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PENGARUH SOCIAL MEDIA MARKETING , E-SERVICE QUALITY, DAN
KERAGAMAN PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA

TOKO ONLINE ABILL ART
Rizky Kharisma
ABSTRAK

Teknologi internet dengan jumlah pengguna yang kian meningkat
memberikan daya tarik tersendiri bagi pelaku bisnis online. Kondisi semacam ini
menuntut masyarakat menjadl 1eb1 his 4“"" 5, dalam menentukan situs belanja online.
Fenomena yang terj ad1 saat 1n " £ te t engalaml peningkatan penjualan di
hwa masyarakat menyukai toko

menggunalid
(uji pars1alI3

: éioner dinyatakan
valid dengan ) 19 2 I dengan hasil nilai
cronbach alphl

keputusan pembe ian dengan hasi thitung sebesar 6,273 > taber 1,601, Adapun
keterbatasan penelitian ini sampel yang digunakan hanya followers facebook
sedangkan memungkinkan juga terjadi pembelian di social media yang lain, serta
jawaban yang diberikan responden tidak sesuai dengan keadaan yang sebenarnya.
Maka dari itu untuk penelitian selanjutnya, peneliti merekomendasikan agar
sampel penelitian bisa diperluas lagi sehingga didapat hasil penelitian yang lebih
menyeluruh mengenai keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci : Social Media Marketing, E-Service Quality, Keragaman Produk,
Keputusan Pembelian



PENGARUH SOCIAL MEDIA MARKETING , E-SERVICE QUALITY, DAN
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Rizky Kharisma

ABSTRAK

The increasing number of users of internet technology provide a special
attractions for online business people T his kind of condition requires people to be

v? dires to 100
f > luses multiple

he e-service quality

variable has a u % ! 5 ﬁ ﬁj é_ ,m / he results of tcount

Pt et d ‘tv has '[effect on purchasing

ME&M" l“"‘l""m!‘ﬂ' is of this study are the
sample used is oK R e 2, ol s il so might be possible to
make purchases on other social media, and the answers given by respondents do
not match the actual situation as well. Therefore, for further research, the
researcher recommends that the research sample could be studied more broadly
so that it could produce more comprehensive research on customer purchasing
decisions.

Keywords: Social Media Marketing, E-Service Quality, Product Diversity,
Purchase Decision
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Teknologi dan informasi telah mengalami perkembangan yang sangat
pesat, hal ini menyebabkan proses pertukaran informasi yang semakin cepat pula.
Pertukaran informasi bisa dilakukan melalui beberapa media, salah satunya adalah

internet. Internet merupakan jaringap. komunikasi yang dapat menghubungkan

media elektronik yang satu mpya secara cepat. Kehadiran internet

UNISSULA
el "H@PL}ML&

banyak. Kondisi semacam ini mencerminkan bahwa masyarakat menjadi kian
kritis dalam menentukan tempat belanja, hal ini dibuktikan dengan banyaknya
masyarakat menyukai tempat belanja yang menyediakan beragam produk,
memiliki pelayanan yang baik dan memiliki kualitas barang yang baik. Hal ini
menjadikan keputusan pembelian masyarakat dalam bisnis online lebih

meningkat.



Terdapat beberapa faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam
memutuskan membeli suatu produk. Faktor pertama yang mempengaruhi
keputusan pembelian adalah sosial media marketing. Nurfitriani (2016)
mendifinisikan social media marketing sebagai strategi kegiatan pemasaran
menggunakan situs-situs media sosial yang ampuh untuk mempromosikan produk
baik berupa barang maupun jasa melalui jaringan internet. Sekarang ini banyak

pebisnis yang mulai mengembangkan usahanya, yang awalnya dikelola secara

offline kini sudah beralih ke o Al satunya dengan menggunakan media

\\

sosial sebagai sarana mem

S

' UN’:E@U&&
\ it & aleslleL gimol .

tampilkan oleh p
penjual dengan konsume ciatul Kolotr kotten ar-yang-disediakan oleh aplikasi
sosial media itu sendiri. Sementara itu dari beberapa sosial media yang digunakan
Abill art sebagai sarana promosinya. Penjualan paling banyak di dapatkan dari
media sosial Facebook hal ini di dukung dengan pertemanan yang terdapat di
akun Facebooknya @ADill art souvenir rembang sebanyak  4.998 dan

pengikutnya sebanyak 4.130 orang, sedangkan di akun Facebook keduanya



@ADill art souvenir rembang Il jumlah pertemananya 4.614 dan pengikutnya

adalah 256 orang per tanggal 6 Mei 2021.

Gambar 1. 1

Halaman Instagram Abill Art
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Gambar 1.3

Halaman Shopee Abill art

untuk membeli ) Mléﬂ-} 1‘3’1"'5"*5"’ 'f‘?‘ in cenderung membeli
;/\—_——f

produk yang memiliki mutu

bagus danjuga mempunyai kualitas pelayanan yang
baik, oleh karena itu kualitas pelayanan dapat menjadi kunci kesusesan bagi

pelaku bisnis.

Kualitas pelayanan yang dapat diberikan oleh penjual kepada
konsumennya adalah dengan memberikan tanggapan dengan cepat atas
pertanyaan konsumen pada kolom komentar di postingan produk yang di unggah

di sosial media, memberikan kompensasi apabila barang yang diterima oleh



konsumen tidak sesuai dengan yang mereka harapkan, serta menyediakan contact
(nomor telepon) yang dapat dihubungi apabila konsumen membutuhkan informasi
lebih lanjut mengenai produk yang ditawarkan. Kualitas pelayanan tersebut
diberikan kepada konsumen untuk memenuhi ekspektasi konsumen, dengan
menyediakan produk dan pelayanan yang baik sehingga dapat menciptakan nilai
bagi konsumen dan memberikan keuntungan bagi pebisnis. Artinya semakin baik

pelayanan yang diberikan oleh penjual kepada konsumen maka mempengaruhi

. |ﬁt

dfisumen tidak perlu
/

/!

o
UNISSULA /

- (3 [
waktu dan juga *ﬂuﬂ'giwiﬁlnﬁml? 1 menghemat ongkos

i lebih menghemat
pengirimannya juga-—Se e¢hwa keragaman produk
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, sedangkan berdasarkan
penelitian yang dilakukan oleh Pratiwi (2019) menemukan bahwa keragaman

produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.



Gambar 1. 4
Katalog Abill Art di Shopee
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penjualan setiap “butanya,—hat—int- Mmengidixastkatr—oahwa ada peningkatan
pembelian yang signifikan. Menurut survei dari Pres waterhouse cooper (PWC)
mengungkapkan bahwa 65% masyarakat Indonesia mengaku pendapatannya
berkurang akibat pandemi Covid-19 (CNN, 2020) (CNN Indonesia, diakses pada
tanggal 28/02/21 pukul 21:38). Hal tersebut tidak menyurutkan niat masyarakat
untuk berbelanja. Berikut adalah data pertumbuhan penjualan toko Abill art

selama tahun 2020.



Tabel 1. 1
Tabel data penjualan Abill Art 2020

Bulan Total Penjualan
Januari Rp. 33.000.000
Febuari Rp. 36.743.000

Maret Rp 37 846000

April Rp.38.880.000

keputusan pembelta +rarketing, e-service quality,
dan keragaman produk. Sehingga judul yang diambil dalam penelitian ini adalah
“pengaruh social media marketing, e-service quality dan keragaman produk

terhadap keputusan pembelian pada toko Abill art”.



1.2 Rumusan Masalah

1. Apakah social media marketing berpengaruh terhadap keputusan
pembelian di toko online Abill art ?

2. Apakah E-service quality berpengaruh terhadap keputusan pembelian
di toko online Abill art ?

3. Apakah Keragaman produk berpengaruh terhadap keputusan

pembelian di toko online Abill art ?

14 Signiﬁkas [ u Nl ss u LA
1.4.1 Signifikas m"""‘!'jfr léﬁ’t-’wh"

it
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk pihak Abill art

khusunya untuk mengembangkan usahanya.

1.4.2 Signifikasi Akademis

Penelitian ini diharapkan menjadi tambahan wawasan pengetahuan
mengenai teori komunikasi pemasaran serta sebagai referensi dalam

mengembangkan penelitian dimasa yang akan datang.



1.4.3 Signifikasi Sosial

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi masyarakat
karena memberikan pengetahuan mengenai pengaruh social media marketing, e-

service quality, dan keragaman produk dalam memutuskan pembelian.

1.5 Kerangka Teori

1.5.1 Paradigma

Penelitian kuantitatif sa nga] r“""w. @itannya dengan paradigma positivistik.

A

ainan bahwa prinsip dan hukum

UNIS 5 i.i L A

-.nﬂ L,L_U J:‘J At REVAkIT "U'- 4t paham ontologi yang
menyatakan bah --lmll“’-k‘-ﬁ"“-"ﬁiﬂﬁil-u\'u"nmnu-'nu tealan Sesuai dengan
hukum alam yang bertujuan untuk mengungkapkan kenyataan yang sebenarnya.

Paradigma positivistik ini dikenalkan oleh Comte yang didasarkan pada sosiologi

(Anwar, 2011, p. 46).



State Of The Art
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Berikut adalah beberapa penelitian terdahulu yang sejenis dan terkait

dengan penelitian ini, sehingga dapat digunakan sebagai acuan untuk melakukan

penelitian.
Tabel 1. 2
State Of The Art
No Metodologi Hasil Penelitian

Nama dan Judul Penelitian

BE
UNISSULA
el gsnlleluinela

/

—

Hasil penelitian ini
menunujukan  bahwa (1)
i harga berpengaruh
keputusan

konsumen Dunkins

Ambarukmo Plaza

jung sebesar 7,867 dengan
/: signifikasi 0,000<0,05, dan
eﬁsien regresi sebesar 0,715;
(2)

keragaman produk

berpengaruh  positif terhadap
keputusan pembelian konsumen
Dunkins

Donuts Ambarukmo

Plaza Yogyakarta, dibuktikan

dengan nilai t hitung sebesar
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LS 13
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"

3,550 dengan nilai signifikasi
0,000<0,05 dan koefisien regresi
sebesar 0,402; (3) suasana toko
berpengaruh  positif terhadap
keputusan pembelian konsumen
Ambarukmo

Dunkins Donuts

Plaza Yogyakarta, dibuktikan
dengan nilai t hitung sebesar
2,999 dengan nilai signifikasi
0,003<0,05;

ebesar dan

sien regresi sebesar 0,243;
7 persepsi  harga,

in produk, dan suasana
berpengaruh secara
terhadap keputusan
belian konsumne Dunkins
Ambarukmo  Plaza
dengan

nilai F hitung sebesar 56,290

dengan signifikasi 0,000<0,05.

Nuraini dan Hadi (2019)

Pengaruh Social Media
Marketing Dan Word Of

Mouth Terhadap Keputusan

Penelitian

Kuantitatif

Social media marketing

berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan

pembelian. Word Of Mouth
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Pembelian Pada Panties Pizza

berpengaruh positif dan

Malang signifikan terhadap keputusan
pembelian.

