain

dan situasi yang tidak dapat di antisipasi dapat mengalihkan

minat pembelian termasuk

faktor-faktor penghambat

Terdapat pengaruh
secara parsial dan
simultan antara harga,
promosi, dan kualitas
layanan terhadap
keputusan pembelian.
Berdasarkan uji T
harga , promosi, dan




Bagus
Handoke

(2017)

Fakultas Ekonomika
dan Harmoniora
Universitas Dhyana
Pura Bali.

1 1 il
..........

Harga Dan Kualitas
Pelayanan Terhadap
Kepuasan
Konsumen Pada
Titipan Kilat JNE
Medan.

kualitas layanan |
berpengaruh positif dan |
signifikan secara
parsial terhadap
keputusan pembelian
tiket pesawat secara
online disitus
Trsveloka.com.
Berdasarkan Uji F
harga, promosi, dan
kualitas layanan
berpengaruh secara
positif dan signifikan
secara simultan
terhadap keputusan
pemhﬂlan tiket

esawat secara online
itus Traveloka.com.

sarkan hasil uji t

n, sehingga
vanabu{ tersebut |

pengaruh yang
signifikan Promosi
terhadap Kepuasan
Konsumen, Besarmya
pengaruh Promosi
Terhadap Kepuasan
Konsumen adalah
20,9%.




16

5 | Fiti Dewita | Pengaruh Promosi Metode Hasil penelitian
(2012) dan Kualitas dalam Promosi secara parsial
Pelayanan terhadap | penelitian ini | berpengaruh positif
keputusan menggunak | terhadap keputusan
Pembelian di an Regresi | pembelian. Dan
restoran Pizza Hut. Linear Kualitas pelayanan
Berganda. | tidak ada pengaruh
positif terhadap
keputusan pembelian.

C. Kerangka Pikir
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D. Hipotesis
Penelitian ini membutuhkan hipotesis yang di mana hipotesis sangat

penting untuk menemukan jawaban sementara atas pokok masalah,
mengenai pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Maka hipatesis dalam penelitian ini adalah sebagai




METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
atan asosiatif, yaitu bertujuan untuk
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untuk menjual barang atau penayangan
jasa mempromosikan ide. iklan dimedia
Promosi adalah kegiatan massa
perusahaan dalam c. Kualitas
menginformasikan, penyampaian
membujuk, mengingatkan pesan
Konsumen agar
menanggapi produk atau

18




jasa yang ditawarkan
Sumber: Ari
Setianingrum(2015:184)

Kehandalan

Ketanggapan
Jaminan

Empati

Kualitas Kualitas pelayanan adalah
Pelayanan | semua tindakan atau

(X2) kinefja yang dapat
ditawarkan oleh suatu
pihak kepada pihak lain
yang pada intinya tidak

pno oW

N\ U¥77
\“\”\ N "A :

asi dalam penelitian ini adalah
konsumen yang akan menjadi responden melalui beberapa
pertanyaan yang diberikan untuk memperoleh data yang dibutuhkan
dalam penelitian ini, maka jumiah populasi tersebut ditetapkan

sebanyak 65 orang.
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2. Sampel
Sampel merupakan bagian atau jumiah dan karakienstik yang
dimiliki oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2011). Sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah sampel jenuh. Sampel jenuh
merupakan keseluruhan dar populasi. Ukuran sampel yang layak
digunakan adalah 65 respongd

E. Teknik Pengumpulan Datz

digunakan adalah metode

\\\\g\um///
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,\ \‘ /
E ‘$$~ .//
e ianer

guna memperoleh gambaran tetap mengenai apa yang diukur.
Menurut Masr Singarimbun, reabilitas adalah indeks yang

menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur dapat dipercaya atau dapat
diandalkan. Bila suatu kuesioner dipakal dua kali untuk mengukur
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gejala yang sama dan hasil pengukuran yang diperoleh relative

konsisten, maka kuesioner tersebut reliabel.
G. Teknik Analisis Data

Teknik analisis yang digunakan untuk untuk mengetahui asosiasi
variabel bebas terhadap variabel terikat di sini adalah analisis Regresi
Berganda dengan pengolahan,data menggunakan SPSS (Statistical

