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variasi produk (survei pada konsumen Qweenaa Shop Tasikmalaya). Metode
penelitian yang digunakan adalah bersifat analisis deskriptif dengan
pendekatan kuantitatif, metode kausal dan pendekatan survei terhadap 100
responden yang merupakan konsumen Toko Qweenaa Shop. Jenis data
KEYWORDS yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. Teknik analisis data
: : yang digunakan adalah analisis regresi linear berganda. Hasil pengujian ini
222::; r%rgé?:tg’rgézgugh membuktikan bahwa promosi online melalui media sosial dan variasi produk
variations, pgrchasmg berpengaruh signifikan baik secara parsial maupun simultan terhadap
decisions keputusan pembelian pada produk fashion Qweenaa Shop Tasikmalaya.

ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the purchasing decision of
This is an open access Qweenaa Shop fashion products based on promotion online through social
article under the cC-BY-sa | media and product variations (survey of Qweenaa Shop Tasikmalaya

license consumers). The research method used is descriptive analysis with a
gquantitative approach, causal method and survey approach to 100

@ ® @ respondents who are consumers of Qweenaa Shop. The type of data used is
TN primary data and secondary data. The data analysis technique used is

multiple linear regression analysis. The results of this test prove that online
promotions through social media and product variations have a significant
effect both partially and simultaneously on purchasing decisions on fashion
products at Qweenaa Shop Tasikmalaya

PENDAHULUAN

Perkembangan bisnis dalam bidang fashion semakin hari semakin berkembang, karena dalam
fashion tidak akan ada habisnya dan selalu mengikuti perkembangan zaman. Model pakaian setiap tahun
bahkan setiap bulan selalu berubah selalu mengikuti apa yang sedang diminati para konsumennya, apalagi
kaum perempuan yang selalu memperhatikan penampilan, sehingga hal tersebut dapat menyebabkan
persaingan yang ketat dan banyak bermunculan para pesaing baru di bidang fashion sehingga para pelaku
usaha dituntut untuk menciptakan produk yang mempunyai kelebihan, kualitas yang bagus dan berbeda
dengan para kompetitornya.

Sekarang ini banyak para pelaku usaha yang memanfaatkan teknologi sebagai sarana untuk
menginformasikan produknya kepada konsumen melalui media sosial. Adanya teknologi yang canggih
dengan jaringan internet memudahkan interaksi secara langsung antara konsumen dan pelaku bisnis
(Kotler, 2015:10). Setiap orang pasti mempunyai handphone yang didalamnya terdapat berbagai aplikasi,
hal ini dapat menjadi peluang dan memudahkan para pelaku usaha untuk menyampaikan informasi
mengenai produknya melalui media sosial. Media sosial saat ini bukan hanya digunakan untuk
berkomunikasi saja, tetapi juga banyak para pelaku usaha yang memanfaatkan internet melalui media
sosial untuk mengenalkan produknya, karena dianggap lebih mudah dan biaya yang dikeluarkan lebih kecil.
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Menurut Kotler dan Keller (2016:642), mendefinisikan bahwa media sosial sebagai alat atau cara yang
dilakukan oleh konsumen untuk membagikan informasi berupa teks, gambar, audio, dan video kepada
orang lain serta perusahaan atau sebaliknya.

Salah satu bisnis fashion yang ada di Tasikmalaya yang juga memanfaatkan media sosial untuk
mengenalkan produknya adalah Qweenaa Shop. Toko ini menjual berbagai macam produk pakaian wanita
dari mulai atasan hingga bawahan. Qweenaa Shop mencoba memasarkan produknya secara online
melalui media sosial seperti whatsapp, instagram, tiktok, dan shopee kepada masyarakat dengan
memberikan berbagai informasi mengenai gambar, deskripsi suatu produk supaya dapat menarik
perhatian dan lebih banyak dikenal oleh para konsumen sehingga dapat memutuskan pembelian.
Keputusan pembelian adalah perilaku pembelian seseorang dalam menentukan suatu pilihan produk untuk
mencapai kepuasan sesuai kebutuhan dan keinginan konsumen yang meliputi pengenalan masalah,
pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah
pembelian (Andriyani & Zulkarnaen, 2017:87).