3 | Rida Juliansyah (2019) - | Penelitian Hasil penelitian ini

Pengaruh E-service Quality, | Kuantitatif | menunjukkan bahwa secara

Kepercayaan, @ dan  Harga
terhadap Keputusan Pembelian
pada

Mahasiswa %

g
UNISSULA
aetllwl/I g0l telumela /
——)

simultan  E-Service  Quality,
Kepercayaan, dan Harga
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan

belian pada  Traveloka
studi  kasus pada
Universitas
1 Utara. Secara parsial

asing variabel

a1l Harga berpengaruh positif

signifikan terhadap

epuasan  Pelanggan.  Nilai
Adjusted R Square sebesar 0,677
yang berarti 67,7% Keputusan
pembelian dapat dijelaskan oleh
variabel  E-Service  Quality,
Kepercayaan, dan Harga

sedangkan sisanya 32,3% dapat




13

yang tidak  diteliti

penelitian ini.

dijelaskan oleh variabel

lain

dalam

Dari State Of The Art diatas kebaruan dari penelitian ini terletak pada
objek penelitian, teori penelitian, tujuan penelitain,serta subjek penelitian, hal ini

dapat dijadikan sebagai referensi peneliti dalam melakukan penelitian.

a. Teori AI

rocedure from
pembelian
terdapat".l e B dila : ¥ ngan adanya

a hasrat atau

, hingga terjadi

(Widyastuti, 2017, p. 57) idelanya alat promosi harus mendapatkan perhatian
(Attention), mempertahankan minat (/nterest), membangkitkan hasrat (Desire),
menimbulkan keputusan (Decision), dan meraih tindakan (Action) (kerangka kerja
yang dikenal dengan AIDDA).

Teori AIDDA dijelaskan dalam lima tahap, diantaranya:
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Tahap menaruh perhatian (Attention) adalah tahapan dimana perusahaan
harus bisa membuat para konsumen sadar akan keberadaan produk atau jasa
perusahaan. Tahap ini merupakan proses awal dimana seseorang mulai
memilih, mengetahui, dan memahami suatu informasi yang diterimanya,
menjadi sadar dan tahu akan adanya suatu produk atau jasa. Perlu menyadari
bahwa produk itu ada, apa adanya, apa fungsinya, dan mungkin juga dimana

dan kapan tersedia, mengambil perhatian audience dan menginformasikan

pelanggan potensial tentar ,,-"b. baik menggunakan promosi iklan,

mulai aktif

menciptakan pemahaman akan manfaat produk dalam kaitannya dengan
kebutuhan pelanggan.

Hasrat dan keinginan (Desire) merupakan tahap dimana seseorang sudah
mulai menentukan sikapnya terhadap suatu produk yang disukainya. Mulai
timbul dengan kecocokan dengan kebutuhannya, keharusan dan keyakinan

untuk menggunakan produk tersebut dibandingkan dengan produk lainnya.
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Tahapan dengan memberikan penawaran yang tidak dapat ditolak si
konsumen, agar timbul keinginan dan hasrat untuk membeli produk atau
jasa.

4.  Keputusan (Decision) merupakan tahap dimana seseorang mengacu pada
keputusan yang diambil khalayak setelah menerima informasi melalui pesan
yang disampaikan.

5. Tahap memutuskan untuk aksi membeli (Action) merupakan tahapan

dimana si konsumen menga f"?"m. untuk memulai membeli produk

atau jasa perusaha

1 g "ihadalah tahap akhir dimana
KELAM @&\f sebut (purchase decision).
ol Vi 4%,\. 1 at indakan
Z

UNISSULA
k but terlecs ka akan berlajut pad: ik
onsumen terseb pAC) ! " i! 15“ s e ketertarikan (/nterest)

dan untuk mengayalithiiei i) it | Schibal ot 1411 KeiStimewaan suatu

produk, jika intensitas ketertarikannya kuat maka akan menimbulkan hasrat atau
keinginan (Desire), karena barang atau jasa tersebut sesuai dengan kebutuhannya.
Kemudian jika hasrat dan keinginanyapun begitu kuat maka konsumen akan
mengambil keputusan (Decision) untuk membeli barang atau jasa tersebut karena
dorongan dari dalam atau persuasi dari luar sehingga konsumen akan mengambil

tindakan (Action) untuk membeli barang atau jasa yang ditawarkan oleh penjual.
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Untuk mengetahui lebih dalam lagi mengenai konsep AIDDA maka, terdapat

visualisasi dari konsep AIDDA sebagai berikut :

Gambar 1.5

Visualisasi AIDDA

Attention
Interest

el

Bysission

social media

berusahaan  untuk

UN'SSUL&
\ M’M'@PL}ML&

sosial untuk berkyNukASISASAGARISE b5 fas va ' auh lebih besar yang

¢ dan melalui saluran

tidak mungkin tersedia melalui saluran periklanan tradisional (Nurfitriani, 2016).
Sedangkan menurut As’ad, H. Abu-Rumman dalam (Nurfitriani, 2016)
social media marketing adalah salah satu strategi pemasaran yang digunakan oleh
pebisnis untuk menjadi bagian dari suatu jaringan dengan orang-orang melalui
internet atau online. Social media marketing saat ini menjadi media yang efektif
yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Dengan memanfaatkan social

media penyampaian informasi dan interaksi antara penjual dengan konsumen bisa
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dilakukan dengan mudah, sehingga apabila konsumen telah memahami informasi

yang disampaiakn oleh penjual dengan baik maka dapat menimbulkan keputusan

untuk membeli produk.

Terdapat 4 indikator Social media marketing menurut (Khoiro et al., 2019) yaitu:

1. Context : Artinya penjual harus betul-betul memperhatikan penggunaan
bahasa, isi pesan, kejelasan pesan, dan kosa kata sehingga lebih mudah
dipahami oleh konsumen.

2.  Communication : i s nyampaikan pesan yang membuat

UNI SS ULA
rt.“" | J D 1 S b‘- / ServQual merupakan

pembaharuan  dgtimoerii ittt alitas polayanan )./ Ramadhana (2019)

mendefinisikan e-service quality merupakan proses penilaian dan pengevaluasian
terhadap kualitas layanan yang dilakukan di pasar elektronik. Dapat dikatakan
bahwa e-service quality adalah evaluasi dan penilaian secara keseluruhan dari

keunggulan pengantaran layanan secara elektronik di pasar virtual.
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Terdapat 6 indikator e-service quality menurut (Ramadhana, 2019) yaitu :

1. Reliability / keandalan : Mengacu pada kemampuan penjual untuk melakukan
layanan yang dijanjikan secara tepat dan akurat.

2. Responsivenes / daya tanggap : Mengacu pada kemampuan penjual untuk
merespon konsumen secara cepat.

3. Privacy / keamanan : Mengacu pada perlindungan informasi pribadi dan

keuangan.

4. Informations Quality | k

informasi dengan ke

penjual untuk

einginan maupun

UNI S S U l_ A
kebutuhannya. \ ; E : ap i 4 i-ﬂl iengandalkan jaminan

mutu serta kualitdeyai e-Daih-dapat A leiibudt RonSLmcn rtarlk terhadap produk

yang ditawarkan oleh penjualnya. Ketertarikan konsumen terhadap produk yang
beragam akan meningkatkan penjualan. keragaman produk merupakan
pengembangan dari suatu produk sehingga menghasilkan berbagai macam pilihan
produk.

Keragaman produk menurut Engels & Blackwell dalam (Arif, 2017)

adalah kelengkapan produk yang menyangkut kedalaman, luas, dan kualitas
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produk yang ditawarkan juga ketersediaan produk tersebut. Dari pengertian diatas
simpulannya keragaman produk adalah macam-macam produk yang dapat diartika
kelengkapan pruduk mulai dari merk, ukuran dan kuliatas serta ketersediaan
produk tersebut. Terdapat 4 indikator keragaman produk menurut (Yuwono &
Yuwana, 2017) yaitu:

1. Ukuran produk yang beragam

2. Jenis produk yang beragam

Bahan produk yang beragam. £ /

muncul dala / perseorangan yang
langsung terlib el ( Aan nakan produk, serta
menentukan pros e tsas an pembelian produk,

termasuk dalam melakukan pembelian ulang.

Terdapat 4 indikator keputusan pembelian menurut (Rizqillah & Kurniawan,
2020) yaitu :
1. Identifikasi Kebutuhan: sebelum membeli produk konsumen akan

mengidentifikasi kebutuhan yang ingin dipenuhi.
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2. Menggali informasi produk: konsumen mencari berbagai data dan informasi
mengenai macam macam pilihan produk. Pertimbangan preferensi lain:
konsumen mempertimbangkan benefit, kesesuaian dan nilai produk yang
akan dibeli dari berbagai pilihan yang ada.

3. Melakukan pembelian produk: konusmen memilih produk yang paling sesuai
dan melakukan transaksi pembelian.

4. Perilaku setelah membeli: setelah menggunakan produk, konsumen menilai

ifusan Pembelian

(Y)

“"

"‘*\ WNISSULA
Y BN

Keterangan :

X1 = Social Media Marketing

X2 = E-service Quality

X3 = Keragaman Produk

Y = Keputusan Pembelian
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1.5.5 Hipotesis

Hipotesis menurut Cooper dan Schindler dalam (Suryadi et al., 2019, p.
119) merupakan sebuah proposisi yang dirumuskan untuk diuji secara empirik,
sebuah pernyataan sementara yang menjelaskan hubungan antar variabel. Dengan
demikian, hipotesis merupakan jawaban yang bersifat sementara, oleh karenanya
perlu diuji secara empirik, tentang hubungan antar variabel yang dirumuskan
dalam model penelitian. Adapun hipotesis dalam penelitian ini adalah, sebagai

berikut:

d» keputusan

156 Defini S&a S§ ULA

121 il

0 3 masalah variabel

yang dijadikan acuan dalam penelitian, sehingga tujuan dan arahnya tidak
menyimpang. Babbie dalam (Suryadi et al.,, 2019, p. 151) menyebut proses
membangun kesepakatan tentang pengertian suatu konsep disebut konseptualisasi.

Adapun definisi konseptual dalam penelitian ini adalah, sebagai berikut:
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a. Social Media Marketing (X1)

Social media marketing merupakan bentuk pemasaran yang dipakai untuk
menciptakan kesadaran, pengakuan, ingatan dan bahkan tindakan terhadap suatu
merek, produk, bisnis, individu, atau kelompok baik secara langsung maupun
tidak langsung dengan menggunakan alat dari web sosial seperti blogging,

microblogging, dan jejaring sosial (Setiawan & Savitry, 2016).

b. E-Service Quality (X2)

E-sercice Quality dapde ebagai sejauh mana sebuah situs
5 L "'\.\.\.
.-'.-. el

5

“U N u ‘ﬁv :-E aj iL_ J& 94 maupun tidak dapat
diraba termas H’- MMIW%'& Z/

| . S |

i
pelayanan perusahaan dan pengecer yang diferima oleh pembeli untuk

haan dan pengecer,

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Keragaman produk merupakan
sekumpulan barang dengan kategori tertentu yang ditawarkan oleh penjual kepada

konsumen (Yuwono & Yuwana, 2017).
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d. Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembelian merupakan proses yang sering terjadi dalam
kehidupan manusia dalam mengkonsumsi produk baik barang maupun jasa.
Menurut Rizqillah dan Kurmniawan (2020) keputusan pembelian merupakan
serangkaian aktivitas konsumen sebelum membeli sampai perilaku konsumen

pasca pembelian.