\\\\\ihlull/

\‘\‘*.‘ ur Al\ y ,/

dari r-tabel maka butir tersebut valid dan begitu pun sebaliknya.
Uji reabilitas ditunjukkan dengan koefisien reabilitas yang bergerak
dari 0 sampai dengan 1. Jika koefisiennya semakin mendekati 1 maka
semakin reliabel dan sebaliknya. Pada umumnya para ahli memberikan
standar minimal koefisien reabilitas sama atau lebih besar dari 0,6.
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Lalu penggunaan alat analisis regresi perlu memenuhi asumsi
dengan melakukan pengujian yaitu:
1. Uji Asumsi Klasik
Alat uji yang digunakan adalah uji asumsi klasik yaitu untuk
mengetahui apakah terdapat masalah di dalam data regresi. Uji
akan, untuk mengetahui bagaimana pengaruh

i" !‘- P :l,
LIV T
m »@!.?é”"’ll/

D
—

b. Uiji Multikolinearitas
Uji Multikolinearitas bermaksud untuk menguji model dalam
regresi ditemukan adanya kolerasi antar vanabel-variabel bebas
atau tidak. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi kolersi
diantara variabel bebas. Bila variabel bebas saling berkolerasi
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maka variabel tidak orthogonal. Variabel orthogonal adalah
variabel bebas yang nilai kolerasi antar sesama variabel bebas
sama dengan nol.
c. Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan varian dan residual satu

maka  disebut

isitas dapat dilakukan

_ ) 2
( 6\\\ 7 *m? *\

B oy e
nifp ' i

Keterangan

Y = Keputusan Pembelian
a = Bilangan Konstanta
* = Promosi
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BiB. = Koefisien Regresi Untuk Variabel

£ = Faktor Pengganggu atau Standar Eror
3. Uji Hipotesis
a. Uji Koefisien Determinasi (R?)
Uji ini dilakukan dengan tujuan untuk mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam, menerangkan variabel dependen. Nilai
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a. Jika nilai signifikan < Probabilitas 0,05 maka ada pengaruh
variabel bebas terhadap suatu variabel terikat atau hipotesis
diterima.




b. Jika varabel signifikan > probabilitas 0,05 maka tidak ada
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat atau hipotesis
ditolak.

2) Berdasarkan perbandingan nilai t-hitung dengan t-tabel
a. Jika nilai t-hitung > t-tabel maka ada pengaruh variabel bebas

b. Jika nilai /’A maka tidak ada pengaruh variabel
bebas




BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian
1. Profil Usaha
Nama Usaha: Oke Beli Shop

Nama Pemilik Usaha: Za

o’
yd

s
\\\ml n,// /

unﬂ

eh Oke Beli Shop kini memiliki
peminat sekitar 2000 pengikut diakun instagramnya. Barang yang
dipasarkan Oke Beli Shop relative murah dan terjangkau mulai dari
75.000-150.000 tergantung model dan kualitas dari barang itu
sendiri. Produk yang dipasarkan meliputi sandal laki-laki, sandal

26
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perempuan, sepatu vans, alistar, kickers, prayer kids, nike, dan
lainnya.
2. Visi dan Misi
Visi : Memberikan kepuasan kepada konsumen berdasarkan
kualtas produk dan pelayanan terhadap seiring

4
oha STl
", .«
“H.’-{;fl f’}
vy Y
N N Y o) rrr

o
( o \\\\‘

\\\\‘

i

5
7ok e
7,
[/

¥

]
=4
V & d

kegiatan mempromosikan produk dimedia social.
c) Admin logistik: Memiliki tugas pengadaan barang, termasuk
melakukan proses pesanan barang yang akan dikirim.
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B. Penyajian Data

Pada bab ini peneltian yang dilakukan peneliti dengan
menggunakan kuesioner yang dibagikan kepada 65 responden dengan
kriteria responden yang telah melakukan keputusan pembelian di Oke
Beli Shop untuk dilakukan uji validitas dan realibilitas. Kuesioner yang
diisi oleh responden dengan

a memberikan tanda centang pada

(8
o
o

PN

B Ti=T|

Ve N
I ® &)

asil penelitian
yang \dilakukan pads He aka dapal al dalam tabel




25

Tabel 4.1

Jenis Kelamin Responden
' No Jenis Kelamin Responden Persentase %
1 Laki-Laki 36 55,41%
2 Perempuan 29 44,6%
Total 65 100

Sumber: Hasil Olah data, 22 September 2020

=3ii4]
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=
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...........

usia 22-25 berjumiah 30 orang, sedangkan usia di atas 26 berjumiah 7.