Berdasarkan data yang penulis peroleh dari pemilik toko Qweenaa Shop, berikut data penjualan
pada toko Qweenaa Shop selama 1 tahun terakhir mulai dari bulan November 2021 sampai bulan Oktober
2022:

Jumlah Pendapatan Toko Qweenaa Shop
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
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Gambar 1. Jumlah Pendapatan Toko Qweenaa Shop

Untuk lebih jelasnya data pendapatan Toko Qweenaa Shop dapat dilihat pada Tabel sebagai
berikut:

Tabel 1. Pendapatan Toko Qweenaa Shop

Tahun Bulan Persentase Keterangan
2021 November 6,15 % -
2021 Desember 8,55 % Naik
2022 Januari 7,17 % Turun
2022 Februari 531 % Turun
2022 Maret 7,50 % Naik
2022 April 33,10 % Naik
2022 Mei 8,10 % Turun
2022 Juni 4,88 % Turun
2022 Juli 4,70 % Turun
2022 Agustus 517 % Naik
2022 September 4,77 % Turun
2022 Oktober 4,60 % Turun

Sumber : Data Dari Toko Qweenaa Shop

Pada Tabel dapat dilihat bahwa penjualan pada Toko Qweenaa Shop dalam waktu 1 tahun terakhir
mengalami naik turun pada setiap bulannya. Hal tersebut diduga dapat terjadi karena Toko Qweenaa Shop
masih pemula dalam hal promosi online melalui media sosial juga masih belum mengerti terkait bagaimana
promosi yang dapat menarik para konsumen. Menurut Sulianta (2014:90), promosi online sebagai kegiatan
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promosi melalui mternet dan media promosi yang saat ini sering digunakan dalam onllne promotion adalah
Instagram, Whatsapp, facebook, dan twitter.

Selain promosi, terdapat faktor lain yang perlu diperhatikan yaitu mengenai variasi produk, supaya
dapat menarik perhatian para konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Menurut Zaffou (2014:1)
menyatakan bahwa variasi produk merupakan faktor penting ketika membuat keputusan pembelian.
Berikut data jenis produk pada Toko Qweenaa Shop:

Tabel 2. Jenis Produk pada Toko Qweenaa Shop

Jenis Produk Produk
Cardigan

Sweater
Blazer
Kemeja

1. Atasan Blouse
Tunik
Pajamas
Jaket
Dress
Kulot
Jeans
Rok
Celana Bahan
Polos
Motif
Sumber : Instagram Toko Qweenaa Shop

2. Bawahan

3. Kerudung

Variasi produk yang sudah diciptakan Qweenaa Shop cukup banyak, karena toko ini memproduksi
produknya sendiri dan ada juga beberapa dari supplier, sehingga selalu menciptakan produk-produk
terbaru dan selalu mengikuti perkembangan zaman atau yang sedang trend saat ini, agar toko banyak
memiliki pilihan, sehingga para konsumen tidak merasa bosan dan tidak berpindah ke produk para pesaing.
Toko ini menyediakan berbagai produk pakaian khusus wanita dari mulai atasan, dress, celana, dan
kerudung. Toko ini juga menyediakan berbagai ukuran pada celana, namun kurangnya tidak menyediakan
ukuran yang berbeda pada atasan dengan model pakaian yang sama, pada setiap model hanya
mempunyai satu ukuran saja, sehingga konsumen yang membeli tidak dapat memilih ukuran yang sesuai
dengan keinginannya.

Terdapat perbedaan hasil penelitian, pada hasil penelitian yang dilakukan oleh Muhamad Gifar
Arsyad Gundara (2022), menunjukkan bahwa promosi melalui media sosial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Wardah di Muara Kosmetik Tasikmalaya, artinya
semakin baik strategi promosi yang dilakukan maka berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. Hasil
penelitian yang dilakukan Failatul Khoiro (2018), menunjukkan bahwa promosi media sosial tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Warung Siji House and Resto Malang.

Hasil penelitian yang dilakukan Lisa Safitri, Mona Amelia, dan Sri Wahyuni Sukma (2016)
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variasi produk terhadap keputusan
pembelian konsumen kerupuk Jangek Buk Kai di Kota Padang. Hasil berbeda pada penelitian Novi
Agustina dan Ita Purnama (2021), menunjukan bahwa variasi produk tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian masker pada era pandemi Covid-19 di Kota Bima.