1.5.7 Definisi Operasional

Definisi operasionaléi konsep dengan mengemukakan

bagaimana FSSPIE B8N % gig-empirik. Mendefinisikan
ator—lndlkator
i et al., 2019,

p. 152). I'.I . i ' ; e dyai berikut:

U NI SS ULA
aetlll)l €000 lelusnsla

al., 2019) ada

1. Context

2. Communication
3. Collaboration

4. Connection

b. E-Service Quality (X2)

Indikator E-service Quality dalam penelitain ini menurut (Ramadhana,

2019) adalah :
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1. Reliability / keandalan

2. Responsivenes / daya tanggap

3. Privacy / keamanan

4. Informations Quality / kualitas informasi
5. Ease of use / kemudahan penggunaan

6. Web design / desain situs

c. Keragaman Produk (X3)

454,18 belTn Al pomel s MR frenurut (Rizqillah &
Kurniawan, 2020 ﬁwjéﬁbﬂmlﬁh‘

1. Identifikasi kebutuhan
2. Menggali informasi produk
3. Melakukan pembelian produk

4. Perilaku setelah membeli
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1.6 Metodologi Penelitian
1.6.1 Tipe Penelitian

Metode penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang pada
dasarnya merupakan cara berpikir untuk mendapatkan ilmu pengetahuan atau
disebut sebagai cara berpikir keilmuan. Penelitian kuantitatif merupakan
penelitian yang menggunakan data berupa angka, permasalahan penelitian sudah

jelas dan teori disusun untuk merumuskan masalah, hipotesis dan variabel

a. Data Primer

Data Primer merupakan data yang diperoleh langsung dari objek penelitian
(Suryadi et al., 2019, p. 170). Data yang digunakan dalam penelitian ini
merupakan data yang didapatkan dari penyebaran kuesioner dan hasil wawancara

kepada responden.
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1.6.3 Teknik Pengumpulan Data

a. Kuisioner

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode survei. Survei
adalah metode riset yang menggunakan kuisioner sebagai instrumen pengumpulan
datanya. Tujuannya yaitu untuk memperoleh informasi tentang sejumlah
responden yang dianggap mewakili populasi tertentu. Dalam survei proses

pengumpulan data bersifat terstruktur dan mendetail melalui kuisioner sebagai

yang dapat

&P
UNISSULA
aetlll/I 200 leluinelo

POpulaSi Hl"”“{"dI“H{"'l“ll“ﬁh‘unlu:-a-\‘nnulnu atau Sebuah benda yang

mempunyai suatu karakteristik tertentu dan dijadikan sebagai objek penelitian
(Suryani & Hendryadi, 2015, p. 190). Populasi dalam penelitian ini adalah

followers facebook Abill art yang jumlahnya 4.130 orang per tanggal 6 Mei 2021.
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b. Sampel

Sampel merupakan objek penelitian yang dipilih dari populasi yang
mencerminkan karakteristik dari populasinya (Wahyudi, 2017, p. 14). Terdapat
banyak cara yang bisa digunakan dalam penentuan sampel salah satunya dengan
rumus slovin. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan rumus slovin yaitu

sebagai berikut :

Keterangan :

W
UNISSULA

el €500l sitnela

4130

1+ 4130 (0,01)

4130

42,3

n =97,6 ( 100 responden )
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Berdasarkan perhitungan sampel menggunakan rumus slovin di dapatkan
hasil 97, akan tetapi peneliti akan membulatkan menjadi 100 orang followers

facebook Abill art sebagai responden dalam penelitian ini.
1.6.5 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
insidental. Insidental merupakan teknik penentuan sampel secara kebetulan, yaitu

siapa saja yang kebetulan bertemu.dengan peneliti dapat digunakan sebagai

W
UNISSULA
‘leéﬂbl e L?‘
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Tabel 1.3

Pengukuran Jawaban Responden

Tingkatan Bobot
Sangat tidak setuju 1
Tidak setuju 2
Ragu- ragu atau netral 3

<
LN ! 5 SULA
\ Feellel/| gl toLznele
et
2. Jika thiung < tuabel » maka Ho diterima dan H; ditolak

derajat kebebasan (df) = (n-k), n = 100 (Jumlah Sampel), k = 4 (Jumlah

Variabel).
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1.6.8 Teknik Analisis Data

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan regresi linier berganda.
Analisis regresi digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara dua
variabel atau lebih, dan untuk menetukan arah hubungan antara variabel dependen
dengan variabel independen. Variabel dependen diasumsikan random, yang berati

mempunyai distribusi probabilistik, sedangkan variabel independen memiliki nilai

tetap (Ghozali, 2013, p. 96).

SMM = Social Media Marketing (X1)
ESQ = E-service Quality (X2)
KGP = Keragaman produk (X3)

e = Error
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1.6.9 Pengujian Instrumen penelitian

a. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner (Ghozali, 2013, p. 52). Kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan
pada kuesioner dapat mengungkapkan sesuatu yang dapat diukur oleh kuesioner
tersebut. Sesuatu yang diukur dalam penelitian ini berfungsi untuk mengukur

validitas data kuesioner. Dengan Kriteria sebagai berikut :

1. Apabila Thitung = rtabela

2.
b.

gukuran dalam
suatu penel reliabel apabila
jawaban ses e waktu. Kriteria
pengukuran rel
1.

2. Apabila hasil nilai Cronbach Alpha < 0.70 maka kuesioner tidak reliabel.
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DESKRIPSI OBJEK PENELITIAN
2.1 Profil Abill Art

Abill art merupakan toko online yang menyediakan berbagai macam
perlengkapan pernikahan mulai dari undangan, souvenir, mahar dan jasa hias
hantaran. Abill Art juga memiliki dua cabang toko offline yang beralamatkan di

Dukuh Kaligung RT 01 RW 04, Desa Meteseh, Kecamatan Kaliori, Kabupaten

instagrarrll'\ ot
tanggal 21 ¢ i % ' i 80 329 189 21 dan
UNI s';s uLA

s
io
ifs
52
2
H
B

Abill Art Souvemr Rembang II

Lingkapi kbutuhan wedding kamu hanya di ABILL ART SOUVENIR Ada promo menarik Inoo.... ayo burian...1

o Temanaw  foo  Video  Lsnnya o [T S
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2.2 Logo Abill Art

Gambar 2. 2

Logo Abill Art
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sederhana terdiri dari d . nama dari abill art itu sendiri,
lingkaran .'.!ﬁ.y-r' ST, Sk E X @? iki arti bahwa abill
Q ‘)r d [¢80.1ni mempunyai

%
s
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Sarwinto Qoirul M.

A

KEPALA TOKO

Rini Apriliani
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D
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DESAIN GRAFIS 1. L. Heni Nurul

2. Nur Hidayati
3. Subur
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2.4 Sejarah Singkat

Abill art mulai di dirikan pada tanggal 14 Mei 2014 oleh Sarwinto Qoirul
Mukmin berawal dari berjualan undangan pernikahan dan souvenir. kemudian
seiring dengan berjalannya waktu abill art mulai menambahkan produk baru
ditokonya yaitu mahar dan juga jasa hias hantaran sebagai produk utamanya.
Pada tahun ke 4 abill art mulai membuat produk baru untuk keperluan ulang

tahun, mulai dari undangan ulang tahun, dekorasi, snack, kaos sablon dan juga

souvenir ulang tahun.

dilakukan melalui

bangan bisnis online

masyarakat juga menyukai berbelanja melalui E-commerce sehingga Abill art
membuat akun di shopee yaitu abill.art. Dalam setiap postingannya Abill art selalu
mencantumkan harga, jenis produk, ukuran produk dan pilihan warna. Caption
yang dibuat juga menggunakan bahasa yang mempersuasi calon konsumenya
untuk membeli produk- produk di toko Abill art. Seperti pada contoh gambar

berikut.
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Gambar 2. 4
Contoh caption produk Abill Art

® od & & ) Qrn +

G Abill Art Souvenir Rembang © Pesan . & o

rrrrr

uuuuuuuuuuuuuuuuuuu

ey  suni
NGAN CUSTOM _
HARGAMULAI

14,0000

~ CETAK UNDAI

Rembang.

UNISSULA
'Eﬂrwjéﬁbl s L?'




BAB 111

TEMUAN PENELITIAN

Pada bab ini, peneliti akan menyajikan temuan data yang didapatkan di

(13

lapangan mengenai “ Pengauh Social Media Marketing, E-Service Quality dan

Keragaman produk terhadap Keputusan Pembelian di Toko Online Abill Art”.
Dengan adanya data ini maka dapat disimpulkan mengenai keputusan konsumen

dalam membeli produk di Abill Art yang dipengaruhi oleh beberapa hal di

o

antaranya, social media marketi -""'ﬁ""'- ice quality dan keragaman produk yang

ini adalah
responden
tlalam penelitian

i dan dilakukan

Jelamin
Jenis Kelamin Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Laki-laki 31 31%
Perempuan 69 69% Perempuan
Total 100 100%

Sumber : diolah dari hasil kuesioner penelitian Juni 2021

36



37

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa responden yang
berjenis kelamin laki-laki berjumlah 31 orang dengan persentase 31% sedangkan
responden yang berjenis kelamin perempuan berjumlah 69 orang dengan
persentase 69%. Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas followers facebook Abill

art berjenis kelamin perempuan.

Tabel 3. 2

Persentase Responden Berdasarkan Usia

Usia

Persentase Hasil Mayoritas

5-29 Tahun

‘l&
LY
<l

7V
UNISSWLA /

15-19 tahun ber;jiti M'Mléﬁ L l'l’g’l*‘:irl"?‘ Shiudian responden yang

. S |

ponden yang berusia

berusia 20-24 tahun berjumlah 18 c‘)?‘ang dengan persentase 18 %. Selanjutnya
responden yang berusia 25-29 tahun berjumlah 43 orang dengan persentase 43%
dan responden yang berusia lebih dari 30 tahun berjumlah 38 orang dengan
persentase 38%. Hal ini menunjukkan bahwa responden yang mendominasi dalam

penelitian ini adalah responden yang berusia 25-29 tahun.



