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Abstract

The purchase decision is a very important thing to pay attention to because the purchase decision is
the thing that is used by the company to create a marketing strategy that is carried out. The number of
Tokopedia online shop customers has increased throughout Indonesia.

The purpose of this study was to determine how the product quality, price and promotion influence
on consumer purchasing decisions of students of the Faculty of Business Economics, University of
Widyagama Malang at the online shop in Tokopedia. This type of research is explanatory research. The
samples set was 100 respondents who were undergraduate students of the Faculty of Economics and
Business, University of Widyagama Malang using the Judgmental Sampling technique. The data analysis
technique uses validity test, reliability test, descriptive statistical analysis, classical assumption test, multiple
regression analysis, significance test (t-test), and simultaneous test (F-test) which are processed using the
SPSS program.

Based on the analysis, product quality, price and promotion have an influence on purchasing
decisions, either partially or simultaneously. Product quality variables have a greater influence on
purchasing decisions by 39%, while prices are 37.2% and promotions are 23.8%.
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PENDAHULUAN

Keputusan pembelian merupakan suatu konsep dalam perilaku pembelian
dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan sesuatu dan dalam
hal ini melakukan pembelian ataupun memanfaatkan produk atau jasa tertentu.
Keputusan pembelian merupakan suatu hal yang sangat penting untuk diperhatikan
karena keputusan pembelian merupakan hal yang digunakan oleh perusahaan untuk
menciptakan strategi pemasaran yang dilakukan. Hal ini sesuai dengan definisi
yang dikemukakan oleh Keputusan Pembelian menurut Kotler & Keller (2016)
mendefinisikan bahwa keputusan pembelian merupakan bagian dari Perilaku
konsumen tentang bagaimana individu, kelompok dan oraganisasi memilih,
membeli, menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.

Keputusan pembelian merupakan hal yang akan dilakukan konsumen ketika
konsumen mengetahui suatu produk dan memutuskan untuk membeli produk
tersebut. Semakin baiknya kualitas produk, produk dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Semakin banyak manfaat produk yang ditawarkan, akan
semakin tinggi keinginan konsumen untuk membeli. Hal ini sesuai dengan definisi
kualitas produk menurut Kotler & Amstrong (2007) kualitas produk yang
merupakan senjata strategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Jadi hanya
perusahaan dengan kualitas produk paling baik yang akan tumbuh dengan pesat,
dan dalam jangka waktu yang panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari
perusahaan yang lain.

Selanjutnya keputusan pembelian yang dilakukan konsumen juga
dipengaruhi oleh penetapan harga yang dilakukan perusahaan. Hal ini sesuai
dengan definisi yang disampaikan oleh Kotler (2014), harga merupakan sejumlah
uang yang dibebankan pada sebuah produk atau jasa atau jumlah nilai yang
konsumen pertukarkan dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk
jasa yang dipertukarkan itu. Bagi konsumen harga merupakan faktor yang
menentukan dalam pengambilan keputusan untuk membeli suatu produk atau tidak.
Hal ini sejalan dengan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan Bairizki, (2017),
Brata et al., (2017) dan Beni et al., (2019) yang menunjukkan adanya pengaruh
postif dan signifikan antara harga dengan keputusan pembelian.

Faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu mengenai
promosi, dimana hal ini diperkuat dengan definisi yang disampaikan oleh
Gitosudarmo (2008) Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang
ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang
lalu membeli produk tersebut. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian terdahulu yang
dilakukan (Fernando et al., (2018), Prilano et al., (2020) dan Beni et al., (2019)
yang menunjukkan adanya pengaruh postif dan signifikan antara promosi dengan
keputusan pembelian.

METODE PENELITIAN
Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian yang digunakan adalah penelitian Explanatory
Research, seperti penjelasan dari singarimbun dan Effendi (2006), penelitian
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eksplanatori adalah penelitian yang menjelaskan mengenai hubungan kausal antara
variabel melalui pengujian hipotesis yang telah dirumuskan, sehingga dapat
mengetahui seberapa besar kontribusi variabel bebas terhadap variabel terikat serta
bersarnya arah hubungan yang terjadi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian secara
online di Tokopedia (Studi Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Widyagama Malang)

Subyek, Obyek dan Lokasi Penelitian

Subyek atau unit analisis penelitian adalah Mahasiswa Universitas
Widyagama Malang yang melakukan pembelian di Tokopedia. Sedangkan obyek
penelitian ini adalah kualitas produk, harga, promosi dan keputusan pembelian.
Adapun lokasi penelitian ini yakni di Kampus Universitas Widyagama Malang

Populasi dan Sampel Penelitian

Peneliti menetapkan populasi dari penelitian ini yaitu seluruh Fakultas
Ekonomi Bisnis mahasiswa Universitas Widyagama Malang yang telah melakukan
pembelian di Tokopedia.