30

Tabel 4.3
. Tingkat Pekerjaan Responden
No Tingkat Pekerjaan Responden | Persentase %
1 Pegawai Negeri Sipil 6 9.2%
2 Pegawai Swasta 9 13,8%
3 Wiraswasta/Pedagang 9 13,8%
4 Pelajar/Mahasiswa 39 60%
Total 65 100

Sumber: Hasil Olan dai
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Sumber: Hasil Olah data, 22 September 2020

Berdasarkan keterangan tabel 4.4 di atas dapat diketahui bahwa

responden dalam penelitian ini yaitu yang memiliki tingkat pendidikan
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SMA/SMK sebanyak 40 orang (61,5%) untuk S1 berjumiah 22 orang
(33,8%) selanjutnya untuk Diploma berjumlah 2 orang (3,1%) dan S2
berjumiah 1 orang (1,5%). Hal ini dapat menunjukkan bahwa
sebagaian besar responden dalam penelitian ini yang berdominasi

yaitu yang memiliki riwayat SMA/SMK.

2. Deskripsi Variabel Penelitia

/\ s

Dan 65 responden yang dapat memberikan tanggapan
terhadap pemyataan X1.1 terdapat 47 (72,3%) responden yang
menyatakan sangat setuju, responden yang menyatakan setuju
terdapat 16 (24 6%), responden yang menyatakan kurang setuju




2

terdapat 2 (3,1%), dan pernyataan tidak setuju dan sangat tidak
setuju tidak memiliki responden.
b) X1.2

Dan 65 responden yang dapat memberikan tanggapan
terhadap pemyataan X1.2 terdapat 31 (47,7%) responden yang
menyatakan sangat setuju, responden yang menyatakan setuju

terdapat 17 (26,2%), responden yang menyatakan kurang setuju
terdapat 6 (8,2%), dan pemyataan tidak setuju terdapat 5 (7,7)
dan sangat tidak setuju tidak memiliki responden.
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Tabel 4.6
Deskriptif Kualitas Pelayanan (X2)
Pernyataan | Dimensi Keterangan Mean
ss S KS | TS
X21 Frequency | 39 23 3 - 455
Percant 467 | 433 |67 -
x2.2 Frequency | 40 22 2 1 4,55
Percant 615 (332 |31 |15
1

\\\A"'M/

‘\\\\\ \A) ‘XU/%\ '

menyatakan sangat setuju, responden yang menyatakan setuju
terdapat 22 (33,2%), responden yang menyatakan kurang setuju
terdapat 2 (3,1%), dan pernyataan tidak setuju terdapat 1 (1,5%)
dan sangat tidak setuju tidak memiliki responden.




c) X2.3

Dari 65 responden yang dapat memberikan tanggapan
terhadap pemyataan X2.3 terdapat 39 (60%) responden yang
menyatakan sangat setuju, responden yang menyatakan setuju
terdapat 20 (30,8%), responden yang menyatakan kurang setuju
terdapat 5 (7,7%), dan

emyataan tidak setuju terdapat 1 (1,5%)

dan sangat tidak seft
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| Frequency | 38 | 23 | 2 | 2 - | 448
Y7 Percant 58,5 |354 | 3,1 | 31 -
Total 292 | 125 | 26 9 4 |3172

Sumber - Hasil Olah Data SPSS, Tahun 2020

a) Y.1

15 (23,1%),

2 (3,1), dan

E i =Ha8S,

b
i B A

Dari keterangan tabel 4.7 di atas, dari 65 responden yang
dapat memberikan tanggapan terhadap pemnyataan Y.3 terdapat
37 (56,9%) responden yang menyatakan sangat setuju,

responden yang menyatakan setuju terdapat 20 (30,8%),
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responden yang menyatakan kurang setuju terdapat 7 (10,8%),
dan pernyataan tidak setuju terdapat 1 (1,5%) dan sangat tidak
setuju tidak memiliki responden.
d) Y4
Dari keterangan tabel 4.7 di atas, dan 65 responden yang
dapat memberikan tanggapan terhadap pemyataan Y.4 terdapat

42 (B4,6%)