Tabel 3.3
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Persentase Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Pelajar / Mahasiswa 8 8%
Pegawai Negeri 4 4%
Wiraswasta 46 46% Wiraswasta
Lain-lain 43 43%

100%

3.2 Social Media Marketing

Berikut dibawah ini merupakan hasil jawaban responden dari masing-

masing indikator social media marketing :
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3.2.1 Context

Tabel 3. 4

Persentase responden yang menyatakan bahwa promosi Abill art menggunakan

bahasa yang mudah di pahami.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayorita

w2

Sangat Setuju 74 74%

Sangat Setuju

gk 74 orang dengan
etuju sebanyak 24
omosi yang dilakukan

orang dengan pe¢ '-\—Err Jﬁ]é{%l_ eSpot i,?» f_.

oleh abill art menggunakan bahasayangs mug g dipahani. Sedangkan responden

yang menjawab ragu- ragu sebanyak 2 orang dengan persentase 2%.
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Tabel 3. 5

Persentase responden yang menyatakan bahwa pemilihan kosa kata dalam

promosi Abill art di sosial media dapat dimengerti.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 68 68%
Setuju 32 32%

Ragu-ra, 0 0%
suagt ’ Sangat Setuju

Tidak Setuju

Sangat Tldak Se il 7

)fitas responden
sangat setujilsgalw 4 I katd =AbILEt di sosial media
dengan responden

n ditambah dengan
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3.2.2 Communicaton

Tabel 3. 6

Persentase responden yang menyatakan bahwa penjual sangat ramah dan

komunikatif dalam menjawab pertanyaan dari konsumen.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 73 73%
Setuju

Sangat Setuju

art merespon konsumennya melalui kolom komentar di sosial medianya seperti di

facebook dan instagram.
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3.2.3 Collaboration

Tabel 3. 7

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen dapat membagikan

tautan postingan di sosial media Abill art kepada orang lain.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 64 64%
Setuju

Sangat Setuju

#5-responden sangat

1a1 media Abill art

UNI s SULA /
kepada orang la 1\ i i i an / iikan respon sebanyak
5 9,

64% dengan pe ernyataan setuju, serta

.vr..—v.n-'._‘a..f b Narcesmmnm s siviasiscnd

responden yang menjawab ragu-ragu sebanyak 5%. Hal ini sejalan dengan

terdapat beberapa postingan yang dibagikan ulang di facebook Abill art.
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Tabel 3. 8

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen dapat mengajukan

pertanyaan kepada penjual melalui kolom komentar.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 70 70%
Setuju 24 24%
Ragu-ragu 6 6%
suas ’ Sangat Setuju
Tidak Setuju

i 'sebanyak 70%
ahwa konsumen

Pl ui | ‘1?*, neial media Abill art.

Hal ini terbukt u N I 5 5 lj !" n / komentar di setiap

ezllul 15:_;#3\‘;_; la /
postingan produly pat dalam merespon

-""'.
pertanyaan dari konsumen, dengan demikian hal ini sangat sesuai dengan hasil

jawaban responden pada tabel 3.6 yang menyatakan bahwa penjual sangat ramah
dan komunikatif dalam menjawab pertanyaan dari responden. Adapun responden

yang menjawab ragu- ragu sebanyak 6%.
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3.2.4 Connection

Tabel 3.9

Persentase responden yang menyatakan bahwa Abill art mampu menjalin

hubungan yang baik dengan konsumennya.

Nilai Jumlah Persentase | Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 76 76%
Setuju

Sangat Setuju

1 é.:_ﬁ""l';’ , S / setuju sebanyak 76%
L]

dan respon setuj chanyak 199, scdaagkan yang meniuvab ragu-ragu sebanyak

5%. Hal ini juga sejalan dengan postingan yang kerap dibagikan oleh Abill art di
sosial medianya terutama di facebook yang kerap mengadakan Give Away dengan
adanya kegiatan tersebut hubungan antara konsumen dengan pihak Abill art dapat

terjalin dengan baik bahkan pasca pembelian.
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3.3 E-Service Quality

Berikut dibawah ini merupakan hasil jawaban responden dari masing-

masing indikator E-service Quality :

3.3.1 Reliability / keandalan

Tabel 3. 10

Persentase responden yang menyatakan bahwa Abill art melakukan pelayanan

Hasil Mayoritas

Dari tabel diatas, sebanyak 65‘;2; responden sangat setuju dan 28% setuju
bahwa Abill art melakukan pelayanan secara cepat, sedangkan 6% memberikan
respon ragu — ragu Abill art melakukan pelayanan secara cepat. Hal ini
menunjukkan bahwa mayoritas responden sangat setuju Abill art melakukan

pelayanan secara cepat.



Tabel 3. 11
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Persentase responden yang menyatakan bahwa Abill art melakukan pelayanan

secara akurat.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 65 65%
Setuju 30 30%
Ragu-ragu 5 5% )
Sangat Setuju
Tidak Setuju ﬂf’ 0%
Sangat Tidak Se i
-
Su
—

setuju Abill,
dengan resp
yang memberi

jawaban ragu- ra

pe

ponden sangat
al ini dibuktikan
ebanyak 65% dan

yang memberikan
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3.3.2 Responsivenes / daya tanggap

Tabel 3. 12

Persentase responden yang menyatakan bahwa admin Abill art sangat cepat dalam

merespon pertanyaan dari konsumen.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 66 66%
Setuju

Sangat Setuju

envimersnisammesmyal

bahwa penjual Abil art seringkali menjawab semua pertanyaan yang diajukan oleh
konsumennya, selain melalui kolom komentar terkadang penjual juga
meninggalkan nomor WhatsApp di kolom komentar sehingga konsumen dapat
berinteraksi dengan penjual melalui kontak yang tertera. Adapun yang

memberikan respon ragu — ragu sebanyak 10%.
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3.3.3 Privacy / keamanan

Tabel 3. 13

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen merasa aman

melakukan transaksi di Abill art.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 77 77%
Setuju

Sangat Setuju

I
‘\ =
gﬂ‘wﬂ) h slaju dan 20% setuju
- o "~ /
bahwa responii
\\ UNISSULA /
memberikan regp \ ” !ir @"L’ L L& asa aman melakukan

transaksi di Ab ----------------------- sisibesrsmmeres -/- mayoritas responden

art, sedangkan 3%

sangat setuju bahwa responden merasa aman melakukan transaksi di Abill art.



49

Tabel 3. 14

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen percaya pihak Abill art

tidak akan menyalahgunakan data konsumen.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 73 73%
Setuju 22 22%
Ragu-ra 5 5%
suagt ’ Sangat Setuju
Tidak Setuju i

alamat rumal

Ty E{,E *. 73
memberikan regp u N l s 5 I'j !' A o/ memberikan respon
\ Anzllal !@pu leluinela

setuju sebanya 2 ny merespon ragu-ragu

sebanyak 5%.
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3.3.4 Informations Quality / kualitas informasi

Tabel 3. 15

Persentase responden yang menyatakan bahwa informasi produk di Abill art

sangat lengkap dan sesuai kebutuhan saya.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 67 67%
Setuju

Sangat Setuju

1 1den sangat setuju

w - u sebanyak 30%
JUNISSULA J ’
menyatakan babys “ ”éf'"'L’ l&/ﬂ

sumen. Hal ini terbukti

Abill art di sosial

media sangat leng} S I A 3 risemdieoinissnnssrssimine

bahwa di facebook Abill art terdapat beragam produk yang ditawarkan, mulai dari
perlengkapan pernikahan, ulang tahun, hingga kaos sablon sekalipun. Meskipun

ada responden yang memberikan jawaban ragu- ragu sebanyak 3%.
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Tabel 3. 16

Persentase responden yang menyatakan bahwa postingan di sosial media Abill art

membantu konsumen dalam menemukan produk yang dicari.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 65 65%
Setuju 28 28%
Ragu-ragu 6 6% ]
Sangat Setuju
Tidak Setuju

W ¢onsumen dalam
il

-i-' 1 Lsch awaban responden

u N’ ss u LA yroduk yang dijual di

produk yang mereka cari. Dengan adanya responden yang memberikan respon
sangat setuju sebanyak 65% dan yang memberikan respon setuju sebanyak 28%,

ragu ragu sebanyak 6% dan tidak setuju sebanyak 1%.
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3.3.5 Ease of use / kemudahan penggunaan

Tabel 3. 17

Persentase responden yang menyatakan bahwa informasi di sosial media Abill art

mudah untuk di akses.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 71 71%
Setuju

Sangat Setuju

sponden sangat

‘ ses. Dengan adanya

"",ﬁ ap 0
U N ISSULA
responden yang, i ‘ O S / 1%, yang merespon
\rt:* __,PPL!LMI,A /

setuju sebanyak n‘v-:—-v--—v----—--- ----- Craon e 'sebanyak 2%. Hal ini

setuju bahwa

dibuktikan dengan Abill art yang menggunakan beberapa sosial media sebagai
sarana promosinya sehingga memudahkan calon konsumen untuk mencari
informasi produk yang mereka butuhkan, selain itu nama akun sosial media sangat

mudah untuk dicari.
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3.3.6 Web design / desain situs

Tabel 3. 18

Persentase responden yang menyatakan bahwa konten sosial media Abill art

sangat menarik.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 63 63%
Setuju

Sangat Setuju

. aan setuju sebanyak

\ umssuuu /I
29% bahwa k \\ fﬁ—l'\-'!-"' @JL’ Lt ﬁ / /r arik. Hal ini sejalan

dengan postingan produknya real picture

e —— ez ..n...v,_,‘.,.,...._“, D

dan caption yang digunakan menggunakan bahasa persuasif sehingga dapat
menarik minat konsumen untuk membeli produk di Abill art. Meskipun ada
responden yang memberikan jawaban ragu — ragu sebanyak 6% dan tidak setuju

sebanyak 2%.
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Tabel 3. 19

Persentase responden yang menyatakan bahwa katalog online di sosial media

Abill art sangat bagus dan rapi.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 58 58%
Setuju 32 32%
Ragu-ragu 8 8% ]
Sangat Setuju
Tidak Setuju

isponden sangat
setuju bahw A0 ¢ C S 2 o f= 3ameat | bagus dan rapi.

Cluju ¢ S6banyak 32%, ragu-

u N ! § ;5 u L A // dibuktikan dengan
aetllel) gl telyzada /)

berbagai unggaha \ g katalog yang berbeda
Ay

sehingga memudahkan calon konsumen menemukan produk yang dicari. Seperti

produk souvenir, undangan pernikahan, perlengkapan ulang tahun, dan juga

mabhar.
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3.4 Keragaman Produk

Berikut dibawah ini merupakan hasil jawaban responden dari masing-

masing indikator Keragaman Produk :
3.4.1 Ukuran Produk Yang Beragam

Tabel 3. 20

Persentase responden yang menyatakan bahwa Abill art menyediakan berbagai

macam ukuran produk padé:setiap jenis produk yang di jual.