Untuk efisiensi tenaga, waktu dan biaya maka besarnya sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah 100 responden yang dirasakan sudah cukup
mewakili populasi.

Teknik pengambilan sampel adalah judgmental sampling, menurut Singgih
dan Tjiptono (2000) yaitu merupakan teknik non probability sampling dengan
orang yang sesuai dan terseleksi oleh peneliti berdasarkan ciri — ciri khusus yang
dimiliki oleh sampel tersebut sehingga dipandang mempunyai kaitan dengan ciri —
ciri sampel yang dibutuhkan peneliti. Adapun jumlah sampel yang diambil dalam
penelitian ini yaitu sebesar 100 responden.

Dari metode pengambilan sampel maka jumlah sampel di atas dapat diketahui
jumlah responden dalam penelitian ini ditetapkan sebanyak 100 responden yaitu
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Widyagama Malang yang
melakukan pembelian di Tokopedia.

Metode Analisis Data

Data primer atau jawaban responden melalui kuesioner yang terkumpul,
khususnya yang dimaksudkan untuk mendukung analisis data statistic. teknik
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier berganda
(Multiple regression test).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dengan jumlah responden sebesar
100 responden vyaitu Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Widyagama Malang yang melakukan pembelian di Tokopedia sebagai sampel
diperoleh diskripsi mengenai karakteristik responden, sebagai berikut:

1. Jenis Kelamin Responden

Diskripsi karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin responden yaitu
Mahasiswa Universitas Widyagama Malang yang melakukan pembelian di
Tokopedia, secara lengkap dapat dilihat pada tabel 4.1 berikut:
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Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah Responden %
Laki-laki 47 47%
Perempuan 53 53%
Jumlah 100 100%

Sumber: Data Primer Diolah, Tahun 2021

Berdasar tabel 4.1, dari 100 responden dapat diketahui jenis kelamin yang
paling banyak adalah perempuan yaitu sebanyak 53 responden atau 53% dan 47
responden atau 47% adalah laki-laki. Hasil tersebut dapat membuktikan bahwa
jenis kelamin perempuan merupakan kelompok responden yang banyak melakukan
pembelian produk di Tokopedia apabila dibandingkan dengan kelompok responden
laki-laki. Hal tersebut dikarenakan kelompok responden laki-laki lebih memilih
sistem pembelian secara langsung.

2. Tingkat Usia Responden
Diskripsi mengenai tingkat usia responden maka secara lengkap dapat dilihat
pada tabel 4.2 berikut:

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Usia Jumlah Responden %
17 — 21 tahun 15 15%
21 — 25 tahun 56 56%
> 26 tahun 29 29%
Jumlah 100 100%

Sumber: Data Primer Diolah, Tahun 2021

Berdasarkan tabel 4.2 mengenai karakteristik responden berdasarkan usia
dapat diketahui bahwa responden yang berusia usia 17 — 21 tahun yaitu sebanyak
15 responden atau 15%, sebanyak 56 responden atau 56% berusia 21 — 25 tahun,
dan responden yang berusia > 26 tahun yaitu sebanyak 29 responden atau 29%.
Berdasarkan hasil tersebut maka dapat disimpulkan bahwa sebagian besar
responden berusia 21-25 tahun yaitu sebanyak 56 responden atau 56%.

3. Angkatan Responden

Diskripsi responden berdasarkan angkatan responden masuk di Universitas
Widyagama Malang untuk masing-masing kelompok dapat dilihat pada tabel 4.3
berikut:
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Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Angkatan

Angkatan Jumlah Responden %
2017 13 13%
2018 30 30%
2019 31 31%
2020 26 26%

Jumlah 100 100%

Sumber: Data Primer Diolah, Tahun 2021

Dari tabel 4.3, dari 100 responden dapat diketahui bahwa sebanyak 13
responden atau 13% masuk angkatan kuliah tahun 2017, sebanyak 30 responden
atau 30% tahun 2018, responden dengan masuk kuliah tahun 2019 yaitu sebanyak
31 atau 31% dan sebanyak 26 atau 26% masuk kuliah tahun 2020. Berdasarkan
hasil tersebut menunjukkan bahwa tahun angkatan terbanyak responden yaitu tahun
2018 yaitu sebanyak 30 responden atau 30%.