Dan keterangan tabel 4.7 di atas, dan 65 responden yang
dapat memberikan tanggapan terhadap pemnyataan Y.6 terdapat
41 (63,1%) responden yang menyatakan sangat setuju,
responden yang menyatakan setuju terdapat 16 (27,7%),
responden yang menyatakan kurang setuju terdapat 4 (6,2%), dan
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pernyataan tidak setuju terdapat 1 (1,5%) dan sangat tidak setuju
terdapat 1 (1,5%) responden.
g) Y7
Darni keterangan tabel 4.7 di atas, dan 65 responden yang
dapat memberikan tanggapan terhadap pemyataan Y.7 terdapat
38 (58,5%) responden yang menyatakan sangat setuju,
akan setuju terdapat 23 (35.4%),
\ wju terdapat 2 (3,1%), dan

yang dapat dikatakan valid jika pernyataan pada kuesioner
tersebut mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh
kuesioner tersebut, dan untuk mengetahui item pemyataan itu
valid dengan melihat nilai Comrected ltem Total Corelation. Dan
apabila tem pernyataan mempunyai r hitung>r tabel maka data




dinyatakan valid, pada penelitian ini terdapat jumlah sampel (n) =
65 dan besarnya dapat dihitung 65-2= 63 dengan taraf signifikan
0,05 didapat r tabel= 0,2241 jadi, item pemyataan yang valid
mempunyai hitung lebih besar dari 0,2441.

Adapun hasil uji dari validitas data dalam penelitian ini dapat

il "}‘

K24

yang digunakan menghasilkan nilai Rhitung yang lebih besar darni
nilai Rtabe! dimana nilai Rtabel untuk jumlah sampel (N=65) adalah
sebesar 0.2241 sehingga seluruh item pernyataan pada masing-
masing kuesioner dapat dinyatakan valid.
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b. Uji Reabilitas
Reabilitas adalah tingkat seberapa besar suatu alat ukur
mengukur dengan stabil dan konsisten, Besarnya tingkat reabilitas
ditunjukkan oleh koefisiennya, yaitu koefisien reabilitas. Pengujian
reabilitas dilakukan dengan menggunakan cronbach alpha. Jika

nilai hitung cronbach alpha>0,60 maka reabilitas dapat diterima

but bisa dikatakan reliabel.
asing variabel diperoleh
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2. Hasil Uji Asumsi Klasik

a. Uji Narmalitas
Gambar 4.2
Uji Normalitas
Marmal PP Pist of Regression Standardized Residual
. Dependent Variable: Keputusan Konsumen
2y
o
[E o [
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d
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b regresi layak
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b. Uji Multikolinearitas

Tabel 4.10
Uji Multikolinearitas

Model | Tolerance | VIF

2843

\a‘j:;\,iu’:\\.
50 NN
Wi
' 'll' |
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a0 % %,
o o a2 % o
" %, 'p"a"%:

variabel terikat maka dilakukan pengujian model regresi dengan hasil

sebagai berikut:




Tabel 4.11
Regresi Linear Berganda
Variabel B (Koefisien Sig
Regresi)
Konstanta 2,004 0,496

%, 7
Xy

fing

Zs

mempunyai arah koefisie

menujukkan bahwa apabila variabel lain mengalami peningkatan
sebesar 1% maka variabel Keputusan Pembelian mengalami
peningkatan sebesar 2,004%.




b. Berdasarkan hasil penelitian dan uji regresi Promosi Online bernilai
positif sebesar 0,185 yang artinya bahwa setiap kenaikan 1%
Keputusan Pembelian Konsumen mengalami peningkatan sebesar
0,185%.

c. Berdasarkan hasil penelitian dan uji regresi Kualitas Pelayanan
bernilai Positif sebesar 0,000 yang artinya bahwa setiap kenaikan

tidak ada di dalam penelitian ini.
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b. Uji Parsial (Uji t)

Tabel 4.13
Hasil Uji t
Coefficients”
Standardi
zed
Unstandardized Coefficien
Coefficients is Collinearity Statisiics
Toleranc
VIF
2843
2843

as Pelayanan
Konsumen (Y)

secara parsial dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Pengaruh Promosi Online Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan nilai signifikansi wvariabel Promosi Online
mempunyai angka signifikan sebesar 0,185 karena nilai signifikan




lebih besar dari 0,05 (0,18>0,05). Berdasarkan perbandingan nilai t-
hitung dengan t-tabel, hasil yang ditunjukkan pada nilai t-hitung < t-
tabel (1,339<1,669) dan nilai t-hitung bertanda Positif (+) tidak
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen.
Maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada pengaruh variabel bebas
terhadap varniabel terikat.

hadap Keputusan Pembelian

nnnnnnnnn

........

mengenai hasil pengujian dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Pengaruh promosi Online Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Berdasarkan hasil uji parsial (Uji t) Promosi Online (X,), maka nilai
signifikansi variabel Promosi Online mempunyai angka signifikan
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sebesar 0,185 karena nilai signifikan lebih besar dar 0,05 (0,185>
0,05). Berdasarkan perbandingan nilai t-hitung dengan t-tabel, hasil
yang ditunjukkan pada nilai t-hitung< t-tabel (1,339<1,669) dan nilai t-
hitung bertanda Positif (+) tidak berpengaruh signifikan terhadap

pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat.