Hasil Mayoritas

tat Setuju

Sumber : dig i

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan mayoritas responden sangat
setuju bahwa Abill art menyediakan berbagai macam ukuran poduk pada setiap
jenis produk yang dijual. Dengan adanya responden yang merespon sangat setuju
sebanyak 63%, setuju sebanyak 31%, ragu — ragu sebanyak 4% dan tidak setuju
sebanyak 2%. Hal ini sejalan dengan produk — produk yang ditawarkan Abill art
melalui sosial medianya yang menyediakan berbagai macam ukuran dari setiap

jenis produk yang dijual, seperti mahar dengan berbagai macam ukuran.
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3.4.2 Jenis Produk Yang Beragam

Tabel 3. 21

Persentase responden yang menyatakan bahwa Jenis dan model produk yang

ditawarkan oleh Abill art sangat beragam.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas

Sangat Setuju 77 77%

Sangat Setuju

iloyoritas responden

giuju sebanyak 20%

UNISSULA /

sebanyak 2% dan tidak setuju sebanyak 1%.
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Tabel 3. 22

Persentase responden yang menyatakan bahwa desain produk di Abill art sangat

menarik dan bisa menyesuaikan keinginan konsumen.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 77 77%
Setuju 19 19%
Ragu-ragu 3 3% ]
Sangat Setuju
Tidak Setuju

jesponden sangat

/

setuju sebanva ot C ' \- < a1 produk Abill art

sangat mena I& / onsumen. Hal ini
| \ umssuua . -

ndangan souvenir

R\ Al 5l toluzncla / |
custom, dan jugj agikan dengan yang di

Ay
inginkan oleh konsumennya. Meskipun terdapat responden yang memberikan

respon ragu- ragu sebanyak 3% dan tidak setuju sebanyak 1%.
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3.4.3 Bahan Produk Yang Beragam

Tabel 3. 23

Persentase responden yang menyatakan bahwa Abill art menyediakan produk

dengan tingkatan kelas produk yang beragam.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas

Sangat Setuju 66 66%

Sangat Setuju

W 1 rden sangat setuju
=

A B 'ﬂ‘-
Abill art meny; .n g beragam. Dengan

\ UNISSULA |
adanya respon¢ \}ﬂ-# "J' ! @walﬁ //

sedangkan perny 7ot sohanyal 2197 G lanras—raon sebanyak 3%.

ju sebanyak 66%,
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Tabel 3. 24

Persentase responden yang menyatakan bahwa bahan yang digunakan di Abill art

sesuai dengan harga yang ditawarkan.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 70 70%
Setuju 26 26%
Ragu-ragu 4 4% )
Sangat Setuju
Tidak Setuju

il A
L'l lsSULA
reellellIgbteLizndla

sesuai dengan h3

mayoritas respond ynakan Abill art sesuai

dengan harga yang ditawarkan.
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3.4.4 Kaualitas Produk Yang Beragam

Tabel 3. 25

Persentase responden yang menyatakan bahwa produk-produk yang ditawarkan

oleh Abill art memiliki tingkat kualitas produk yang beragam.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 72 72%
Setuju

Sangat Setuju

“ y
k kll 1 A ¢ i 9 :E :li w i 1 ™ i -l b 1 3.2 d
t t t a & V5 ¢ Y o | § < 0 4

jawaban respondeASEaR S CEY AT St merismanesmorneis ! Abill art sesuai dengan

Abill art memiliki

harga yang ditawarkan, karena Abill art menjual beragam produk dengan kualitas
yang berbeda- beda sehingga konsumen dapat memilih produk yang sesuai
dengan yang diinginkan oleh konsumennya. Meskipun terdapat responden

sebanyak 5% yang menjawab ragu — ragu.
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Tabel 3. 26

Persentase responden yang menyatakan bahwa produk di Abill art berkualitas dan

layak di beli.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 70 70%

Setuju 26 26%

Ragu-ragu 3 3% ‘
Sangat Setuju
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setujul {28

{{v ngat setuju dan

etk ualitas dan layak

untuk di beli}

setuju bahwa pra¢ u N l 5 U lm A
-u""-’-j,i" 1@“;.!1&1@##[&

agu dan 1% tidak
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3.5 Keputusan pembelian

Berikut dibawah ini merupakan hasil jawaban responden dari masing-

masing indikator Keputusan Pembelian:

3.5.1 Identifikasi Kebutuhan

Tabel 3. 27

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen memutuskan membeli

produk di Abill artkarena adanya kebutuhan.

Berdasarkan tabel diatas, da‘;;lt disimpulkan mayoritas responden sangat
setuju bahwa konsumen memutuskan untuk membeli produk Abill art karena
adanya kebutuhan. Dengan adanya responden yang memberikan respon sangat
setuju sebanyak 67%, respon setuju sebanyak 30%, responragu — ragu sebanyak
2% dan tidak setuju sebanyak 1%. Hal ini membuktikan bahwa kebanyakan

responden membeli produk di Abill art karena membutuhkan produk tersebut.
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Tabel 3. 28

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen membeli produk di

Abill art sesuai keinginan karena harga dan kualitasnya bagus.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 67 67%
Setuju 30 30%
Ragu-ragu 2 2% )
Sangat Setuju
Tidak Setuju

tigat setuju dan
art karena harga

g menjawab ragu —

dan kualitasnyg! f'i' rda ?‘fL /,

\ UNISsSULA /
\ Aetllell 58l toluisnelan /

mayoritas respond: 5 1belli produk di abill art

ragu dan 1% disimpulkan bahwa

karena harganya yang terjangkau dengan kualitas barang yang sangat sesuai.
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Tabel 3. 29

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen memutuskan membeli

produk di Abill art setelah membandingkannya dengan toko lain.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 53 53%
Setuju 25 25%
Ragu-ra 13 13%
suagt ’ Sangat Setuju
Tidak Setuju )

responden "k'l' ol Ty k gli produk di Abill

art setelah mg .-fr' ai 'Ih

R\ uNIsSsSuULA //

n yang sangat tidak

ellul)l Sl loluzadla /)

setuju sebanyak’ & =k Wikan bahwa mayoritas
Ay
responden menjawab sangat setuju bahwa sebelum membeli produk di Abill art

terdapat resonden

mereka terlebih dahulu akan membandingkannya dengan toko yang lain.
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3.5.2 Menggali Informasi Produk

Tabel 3. 30

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen memutuskan membeli

produk di Abill art berdasarkan pengalaman orang lain.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 54 54%
Setuju

Sangat Setuju

/ oduk di Abill art
0% responden yang

et ST IO) (menjawab sangat tidak

berdasarkan pen \}E‘, Qg . M un te
Chiw iy EROlelimela
AR N,

menjawab ragu-

setuyju. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen sangat
setuju bahwa konsumen memutuskan untuk membeli produk di Abill art karena

pengalaman konsumen lain yang sebelumnya pernah membeli produk di Abill art.
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Tabel 3. 31

Persentase responden yang menyatakan bahwa informasi yang diberikan tentang

produk sesuai dengan kenyatan sehingga konsumen tertarik untuk membeli

produk di Abill art.
Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 73 73%
Setuju 24 24%
Ragu-ragu .
Sangat Setuju
Tidak I

24% setuju

dengan kenyataan

©
u N ' q 5 ‘J l— A f/ Meskipun terdapat

bahwa inforg

sehingga te

\\ retllel gilotelznele N
responden yang ¥ Jengan demikian dapat
Ay

disimpulkan bahwa mayoritas responden sangat setuju informasi yang diberikan
abill art sesuai dengan kenyataan. Informasi abill art ini bisa di akses melalui

sosial media abill art baik di facebook, instagram, maupun di shopee.
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3.5.3 Melakukan Pembelian Produk

Tabel 3. 32

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen tertarik membeli

produk setelah melihat postingan di sosial media Abill art.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 66 66%
Setuju
Sangat Setuju

-

tertarik membeli PLOSESCICIS Y\ emmsie

ini dapat di simpulkan bahwa mayoritas responden sangat setuju tertarik membeli

produk di Abill art setelah melihat postingan di sosial media.
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Tabel 3. 33

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen tertarik membeli produk

di Abill art setelah melihat konsumen lain menggunakan produk Abill art.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 60 60%
Setuju 29 29%
Ragu-ra 6 6%
suragt ’ Sangat Setuju
Tidak Setuju

| \t ‘ﬂ' N l s 5 U !"" ‘n as responden sangat
\ mr_l-l-uyiéﬁbﬂawml,@ /

setuju membeli pAQ ail SC1 ymen lain menggunakan

produk dari Abill art.
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Tabel 3. 34

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen membeli produk di Abil

art karena rekomendasi dari orang lain.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 60 60
Setuju 30 30
Ragu-ragu 9 9 )
Sangat Setuju
Tidak Setuju

%

drigat setuju dan

=/

u N ] S?‘ l! LA. Hal ini menunjukkan
‘&#Jbgylégewﬂahml,g.

¥ abel’ ait karena mendapatkan
e

rekomendasi dari orang lain yang sebelumnya pernah membeli produk di Abill

ari orang lain,

art.
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3.5.4 Perilaku Setelah Membeli

Tabel 3. 35

Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen akan melakukan

pembelian ulang di toko Abill art.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 68 68%
Setuju 26%

Sangat Setuju

1 dan 26% setuju

bill art, sedangkan

sebanyak 5% r \ : " lj s gql! L A embehan ulang di
N "

Abill art. Hal inf iicauniubhan Bt ¢ Saostitacisaens f (len sangat setuju akan

melakukan pembelian ulang pada toko online Abill art.



Tabel 3. 36
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Persentase responden yang menyatakan bahwa konsumen tidak pernah kecewa

setelah membeli produk di Abill art.

Tidak Setuju

, umsgm.,ﬁ
?t:.!" Jj‘--bl. i Ili“
| -LL!-” Lelainela /)

produk di Abill art.

Nilai Jumlah Persentase Hasil Mayoritas
Sangat Setuju 56 56%
Setuju 26 26%
Ragu-ragu 5%

Sangat Setuju
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3.6 Interval Kelas

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner kepada 100 responden, maka
dapat ditarik kesimpulan tentang pengaruh social media marketing, e-service
quality dan keragaman produk terhadap keputusan pembelian pada toko online

Abill art. Maka akan digunakan rumus untuk menghitung interval sebagai berikut:

Keterangan :

elas yaitu rendah,

sedang, tinggj ﬂ N u 5 E u L ﬁ /a pertanyaan dengan
- (3 [
\ 2l Igpalnlolgimale /

skor tertinggi 3 a dia uan kelas intervalnya

sebagai berikut :

_ (30-6)+1
3

|

1= 28,3 dibulatkan = 8
Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka interval kelas social media

marketing sebanyak 8 dan dapat dibentuk kategori sebagai berikut :



73

Tabel 3. 37
Skala Interval Kelas Social Media Marketing.