Hasil Analisis Data
Hasil Analisis Asumsi Klasik

Hasil uji asumsi klasik digunakan untuk membuktikan apakah model regresi
linier berganda yang dipergunakan dalam penelitian memiliki persamaan yang tidak
bias yang terbaik (Best Linier Unbias Estimator / BLUE) dan hasil uji asumsi klasik
dalam penelitian ini dapat diuraikan sebagai berikut:

Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan hasil uji normalitas dengan menggunakan metode uji sampel
Kolmogorov-Smirnov dengan test distribution normal dimana kriteria yang
digunakan yaitu : jika Sig > taraf signifikansi (a= 0,05) maka data penelitian berasal
dari populasi yang berdistribusi normal. Hasil uji normalitas data dapat disajikan
pada Tabel 4.14.
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Tabel 4.14

Hasil Uji Normalitas Data

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ad Residual

M 100
Normal Parameters™® Mean ,0000000
Std. Deviation 90112836

Most Extrame Differences  Absolute 113
Positive 13

Megative -, 075

Kaolmaogorov-smirnov £ 1,132
Asymp. Sig. (2-tailed) 154

a. Test distribution is Mormal.
h. Calculated from data.

Sumber : Data Primer Diolah, Tahun 2021

Berdasarkan hasil uji normalitas data dapat diperoleh nilai sig. lebih besar
dari 0,05, yaitu sebesar 0,154 berdasarkan hasil tersebut maka data yang digunakan
dalam penelitian ini berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Tabel 4.15

Hasil Pengujian Multikolinearitas

Coefficients™
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Maodel B Std. Error Beta 1 Sig. Tolerance YIF
1 (Constant) -,203 1,002 -203 840
Kualitas Produlk 213 044 .380 4834 ooo JBT3 1,487
Harga 379 a7 a2 5,305 ooo 8o 1,122
Fromosi 163 064 238 3,038 003 713 1,403

a. DependentWariable: Kepututusan Pembelian

Sumber : Data Primer Diolah, Tahun 2021

Berdasarkan hasil pengujian multikolinearitas dapat diketahui bahwa nilai
VIF masing-masing variabel bebas di sekitar angka satu dan nilai tolerance
mendekati angka 1. Dari hasil tersebut maka dapat disimpulkan bahwa model
regresi yang digunakan bebas multikolinearitas.
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Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Kepututusan Pembelian
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Sumber : Data Primer Diolah, Tahun 2021

Berdasarkan hasil pengujian heteroskedastisitas dapat diketahui bahwa titik-
titik yang pada grafik scaterplot tidak membentuk pola yang jelas serta tersebar di
atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa
model regresi yang digunakan bebas heteroskedastisitas.

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 4.16

Nilai Koefisien Determinasi (R?)

Model Summanf3

Adjusted R Std. Error of Durbin-
Madel R R Square Square the Estimate Watson
1 7617 580 67 415 1,302

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Produk
h. DependentYariable: Kepututusan Pembelian

Sumber: Data Primer Diolah, Tahun 2021

Dari hasil perhitungan analisis regresi linier berganda yang telah dilakukan
menunjukkan pengaruh variabel independent terhadap variabel dependent adalah
besar, hal tersebut dapat dilihat pada nilai koefisien determinasi (R?) yaitu sebesar
0,580. Dengan demikian berarti bahwa model ini mampu menjelaskan variabel
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Kualitas Produk, harga dan promosi mempengaruhi keputusan pembelian secara
onlinedi Tokopedia sebesar 58%, sedangkan sisanya sebesar 42% dijelaskan oleh
variabel-variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

Koefisien korelasi berganda R (multiple corelation) menggambarkan kuatnya
hubungan antara variabel independent yang meliputi variabel kualitas Produk,
harga dan promosi secara bersama-sama terhadap variabel dependent yaitu
keputusan pembelian secara online di Tokopedia (Y) adalah sebesar 0,761. Hal ini
berarti hubungan antara keseluruhan variabel adalah sangat erat karena nilai R
tersebut mendekati 1.