Hasil tersebut sesuai dengan hasil penelitian dari Ismail Yulianto
(2010) dengan judul penelitian Analisis Pengaruh Kualitas pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelfian Pada PT. FIF Cabang Semarang.




Hasil penelitian menunjukan bahwa hasil uji t pada variabel bukti fisik,
ke handalan, daya tanggap, jaminan dan empati memiliki pengaruh
yang signifikan, sehingga kelima varabel tersebut secara individu
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian,




BABV
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dari pembahasan dapat ditarik beberapa
kesimpulan sebagai berkut:
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LAMPIRAN LAMPIRAN
KUESIONER

1. Pendahuluan

Sebelumnya saya sampaikan terima kasih atas kesedian

bapakfibu/saudarali untuk menjadi responden dalam penelitian ini. Daftar

a. Pelajar/Mahasiswa c. Wiraswasta/Pedagang
b. Karyawan Swasta d. Pegawai Negri Sipil




a3

5. Pendidikan terakhir
a. SMA/SMK c. 51

b. Diploma d. S2

3. Petunjuk Pengisian Kuesioner
1) Pengisian ini dilakukan dengan member tanda ceklis (v). Pilihlah

74
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X1.2 | Promosi onfine member kemudahan
konsumen untuk mendapatkan produk yang
diinginkan tanpa harus datang langsung ke
toko

3 Adanya promosi online dapat menghemat
waklu konsumen untuk memilah dan
memahami produk yang dijual/dipasarkan




secara online.

4 | Promosi online dapat menumbukan
kepercayaan pelanggan terhadap produk
yang ditawarkan secara online.

5 Dengan andanya Giveaway di membuat

anda lebih semangat untuk berbelanja di

2. Kualitas Pelayanan
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YA

Saya membeli di Oke Beli Shop karena
adanya kebutuhan.

Y.2

Saya mencari informasi mengenai produk
Oke Beli Shop sebelum melakukan
pemeblian.




lain.

Saya memutuskan untuk membel produk dari
Oke Beli Shop berdasarkan pengalamn orang

Y4

Saya merasa yakin terhadap produk yang
dijual oleh Oke Beli Shop dengan kualitas
yang dimiliki.

Y.5

Saya merasa sangat puas dengan produk
yang ditawarkan oleh Oke Beli Shop.

Y.6
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3
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Saya akan tetap membeli produk dari Oke
Beli Shop.
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*_ Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_ Carrelation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
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Lampiran Data Statistik
Statistics
¥rilx1z2|x1a|x14|xis5|x21|x22| %23 | %24 | v1 | v2|v3| va | ¥5|ve| vy
N Valid 65| 85| 65| 65| 65 65| 65| 65| 65| 65| 65] 65| 65| 65| €5 65
Missing § o] ol ol of ol o of ol o a af o a o @ o
Mean 469) 446| 465 432| 440) 455| 455| 449| 435| 466|460 443) 454 451| 440 440
Median 500| 4.00| 5.00| 5.00| 5.00| 500| 5.00| 500| 4.00| S500| S500|500| 500| 5.00| 5.00( 5.00
id“ i 528) .533| 571| 93T| 703| .587| &38| 710| 623| 619| 703| 749| 08| .793| 812 710
Minimum 3 3 3 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2
Maximum 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5] & -} 5
Curmnulative
Percent
\alid \ 4 31
27.7
0
< &
\J
)
° 29
(]
*
0
t
Valid N 48
fl
8 » 308
100.0
X1.4
_ Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 2 5 T TT T7
3 & 92 9.2 168
4 17 262 262 431
5 T 569 569 100.0
Totai BS 100.0 100.0
e







Valid 2 1 15 15 15
3 2 31 21 46
4 15 231 231 277
5 47 72.3 723 100.0
Total 65 100.0 100.0
Y.2
_ Cumuiative
Frequency | Percent | Valid Percent Percant
alid 1
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Lampiran Uji Reabiliti
N %
Cases  Valid 85 100.0
Excluded® 0 0
Total 85|  1000]
a. Listwisa deletion based on all vanabels in the

Reliability Statistics
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Lampiran Regresi
Coefficients”
Standa
rdized
Coefficients lents Collinearity Statistics
Std.
Model B Error Betla 1 Sig Toleranca VIF

Durbin-
Watson

1.916




Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
‘ Dependent Variable: Keputusan Konsumen
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