Nilai Jumlah Persentase
Rendah 6-13 0 0%
Sedang 14 -21 2 2%
Tinggi 22-30 98 98%
100%

peneli ebanyak 2%
dan nilail'lllll Social Media
Marketing

' N
3.6.2 Inter 'L G Ce

UNISSULA |
STy uG! kelas yaitu rendah,

] Wi lﬁ ;
:’“&m_ﬂm___/ ertanyaan dengan skor

tertinggi 50 dan skor terendah 10, maka hasil penentuan kelas intervalnya sebagai

berikut :

~(50-10)+1
3

|

1=13,67 dibulatkan = 14
Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka interval kelas variabel e-

service quality sebanyak 14 dan dapat dibentuk kategori sebagai berikut :
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Tabel 3. 38

Skala Interval Kelas E-Service Quality

Nilai Jumlah Persentase
Rendah 10-23 0 0%
Sedang 24 —37 5 5%
Tinggi 38 -5l 95% 95%
100%

cragan ' g kelas yaitu rendah,

i ¢ It ] 1 9 P i ]
el | Gl lelinala ]
sedang, tinggi. Viiiabelkarasanian srodn : pertanyaan dengan skor

tertinggi 35 dan skor terendah 7, maka hasil penentuan kelas intervalnya sebagai

berikut :

_(35-7)+1
3

|

1=9, 67 dibulatkan =10
Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka interval kelas variabel

keragaman produk sebanyak 10 dan dapat dibentuk kategori sebagai berikut :
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Tabel 3. 39

Skala Interval Kelas Keragaman Produk

Nilai Jumlah Persentase
Rendah 7-16 0 0%
Sedang 17-26 4 4
Tinggi 27-36 96% 96%

3.6.4 Intel.‘ q‘,’[‘." put 1SaT
UNISSULA
' \r'n‘*'_. 1@;;1‘;,‘1 |

sedang, tinggi. srmtnean nembelis 2 10 pertanyaan dengan

skor tertinggi 50 dan skor terendah 10, maka hasil penentuan kelas intervalnya
sebagai berikut :

_(50-1 )+1
3

|

1=13,67 dibulatkan = 14
Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka interval kelas variabel

keputusan pembelian sebanyak 14 dan dapat dibentuk kategori sebagai berikut :
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Tabel 3. 40

Skala Interval Kelas Keputusan Pembelian

Nilai Jumlah Persentase
Rendah 1023 0 0%
Sedang 24 — 37 14 14%
Tinggi 38 - 51 86 86%
100%

hsesponden dalam

penci & | I /

banyak 14%
dan nilai \f pro Wk € hC i abel keputusan

- &
S (1] _

UNISSULA
?ﬁ"-l'!-‘!-y’é_ﬁ?b' s L?-




BAB 1V

PEMBAHASAN

Pada bab ini, peneliti akan menguji data diantaranya pengujian instrumen
penelitian menggunakan uji validitas dan reliabilitas, pengujian hipotesis
menggunakan uji- t, analisis regresi linier berganda serta akan dihubungkan
dengan teori.

4.1 Uji Validitas

Uji validitas diguna - pe¢tahui ketepatan setiap butir / item

pertanyaan instrum 0 diplah menggunakan program
IBM SPSS 26
2.

\
Dengan n'-,ll h nilai ripe
0,197. Jika ¢ valid

X1.P1 0,794 | 0,197 Valid
X1.P2 0,795 | 0,197 Valid
X1.P3 0,775 | 0,197 Valid
X1.P4 0,712 | 0,197 Valid
X1.P5 0,743 0,197 Valid
X1.P6 0,851 0,197 Valid

Sumber : Diolah dari hasil kuesioner penelitian juni 2021
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Hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh nilai rhiwng > Tiabel
(0,197) per item variabel social media marketing, artinya seluruh item variabel

social media marketing dinyatakan valid.

Tabel 4. 2
Uji Validitas Variabel E-Service Quality

Item
Pertanyaan Thitng | Tabe | Keteragan
X2.P1 0,811 | 0,197 | Valid
X2.P2 0,197 | Valid
Valid

Valid

quality dinyat

UNISSULA

=

Item
Pertanyaan Thitng | Trabe | Keteragan
X3.P1 0,844 0,197 Valid
X3.P2 0,826 0,197 Valid
X3.P3 0,749 0,197 Valid
X3.P4 0,724 | 0,197 Valid
X3.P5 0,806 | 0,197 Valid
X3.P6 0,797 0,197 Valid
X3.P7 0,870 0,197 Valid

Sumber : Diolah dari hasil kuesioner penelitian juni 2021
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Hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh nilai rhiwng > Tiabel
(0,197) per item variabel keragaman produk, artinya seluruh item variabel

keragaman produk dinyatakan valid.

Tabel 4. 4

Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian

Ttem Thi r Keteragan
Pert anyaan hitung tabel g
YP1 0,729 | 0,197 Valid
YP2 0,197 Valid
YP3 0,197 Valid
YP 7 Valid
Valid
Valid
id
L]
| -
II"-,III e 21.
'.I
| UTEE ai Thitung = Ttabel
(0,197) per it 5 ' ruh item variabel
keputusan pem -
= -
4.2 Uji Reliabilit

i

Uji reliabilitas bertujuan untuk mengetahui apakah kuesioner yang
digunakan dalam suatu penelitian memiliki konsistensi sebagai alat ukur. Kriteria
pengujian reliabilitas yaitu apabila hasil nilai Cronbach Alpha > 0.70 maka

kuisioner reliabel.
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Tabel 4. 5
Hasil Uji Reliabilitas
Ket
No Variabel Cronbach’s Alpha eterangan
1 | Social Media 0,866 Reliabel
Marketing

2 | E-Service Quality 0,927 Reliabel
3 | Keragaman Produk 0,908 Reliabel

Reliabel

W
‘»’ N ! $ *:5 l--' ’m Jﬂt gresi linier berganda.
= I'II!!i"' # ® 121 n
Analisis regresi |} e i ,., | l"'“ WAhi pengaruh antara dua

Ay
atau lebih variabel independen terhadap variabel dependen. Perhitungan model

regresi linier berganda dilakukan menggunakan program IBM SPSS 26.0. hasil

analisis yang diperoleh sebagai berikut :



Tabel 4. 6

Hasil Uji Regresi dan Uji statistik t-test
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Variabel Koefisien thitung tiabel Kesimpulan
Konstanta -6.946 -1.952 1,661
Social Media -0,086 -0,385 1,661 | Hipotesis Ditolak
marketing
E-service Quality 0,415 2.727 1,661 | Hipotesis Diterima
Keragaman Produk 1.072 6.273 1,661 | Hipotesis Diterima

Sumber : Diolah dari hasil k

4.6 diatas

friabel social media

N Prpver

\ UNMISSULA |

\ ezl Ié,ﬂ#”t’mlﬂ' f{/ 6,941,
|, Y ||

L
2. Nilai koefisien SMM (B1) sebesar -0,086 dengan nilai negatif, hal ini

memiliki arti bahwa setiap peningkatan social media marketing sebesar 1 kali
maka keputusan pembelian akan menurun sebesar 0,086 dengan asumsi
variabel yang lain konstan.

3. Nilai koefisien ESQ (B2) sebesar 0,415 dengan nilai positif, hal ini memiliki

arti bahwa setiap peningkatan e-service quality sebesar 1 kali maka keputusan
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pembelian akan meningkat sebesar 0,415 dengan asumsi variabel yang lain
konstan.

4. Nilai koefisien KGP (B3) sebesar 1,072 dengan nilai positif, hal ini memiliki
arti bahwa setiap peningkatan keragaman produk sebesar 1 kali maka
keputusan pembelian akan meningkat sebesar 1,072 dengan asumsi variabel

yang lain konstan.

4.3.2 Uji Parsial (Uji-t)

masing  variabel

independen terk !i! N ! :‘ﬁ' 7:5 .r“ ,... A\.

el | gsnlnleluimea

bahwa variabel social media marketing berpengaruh postitif terhadap

1. peneliti menunjukkan

keputusan pembelian. Dalam analisis regresi variabel social media
marketing mempunyai nilai tpiung -0,385 < dari tipe 1,661 oleh karena itu
dapat dinyatakan bahwa hipotesis ditolak.

2. Hipotesis kedua dijelaskan dalam variabel e-service quality mempunyai

nilai thiwung 2,727 > dari twane 1,661. Oleh karena itu dapat disimpulkan
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bahwa e-service quality berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian, maka hipotesis diterima.

3. Hasil pengujian hipotesis ketiga menunjukkan bahwa variabel keragaman
produk mempunyai nilai thiung 6,273 > tiaper 1,661 oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa keragaman produk berpengaruh positif terhadap

keputusan pembelian, maka hipotesis diterima.

4.4 Pembahasan

positif terha‘H beiis cdang pengujian hipotesis
menggunakan u N" gg u Lﬂ ¥H < dari tgpe 1,6601.
Sehingga dapat'§ ';*-*-*LLQ}H P R PP PR} borpengaruh negatif
gga dapat| QI LAKERT @.L, Hedl FUReldg berpeng g

terhadap keputus l-lﬁlllIll'-l"“l--Hk"\uﬂll-iul-rqll-lll-ulurqdn‘ mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Nuraini dan Hadi (2019) yang menyatakan bahwa social
media marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Penelitian ini menggunakan teori AIDDA, dalam konsep AIDDA
dijelaskan bahwa sebelum melakukan action, hal pertama yang harus dilakukan

adalah membangkitkan perhatian (attention) pada tahap ini penjual harus
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membuat konsumennya sadar akan keberadaan produk yang ditawarkan. Tahap
ini merupakan tahap awal dimana calon konsumen mulai memilih, mengetahui
dan memahami informasi suatu produk. Setelah rasa keingintahuannya terpenuhi
maka tahap selanjutnya yang harus dilakukan adalah menimbulkan ketertarikan
kepada konsumen sehingga konsumen membuat sebuah keputusan untuk membeli
produk tersebut.

Penjelasan tentang teori ini yaitu perhatian (attention) merupakan

keingintahuan konsumen mengenai. vang ingin dimilikinya. Hal ini diawali

\\-».-.: konsumen yang melakukan
Lbﬂ M \ jarik perhatlan konsumen,

\.- : memasarkan

akan t1mbu1 S

U NISSULA
marketing yan m1 .r; é._?":‘b 31 L Lﬂb eputusan pembelian
= re
ndah

konsumen re A auscbaliniyae i hiya torapat ity lain yang terjadi dalam

penelitian ini sehinngga social media marketing berpengaruh negatif terhadap
keputusan pembelian, bisa dilihat dari jumlah responden yang memberikan
jawaban terhadap kuesioner yang dibagikan mayoritas perempuan dengan
persentase sebesar 69% sedangkan mayoritas produk yang ditawarkan di Abill art
adalah produk perlengkapan pernikahan yang notabennya diperentukkan bagi

kaum laki-laki.
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Meskipun begitu terdapat faktor lain juga yang dapat mempengaruhi
terjadinya keputusan pembelian jika dilihat dari sudut pandang teori AIDDA
dimana dijelaskan bahwa konsumen akan mencari produk yang paling sesuai
dengan yang mereka butuhkan, dalam hal ini produk yang ditawarkan di social
media tidak semuanya sesuai dengan kebutuhan konsumen sehingga dalam hal ini

social media marketing berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian.