Besarnya koefisien kualitas produk, harga dan promosi, mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian secara online di
Tokopedia, hal ini dapat dijelaskan karena keseluruhan variabel memiliki nilai
signifikansi < & (5%). Adapun pengaruh kualitas produk, harga dan promosi
terhadap keputusan pembelian secara online di Tokopedia, secara lengkap disajikan
pada tabel 4.17 berikut:

Tabel 4.17

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients™
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Maodel B Std. Error Beta 1 Sig. Tolerance YIF
1 (Constant) -,203 1,002 -203 840
Kualitas Produlk 213 044 .380 4834 ooo JBT3 1,487
Harga 379 a7 a2 5,305 ooo 8o 1,122
Fromosi 163 064 238 3,038 003 713 1,403

a. DependentWariable: Kepututusan Pembelian

Sumber: Data Primer Diolah, Tahun 2021

Berdasarkan hasil analisis regresi, maka dapat dirumuskan suatu persamaan
regresi berganda sebagai berikut:

Y =-0,203+0,213 (X1) + 0,379 (X2) + 0,193 (Xs)

Dari persamaan garis regresi linier berganda, konstanta (a) menunjukkan
besarnya nilai variabel keputusan pembelian secara online di Tokopedia jika
variabel bebasnya yaitu variabel kualitas Produk, harga dan promosi dianggap nol,
artinya jika tanpa dipengaruhi oleh variabel kualitas produk, harga dan promosi,
maka besarnya keputusan pembelian secara online di Tokopedia sebesar -0,203.
Pengaruh variabel kualitas produk (X1) secara signifikan dan positif terhadap
keputusan pembelian secara online di Tokopedia (Y) yaitu sebesar 0,213, dengan
asumsi apabila variabel lainnya yang meliputi harga dan promosi tidak mengalami
perubahan atau konstan. Hasil signifikan tersebut dikarenakan tingkat signifikansi
variabel kualitas produk yaitu sebesar 0,000 < & (5%). Pengaruh variabel harga
(X2) secara signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian secara online di
Tokopedia () yaitu sebesar 0,379, jika variabel lainnya yang meliputi kualitas
produk dan promosi tidak mengalami perubahan atau konstan. Hasil signifikan
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tersebut dikarenakan tingkat signifikansi variabel harga yaitu sebesar 0,000 < &
(5%).

Pengaruh variabel promosi (X3) secara signifikan dan positif terhadap keputusan
pembelian secara online di Tokopedia yaitu sebesar 0,193, jika variabel lainnya
yang meliputi kualitas produk dan harga tidak mengalami perubahan atau konstan.
Hasil signifikan tersebut dikarenakan tingkat signifikansi variabel promosi yaitu
sebesar 0,003< & (5%).

Dari hasil analisis regresi berganda dengan menggunakan Df; = 3 dan Df, =
96 pada alpha sebesar 5% diperoleh F taner Sebesar 2,460 Sedangkan F hitungnya
diperoleh sebesar 44,152 sehingga dari perhitungan diatas dapat diketahui bahwa
Fritung > Fraber, S€hingga Ho ditolak dan H: diterima, dengan demikian dapat
dikatakan bahwa secara simultan variabel kualitas produk, harga dan promosi
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian secara online
di Tokopedia.

Berdasarkan hasil analisis diperoleh nilai thiung = 4,834 yang lebih besar
daripada tiaber = 1,984. selain itu juga diperoleh nilai signifikant = 0,000 yang lebih
kecil daripada (alpha) 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa HO ditolak atau
hipotesis 2 diterima. Artinya, kualitas produk mampu mendorong peningkatan
keputusan pembelian secara online oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia.

Berdasarkan hasil analisis diperoleh nilai thiwng = 5,305 yang lebih besar
daripada traner = 1,984. selain itu juga diperoleh nilai signifikant = 0,000 yang lebih
kecil daripada (alpha) 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa HO ditolak atau
hipotesis 3 diterima. Artinya, kualitas produk mampu mendorong peningkatan
keputusan pembelian secara online oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia.

Berdasarkan hasil analisis diperoleh nilai thiung = 3,308 yang lebih besar
daripada twaner = 1,984. selain itu juga diperoleh nilai signifikant = 0,003 yang lebih
kecil daripada (alpha) 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa HO ditolak atau
hipotesis 3 diterima. Artinya, kualitas produk mampu mendorong peningkatan
keputusan pembelian secara online oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan diperoleh nilai Beta untuk
variabel harga sebesar 0,372, sedangkan nilai Beta untuk variabel kualitas produk
sebesar 0,390 dan promosi sebesar 0,238 sehingga bukan variabel harga yang
berpengaruh dominan tetapi kualitas produk. Jadi, ho diterima atau Hipotesis 5
ditolak. Artinya, harga bukan variabel yang dominan

Untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independent, yaitu
variabel kualitas Produk, harga dan promosi mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian secara online di Tokopedia, maka digunakan uji t (t-
test) yaitu dengan cara membandingkan nilai t hiung dengan taner, Sedangkan nilai t
tabel Pada alpha sebesar 5% dapat diperoleh angka sebesar 1,984.