4.4.2 Pengaruh E-Service Quality terhadap Keputusan Pembelian

' % makln tinggi e-

DDA u:m"*

perhatian dari \\ E' N ! % % l’ !h- A il untuk menimbulkan

2
konsumen yang mengakses sosial media tertarik untuk menciptakan minat

rasa ketertarika dari perhatian. Agar

konsumen maka penjual dapat memberikan kualitas pelayanan elektronik (e-
service quality) yang baik kepada konsumen. Dalam hal ini Abill art memberikan
fasilitas katalog online yang baik kepada konsumen, merespon pertanyaan
konsumen dengan baik, dan melakukan pelayanan secara cepat sehingga

konsumen merasa tertarik membeli produk di sebuah Online Shop.
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Dengan demikian dapat dikatakan bahwa semakin baik kualitas
pelayanan elektronik (e-service quality) yang diberikan oleh penjual maka

keputusan konsumen untuk membeli produkpun semakin tinggi.

4.4.3 Pengaruh Keragaman Produk terhadap Keputusan Pembelian

Hasil analisis penelitian ini mempunyai nilai thiung 6,273 > tiper 1,661
menunjukkan bahwa keragaman produk berpengaruh positif terhadap keputusan

pembelian. Hal ini menggambarkan.bahwa semakin tinggi keragaman produk

patian yang dilakukan oleh konsumen.

pada tahap inj |4 1S W Kai A suatu produk yang

disukainnya. !--l N ! 5‘ ’:g m-u. !- A / ya, keharusan dan
I'Il!!i"' # " 131 n /

keyakinan untuk # éﬁb ' L':' ini penjual hendaknya

2
memberikan penawaran yang tidak dapat ditolak oleh konsumen agar timbul

hasrat untuk membeli produknya.

Dalam hal ini seorang penjual harus menawarkan berbagai macam produk
yang beranekaragam, sehingga dapat menciptakan keinginan kosumen untuk
membeli, menghubungkan suatu produk dengan manfaat yang bisa dirasakan dan
juga menunjukkan kepada konsumen bahwa produk yang disediakan akan

memenuhi kebutuhan mereka. Kemudian setelah adanya hasrat dari konsumen
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dilanjutkan dengan adanya keputusan (decision), yaitu keputusan untuk
melakukan sebuah tindakan (action) sebagaimana diharapkan oleh penjual.

Maka dari itu Abill art menyediakan beranekaragam produk yang dapat
memenuhi kebutuhan serta dapat memberikan manfaat bagi konsumenya. Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa semakin banyak keanekaragaman produk yang
ditawarkan, maka kemungkinan besar akan mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen juga semakin besar.

4.4.4 Analisis Menggunakan Eeg

1.
pa kesadaran
dan pe rketing yang
dilakukan' 6i8hAe ' : : : dapat diketahui
bahwa ma ...:g“ it -qu"* di sosial media

menggunakart “u N ! ‘Iﬁ :ﬁ L! l- -ﬁ ifsentase sebesar 74%
el | o0l leluinela

2
pengetahuan yang baik mengenai social media marketing.

atau sebanya Abill art mempunyai

Berdasarkan hasil kuesioner nomer 2 mayoritas responden sangat setuju
bahwa promosi Abill art menggunakan kosa kata yang mudah dimengerti,
dengan persentase 68% atau sebanyak 68 responden, mempunyai perhatian yang
tinggi mengenai social media marketing yang dilakukan oleh Abill art.
Berdasarkan hasil kuesioner nomer 15 dapat diketahui bahwa mayoritas

responden sangat setuju bahwa konten di sosial media Abill art sangat menarik,



88

dengan persentase sebesar 63% atau sebanyak 63 responden, artinya followers
Abill art memiliki perhatian yang tinggi terhadap social media marketing.
Berdasarkan hasil kuesioner nomer 16 dapat diketahui bahwa mayoritas
responden sangat setuju bahwa katalog online Abill art bagus dan rapi, dengan
persentase sebesar 58% atau sebanyak 58 responden, hal ini dapat diartikan
bahwa mayoritas followers Abill art mempunyai perhatian yang tinggi mengenai

katalog online. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa followers Abill art

persentase seb

kuesioner nomer 14 mayoritas responden sangat setuju bahwa informasi di sosial

media Abill art mudah diakses, dengan persentase sebesar 71% atau sebanyak 71
responden, artinya mayoritas memiliki ketertarikan terhadap informasi yang

tersedia di sosial media Abill art.
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Dari data-data tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas followers Abill
art mempunyai minat dan ketertarikan yang tinggi untuk membeli produk di
Abill art.
3.  Desire (Hasrat)

Dalam penelitian ini desire, dapat diidefinisikan sebagai keinginan
konsumen dalam belanja di online shop Abill art. Berdasarkan hasil kuesioner

nomer 17 mayoritas responden sangat setuju bahwa Abill art menyediakan

nis produk yang di jual, dengan

Berdasarkan hasil kuesioner nomer 23 mayoritas responden sangat setuju
bahwa produk di Abill art berkualitas dan layak di beli , dengan persentase
sebesar 69% atau sebanyak 69 responden, artinya konsumen membeli produk di
abill art karena produknya berkualitas.

Dari data — data tersebut, dapat dikatakan bahwa mayoritas followers Abill

art memiliki hasrat atau keinginan yang cukup tinggi dalam berbelanja secara
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online. Serta banyaknya faktor yang dapat mempengaruhi keinginan followers
dalam berbelanja secara online seperti melihat berbagai macam produk yang
ditawarkan serta harga yang sangat terjangkau sehingga dapat memenuhi
kebutuhan mereka.

4.  Decision (Keputusan)

Dalam penelitian ini, decision dapat diidentifikasikan sebagai keputusan

konsumen dalam berbelanjadi Abill art. Berdasarkan hasil kuesioner nomer 26

pengalaman
responden. H
konsumen akan | ficiiiat=poiisaiaiiid | tuaioians-tam=yan g pernah mendapatkan

manfaat dari produk yang dibelinnya.
Dari data — data tersebut, dapat dikatakan bahwa mayoritas followers Abill
art memiliki keputusan untuk berbelanja secara online yang cukup tinggi. Hal

tersebut dikarenakan berbelanja secara online terbilang mudah dan praktis.
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5.  Action (Tindakan)

Dalam penelitian ini, action yang diidentifikasikan dapat berupa tindakan
dan keputusan followers Abill art dalam membeli produk di Abill art.
Berdasarkan hasil kuesioner nomer 28 mayoritas responden sangat setuju bahwa
informasi yang diberikan Abiil art tentang produk sesuai dengan kenyatan
sehingga responden tertarik untuk membeli produk di Abill art, dengan

persentase sebesar 73% atau sebesar 73 responden, artinya Abill art mampu

'\\ Abill art, dengan

UNISSULA /4
m’—wlc_gﬁ’uwh !

1 iConuidoin sadl '--"'ﬁ'“ UGSttt 11 produk di Abill art

ini dapat diartikan

sehingga mereka memutuskan untuk melakukan pembelian ulang di toko Abill
art.

Berdasarkan hasil kuesioner nomer 33 mayoritas responden sangat setuju
bahwa mereka tidak pernah kecewa setelah membeli produk di Abill art, dengan

persentase sebesar 68% atau sebanyak 68 responden. Artinya responden sangat
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puas dengan produk yang dijual Abill art sehingga konsumen tidak kecewa
setelah melakukan pembelian di Abill art.

Dari data — data tersebut, dapat dikatakan bahwa mayoritas followers Abill
art telah mengambil tindakan untuk berbelanja secara online di toko online Abill
art yang cukup tinggi. Hal tersebut dikarenakan Abill art memberikan kualitas
produk yang baik dan sesuai dengan harga, sehingga dapat memenuhi kebutuhan

konsumennya. Selain itu Abill art juga memberikan kualitas pelayanan

elektronik (e-service quality) "ﬂ""w sehingga konsumen merasa puas

431:: ) 6?)‘

S - %
] O >
= =
2 U 5
Eﬁﬁﬂﬁ-ﬂb
UNISSULA
tllull 200l loluinela




BAB YV

PENUTUP

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran berdasarkan hasil penelitian

(13

yang telah dilakukan mengenai “ Pengaruh Social Media marketing, E-Service
Quality dan Keragaman Produk terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Online
Abill Art”.

5.1 Kesimpulan

e
sebesar 6,273 > dari tgpe 1,661. Sehingga dapat disimpulkan bahwa

keragaman produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

93
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5.2 Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan pengalaman penelitian yang telah dilakukan, ada beberapa
keterbatasan yang dialami yang dapat menjadi faktor untuk dapat diperhatikan

bagi penelitian selanjutnya :

l. Sampel penelitian yang hanya memfokuskan pada sosial media facebook,
yang mana masih terdapat sosial media lain seperti instagram, whatsapp,

dan shopee dimana memungkinkan juga terjadi transaksi pembelian

2. Dalam proses penga galui penyebaran kuesioner, terkadang
suai dengan pendapat
nahaman responden,
am mengisi
5.3 Saran|

iy kesimpulan yang

i pemasaran yang
digunakan ma-—-mnmn_\v‘.‘*ﬂ_..._.-..g.__..m.ma' media efektif yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Namun social media
marketing berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian pada toko
online Abill art. Oleh karena itu toko Abill art sebaiknya lebih
memperhatikan serta meningkatkan social media marketingnya. Seperti

memperbaiki foto produknya, membuat konten yang lebih menarik, dan
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menggunakan bahasa yang persuasif sehingga akan menimbulkan minat
beli konsumen.

Pada e-service quality Abill art mempunyai kualitas pelayanan elektronik
yang baik dan diharapkan dapat meningkatkannya lagi. Hal ini tentunya
akan menjadi nilai tambah dari konsumen dalam memutuskan pembelian
di toko online Abill art.

Pada keragaman produk Abill art telah menyediakan produk yang beragam

UNISSULA
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MATRIKS PENELITIAN

Skala
Variabel Indikator Tolok Ukur
Pengukuran
Penggunaan  bahasa
yang mudah di pahami
Isi  pesan menarik
Context konsumen Likert

jelasan pesan dan
ata mudah di

Likert

dalam  menyebarkan

informasi atau pesan

kepada orang lain.

Likert

Connection

Menjalin ~ hubungan

dengan konsumen

Likert




E-Service

Reliability /

Melakukan pelayanan

keandalan secara  cepat  dan Likert
akurat
Responsivenes / = Merespon konsumen
daya tanggap dengan cepat Likert
Privacy / = Perlindungan
keamanan informasi pribadi
konsumen Likert

Qua lity (X2) forinz

Likert

Likert

Struktur katalog online

Likert

Ukuran produk

Yang beragam

Menawarkan  produk
dengan beragam

ukuran

Likert




Keragaman

Produk (X3)

Keputusan

pembelian

(Y)

Jenis Produk

Menawarkan  produk

Yang Beragam dengan berbagai
merek )
= Menawarkan produk Likert
dengan berbagai
model
Bahan Produk = Bahan yang digunakan
Yang Beragam memiliki kualitas yang
baik Likert

macam macam pilihan
produk

konsumen
mempertimbangkan
benefit, kesesuaian
dan nilai produk yang
akan  dibeli  dari

berbagai pilihan yang

Likert




ada

Melakukan = konsumen  memilih
pembelian produk yang paling
produk sesuai dan melakukan Likert

transaksi pembelian

T i i
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KUESIONER PENELITIAN

PENGARUH SOCIAL MEDIA MARKETING , E-SERVICE QUALITY, DAN
KERAGAMAN PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA

TOKO ONLINE ABILL ART

Assalamualaikum Wr. Wb.

Perkenalkan saya,

nim

Islam Sultan
Agung. s “ Pengaruh
Social Me A ? / o o] roduk Terhadap
Keputusan P, dengan itu saya
memohon k esioner ini. Semua
identitas Bapa n jawaban kuesioner
hanya akan diperg as bantuan yang Bapak

/Ibu/Saudara/i berikan saya ucapkan terimkasih.

Wassalamuaalaikum Wr. Wb.

Salam Hormat

Rizky Kharisma



L. Petunjuk Pengisian
Terimakasih sudah bersedia menjadi responden dalam penelitian ini,
bersama ini saya memohon kesediaan anda untuk mengisi kuesioner ini dengan:
a. Menjawab pertanyaan dengan sungguh-sungguh dan sejujur jujurnya.
Perlu diketahui bahwa jawaban anda tidak berhubungan dengan benar atau
salah.

b. Memilih jawaban dengan memberikan tanda checklist (v/) pada salah satu

jawaban yang dianggap -”

e

I11. \

|\ UNISSULA
I\ Fethlall ol lolznole

RR : Ragu-Ragu (Skor 3)
TS : Tidak Setuju (Skor 2)

STS : Sangat Tidak Setuju (Skor 1)



IV. Kuesioner

SOCIAL MEDIA MARKETING (X1)

NO PERTANYAAN SS| S |RR| TS | STS
Context
1 Promosi Abill art di sosial media menggunakan

bahasa yang mudah di pahami.

2 Pemilihan kosa kata dalam premosi Abill art di

sosial media dapat d

3 (211

Cde VRN

5 W UNISSULA
IARA\ eblan /1 Ssatsslolusimela

Connection

6 Abill art mampu menjalin hubungan yang baik

dengan konsumennya.




E-SERVICE QUALITY (X2)

NO PERTANYAAN SS RR | TS | STS
Reliability / keandalan
1 Abill art melakukan pelayanan secara cepat
2 Abill art melakukan pelayanan secara akurat.
Responsivenes / daya tanggap \
"'\.\.\.
3 Admin Abill sphon
perta \\
Priva 7
\ - \ —
4 S
\ i =
\ =
art.,
5 Saya'_? ill art ™0

meny.
L

Informations /

6 Informasi i

sesuai kebutuhan saya.

7 Saya merasa postingan di sosial media Abill art

membantu menemukan produk yang saya cari.

Ease of use / kemudahan penggunaan

8 Informasi di sosial media Abill art mudah untuk




di akses

Web design / desain situs

9 Saya merasa konten sosial media Abill art sangat
menarik.
10 Saya merasa katalog online di sosial media Abill

art sangat bagus dan rapi.

DUK (X3)

RR

TS

STS

NO
-
Ukur
\ - I —
1 A
\ = ==
\
pro
Jenis Produ
2 Jenis T a Q
Abill art : s L
T 5 . L = Fj
3 Desain produk di Abill-art safgat enartk da |
bisa menyesuaikan keinginan konsumen

Bahan Produk Yang Beragam

4 Abill art menyediakan produk dengan tingkatan

kelas produk yang beragam.

5 Menurut saya bahan yang digunakan di Abill art




sesuai dengan harga yang ditawarkan.

Kualitas Produk Yang Beragam

6 Produk-produk yang ditawarkan oleh Abill art

memiliki tingkat kualitas produk yang beragam.

7 Saya merasa produk di Abill art berkualitas dan

layak di beli

TS

STS

UNISSULA

setelah

?'-f:ﬁ‘ﬂ 4]!5 E Faék “a . .f'_."i n. Ili‘
) _fh

Menggali Infor

4 Saya memutuskan membeli produk di Abill art

berdasarkan pengalaman orang lain.

5 Informasi yang diberikan tentang produk sesuai
dengan kenyatan sehingga saya tertarik untuk

membeli produk di Abill art.




Melakukan Pembelian Produk

6 Setelah melihat produk yang di posting di sosial

media Abill art saya tertarik untuk membeli.

7 Setelah melihat konsumen lain menggunakan
produk dari Abill art saya tertarik untuk

membeli.

Saya membeli produk di Abill art karena

10
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REKAP HASIL KUESIONER

Keputusan Pembelian

Keragaman Produk (X3)

E-Sevice Quality (X2)

50
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50
50
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50
50
40
27
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43
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50
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40
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:|Say|3

MendP

4]

bill

=5

x3p1|x3p2 [x3p3 |x3p4 |x3p5|x3p6 |x3p7 [Jumlahx3 |yp1[yp2 [yp3 |yp4|yp5 |yp6 |yp7 [yp8[yp9 [yp10 [JumlahY

[Abill {Jenis[D

X;

o

]
42|

[Saya[inforn|S

45,

Saya|S:

Abill {Abill §Admi

Social media Mark eting (X1)

Prom|Pemi|P ..jJSayaS y

< [0

15

7

5

g4

35
ez

7]

50;

40,

50
40
42]

ki

id

A5y

-

30
29|
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27
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24
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PENGUJIAN VALIDITAS KUESIONER

Validitas Social Media Marketing (X1)

Correlations

SOCIAL

MEDIA

x1p MARKETI

1 x1p2 x1p3  x1p4 x1p5 x1p6 NG (X1)

x1p1 Pearson 1 .700 .493" 436 .513 6217 794"
Correlation ; v -

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N - 100 100 100

x1p2 5717 795"

.000 .000

100

UNI ss ULA
\ w-*w!-w!@rﬂutaumta

b s_-...m...,-._nu._if

N 100 1?0 100 100 100 100 100
x1p6 Pearson 621 571 672" 498 597 1 851"

Correlation - - - -

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 100 100 100 100 100 100 100
SOCIAL MEDIA  Pearson 794 795 775" 712 743 851" 1
MARKETING (X1) Correlation " " ” "

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 100 100 100 100 100 100 100

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



Validitas E-Service Quality (X2)

Correlations

SERVI
CE
QUALI
X2p X2p X2p X2p X2p X2p X2p X2p X2p X2p TY
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 (X2)

x2p1 Pearson 1 758 .751 640 616 .501 519 .603 .469 523 811"

*x *x *x wx *x *x *x * *x

Correlatio

.000

O .000

100

LAM ¢ f

aﬁ'! Eﬁ '-‘(ﬂr,.

UNISSULA

100 100 100

*x

x2p4 478 519 771
n
Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
x2p5 Pearson  .616 .615 .600 .660 1 543 388 .566 .557 .555 771
Correlatio " - - e e e - " -
n
Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100



x2p6 Pearson  .501 .528 .500 .578 .543 1 584 .620 .533 .550 .748

* wx wx *x o *x wx * wx

Correlatio

n

Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
x2p7 Pearson 519 573 454 452 388 .584 1 538 .609 .565 .732"

. - - - - - - - - -

n

Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
x2p8 Pearson  .603 538 1 551 526 782"

Correlatio ) b h b

£00 100 100 100 100 100 100

x2p10 : 28 5 P 16 k_‘h 5 819 1 .800

UNISSULA

] L3 &+
E{H égr‘?t: b2hsmla. 000 000

N 100 100 100‘&100 100 100 10()JI 100 100 100 100
E-SERVICE Pearson  .811 .844 .784 771 .771 .748 .732 .782 .789 .800 1
QUALITY I " - - - - - - - " -
(X2) n

Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



Validitas Keragaman Produk (X3)

Correlations
KERAGA
MAN
PRODU
x3p1  x3p2 x3p3 x3p4 x3p5 x3p6 x3p7 K (X3)
x3p1 Pearson 1 682" 485 562" 658  .611 691" 844"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100
x3p2 Pearson 682" 1 6297 509" 6117 5537 671 826"
Correlation
Sig. (2-tailed) /’f T 000 .000 .000 .000 .000
N ) f"" 0 100 100 100 100
x3p3 0 : 428" 664" 749"
.000 .000

100

UH!SSULA

-/

N 100 100 100 100 100 100 100 100
x3p7 Pearson 6917 6717 664 440" 7647 642" 1 870"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100
KERAGAMAN  Pearson 844" 826" 749" 724" 806 797 870" 1

PRODUK (X3)  Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Validitas Keputusan Pembelian (Y)

Correlations
KEPU
TUSA

PEMB
yp1 ELIAN

yp1 yp2 yp3 yp4 ypS yp6 yp7 yp8 yp9 O ()

ok

yp1 Pearson 1 .820 472 522 597 .746 .324 277 675 .647 729

wx wx o wx * wx

Correlatio

n

Sig. (2- .000

100

805"

.000

100
746"

.000

100

retihesll| G huitele
YIS ! . 3981 . .818

Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
yp5 Pearson  .597 .630 .428 .507 1 585 563 .506 .711 619 761

Corrlatio - - - - - - - - -

n

Sig. (2- .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100



yp6 Pearson  .746 .746 .490 .538 .585 1 .453 409 .607 .662 .766

* wx wx *x o *x wx * wx

Correlatio

n

Sig. (2 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000

tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
yp7 Pearson  .324 425 428 581 563 453 1 .782 .368 .461 742"

Correlatio Y Y S R R I RO BN

n

Sig. (2= .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000

tailed)

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
yp8 Pearson  .277 782 1 297 443 759"

Correlatio ) - " v

£00 100 100 100 100 100 100

yp10 : 577 5 o .3:5‘" 43 749 1 797

UNISSULA

i ® 3
E’Hégr‘?’& b2hsmla. 000 000
2 /
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
KEPUTUSA Pearson 729 .805 .746 818 761 .766 .742 .759 722 797 1
. e e ) e
PEMBELIAN n
v) Sig. (2 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
tailed)
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



PENGUJIAN RELIABILITAS KUESIONER

Reliability Statistics
Social Media Marketing
(X1)

Cronbach's
Alpha N of ltems
.866 6

Reliability Statistics
E-Service Quality (X2) //‘”

Cronbach's

Reliability u " l s s u L A
i - . l-‘ | »
Keputusan Peh l"?"'ﬂ'!-‘!-y jéﬁuwb

(Y)
Cronbach's
Alpha N of ltems
.908 7




ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) -6.946 3.558 -1.952 .054
SOCIAL MEDIA -.086 222 -.036 -.385 .701
MARKETING (X1)

E-SERVICE QUALITY (X2) 415 152 .333 2.727 .008
KERAGAMAN PRODUK 1.072 A71 595 6.273 .000
(X3)

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN s

B
L 1 ':i -
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