Berdasarkan hasil perbandingan antara t hitung dan t tabel tersebut maka
dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara
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variabel kualitas produk, harga, promosi terhadap keputusan pembelian secara
online di Tokopedia tersebut diperoleh dengan adanya nilai t hitung > t tabel.
Berdasarkan hasil koefisien regresi (b) masing-masing variabel kualitas produk,
harga dan promosi dapat diketahui bahwa harga mempunyai pengaruh dominan
terhadap keputusan pembelian secara online di Tokopedia pada Tokopedia. Hal
tersebut dikarenakan koefisien regresi pada variabel tersebut mempunyai nilai
terbesar jika dibandingkan dengan kedua variabel yang lain.

Pembahasan

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Secara online di
Tokopedia

Berdasarkan hasil analisis dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan kualitas produk terhadap keputusan pembelian secara online di
Tokopedia. Hasil analisis menunjukkan bahwa dengan semakin meningkatnya
kualitas produk maka keputusan pembelian secara online di Tokopedia juga akan
mengalami peningkatan. Adanya pengaruh yang signifikan menunjukkan bahwa
dengan adanya pelayanan yang baik atau kemudahan untuk mendapatkan produk
dalam berbelanja, kualitas produk yang ditawarkan Tokopedia sesuai dengan
harapan, mendapatkan fitur atau kesesuaian fungsi produk secara maksimal dan
kualitas dari produk yang ditawarkan Tokopedia sesuai spesifikasi yang ada
memberikan dukungan atas keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.

Kotler dan Armstrong (2012:347) menyatakan bahwa Kualitas produk adalah
kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi-fungsinya yang meliputi daya
tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan, operasi dan perbaikan serta atribut
lainnya. Kualitas produk merupakan bentuk penilaian atas produk yang akan dibeli,
apakah sudah memenuhi apa yang diharapkan konsumen. Jika perusahaan ingin
berkembang, apa lagi harus meraih keuntungan, mereka tidak lagi punya pilihan
selain mengadopsi konsep kualitas. Ini menunjukkan bahwa kualitas mempunyai
pengaruh terhadap konsumen. Konsumen tentunya tidak akan membeli produk
yang tidak bisa memenuhi harapannya. Semakin berkualitas suatu produk, maka
semakin tinggi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian.

Hasil penelitian ini mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Andriani et al ( 2019), Saiful (2018), Saebani (2016), Gain et a (2017), Daud
(2018), Prilano et al (2020) dan Bairizki (2017) yang diperoleh hasil bahwa terdapat
pengaruh signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Secara online di Tokopedia

Hasil analisis dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan harga
terhadap keputusan pembelian secara online di Tokopedia. Hasil analisis
menunjukkan bahwa dengan semakin tepatnya dalam penetapan harga maka
keputusan pembelian secara online di Tokopedia juga akan mengalami
peningkatan. Pengaruh yang signifikan juga menunjukkan bahwa dengan
konsumen merasakan adanya keterjangkauan harga, terdapat kesesuaian harga
dengan kualitas produk yang ditawarkan oleh Tokopedia, merasakan adanya
kesesuaian harga dengan manfaat dari produk yang ditawarkan oleh Tokopedia dan
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adanya potongan harga memberikan pengaruh terhadap konsumen dalam
melakukan pembelian produk di Tokopedia.

Harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang (Alma,
2011:169). Penentuan harga ini merupakan salah satu keputusan yang penting bagi
manajemen. Harga yang ditetapkan harus dapat menutup semua ongkos, atau
bahkan lebih dari itu, yaitu untuk mendapatkan laba. Tetapi, jika harga ditentukan
terlalu tinggi akan berakibat kurang menguntungkan. Dalam hal ini pembeli akan
berkurang, volume penjualan berkurang, semua biaya mungkin tidak dapat ditutup
dan akhirnya perusahaan akan menderita rugi. Salah satu prinsip bagi manajemen
dalam penentuan harga ini adalah menitikberatkan pada kemauan pembeli untuk
harga yang telah ditentukan dengan jumlah yang cukup untuk menutup ongkos -
ongkos dan menghasilkan laba (Swastha dan Sukotjo, 2007:211). Harga dapat
mempengaruhi keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Hasil
penelitian ini mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Saiful
(2018), Saebani (2016), Gain et a (2017), Daud (2018) dan Bairizki (2017) yang
diperoleh hasil bahwa terdapat pengaruh signifikan antara harga terhadap keputusan
pembelian.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Secara online di
Tokopedia

Berdasarkan hasil analisis dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan promosi terhadap keputusan pembelian secara online di Tokopedia. Hasil
analisis menunjukkan bahwa dengan semakin meningkatnya aktivitas promosi
maka keputusan pembelian secara online di Tokopedia juga akan mengalami
peningkatan. Adanya pengaruh signifikan menunjukkan bahwa dengan adanya
penggunaan iklan di media massa memberikan informasi secara lengkap atas
keberadaan produk yang ditawarkan oleh Tokopedia, ketetapan waktu untuk
berpromosi memberikan dukungan dalam proses pembelian, konsumen merasakan
adanya kualitas promosi/ kejelasan dari informasi keunggulan produk yang
ditawarkan Tokopedia dan konsumen merasakan adanya ketetapan atau kesesuaian
sasaran dari aktivitas promosi yang dilakukan oleh Tokopedia maka dapat
mendukung keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.

Promosi penjualan adalah rangsangan langsung yang ditujukan kepada
konsumen untuk melakukan pembelian. Jadi dapat kita simpulkan promosi
penjualan mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian. Melalui promosi
penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi
pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan membeli lebih
banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkan impulse buying
(pembelian tanpa rencana sebelumnya), atau mengupayakan kerja sama yang lebih
erat dengan pengecer.

Jadi Promosi penjualan merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran yang
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk dan
mengingatkan pasar sasaran terhadap perusahaan dan produknya, agar membeli dan
loyal terhadap produk yang ditawarkan. Menurut Fandy Tjipto (2002) bahwa:
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang dimaksud dengan
komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan atau meningkatkan pasar sasaran
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada
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produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Hasil penelitian ini
mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Andriani et al ( 2019),
Saiful (2018), Saebani (2016), Daud (2018), Prilano et al (2020) dan Bairizki
(2017) yang diperoleh hasil bahwa terdapat pengaruh signifikan antara promosi
terhadap keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dengan telah dilakukan maka
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1.  Kualitas, harga, promosi dan pelayanan yang semakin tinggi secara simultan
mampu mendorong peningkatan

2. keputusan pembelian secara online oleh mahasiswa Fakuktas Ekonomi Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia

3. Kualitas produk yang semakin baik mampu mendorong peningkatan
keputusan pembelian secara online oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia

4. Harga yang semakin baik mampu mendorong peningkatan keputusan
pembelian secara online oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia

5. Promosi yang semakin baik mampu mendorong peningkatan keputusan
pembelian secara online oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia

6.  Kualitas Produk secara simultan berpengaruh dominan terhadap keputusan
pembelian secara online oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi Bisnis
Universitas Widyagama Malang di Tokopedia

SARAN
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat diajukan beberapa saran yaitu

sebagai berikut:

1.  Bagi Tokopedia

a.  Perusahaan diharapkan untuk mempertahankan dan meningkatkan kualitas
produk yang ditawarkan kepada konsumen, upaya nyata yang dapat dilakukan
yaitu dengan meningkatkan kualitas dan layanan penukaran kembali apabila
konsumen merasakan produk yang diterima tidak sesuai dengan harapan.

b.  Perusahaan harus berupaya untuk mempertahankan dan meningkatkan
kepuasan konsumen, selain produk yang ditawarkan berkualitas didukung
dengan pelayanan yang terbaik sesuai dengan harapan konsumen dengan
harapan konsumen tetap menggunakan produk yang ditawarkan dan tidak
membali produk di toko online yang lain.

2. Bagi pihak lain
Bagi pihak lain dalam hal ini adalah peneliti selanjutnya yang berminat untuk

melanjutkan penelitian ini untuk menggunakan variabel lain yang mempengaruhi

keputusan pembelian dan melakukan penambahan jumlah sampel yang diambil
sehingga penelitian ini dapat lebih berkembang.
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