LANDASAN TEORI

Pengertian Promosi Online Melalui Media Sosial
Dalam suatu usaha promosi online melalui media sosial sangat penting dilakukan, supaya tidak

tertinggal oleh perkembangan zaman dan dapat mengenalkan produknya kepada para konsumen dengan
luas.

Ahmad Jamaludin (2015:4) mendefinisikan:

“Promosi online adalah proses kegiatan yang dilakukan oleh pihak perusahaan dalam

menawarkan produk barang atau jasa yang dikenalkan atau diiklankan melalui media online

(internet), sehingga tidak terjadi tatap muka langsung antara pembeli dan penjual’.
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Menurut Kotler dan Amstrong (2015:74):
“Promosi online adalah sisi pemasaran dari e-commerce yang terdiri dari kerja suatu perusahaan
untuk mengkomunikasikan sesuatu, promosi, dan menjual barang dan jasa dari internet”.

Kotler dan Keller (2018:153) mengemukakan:
“E-marketing merupakan suatu usaha perusahaan dalam menyampaikan informasi, berkomunikasi,
melakukan promosi, serta menjual produk dan jasa dengan menggunakan internet”.

Dari beberapa pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa promosi online adalah kegiatan

untuk mengenalkan produknya melalui internet.

Kotler dan Amstrong (2015:568) menyatakan:
“Media sosial merupakan sarana bagi konsumen untuk berbagi informasi, teks, gambar, audio, dan
video dengan satu sama lain serta dengan perusahaan dan sebaliknya”.

Nasrullah (2015:6) mendefinisikan:

“Media sosial adalah konten berisi informasi yang dibuat oleh orang yang memanfaatkan teknologi,
sangat mudah diakses dan dimaksudkan untuk memfasilitasi komunikasi, pengaruh, dan interaksi
dengan sesama atau dengan khalayak umum”.

Menurut Nasrullah (2015:11):

“Media sosial yaitu sebuah medium di internet yang memungkinkan penggunanya untuk
merepresentasikan diri dan melakukan interaksi, kerja sama, berbagi komunikasi dengan pengguna
lain dan membentuk ikatan sosial secara virtual”.

Dari beberapa pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa media sosial adalah sarana untuk

berbagi informasi yang mudah diakses mengenai beberapa informasi, deskripsi, gambar, dan sebagainya

Indikator Promosi Online Melalui Media Sosial
Menurut Kotler dan Keller (2016:272) indikator-indikator promosi online diantaranya:

1.

2.

Pesan promosi

Adalah tolak ukur seberapa baik pesan promosi dilakukan dan disampaikan kepada pasar.

Media promosi

Adalah media yang digunakan oleh perusahaan guna melaksanakan promosi.

Waktu promosi

Adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan.

Frekuensi promosi

Adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam suatu waktu melalui media promosi
penjualan

Pengertian Variasi Produk

Variasi produk atau keragaman produk perlu diperhatikan oleh suatu usaha untuk mempertahankan

bisnisnya, supaya para konsumen tidak merasa bosan dengan produk yang ada dan banyak pilihan
sehingga tidak beralih kepada produk pesaing.

Menurut Spark dan Legault (2015:18):

“Variasi produk merupakan jenis atau macam produk yang tersedia”.

Kotler (2016:72) mengemukakan:

“Variasi produk sebagai unit tersendiri dalam suatu merek atau lini produk yang dapat dibedakan
berdasarkan ukuran, harga, penampilan atau ciri tersendiri”.

Menurut Mursid (2014:71):
“Variasi produk atau rangkaian dalam produk yang dijual atau diperdagangkan perusahaan baik itu
pada pedagang kecil maupun pada perusahaan raksasa”.

Dari beberapa pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa variasi produk adalah suatu

produk yang memiliki jenis, desain, penampilan yang berbeda pada suatu produk
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Indikator Variasi Produk
Menurut Kotler dan Keller (2016:16) indikator variasi produk adalah sebagai berikut:

1.

2.

3.

Ukuran, didefinisikan sebagai bentuk, model, dan struktur fisik dari suatu produk yang dilihat dengan
nyata dan dapat diukur. Perusahaan dapat membuat variasi produk tertentu baik dari ukuran yang
kecil maupun besar.

Harga, adalah sejumlah uang yang mempunyai nilai tukar untuk memperoleh keuntungan dari memiliki
dan menggunakan sebuah produk atau jasa.

Tampilan, merupakan segala sesuatu yang ditampilkan oleh produk tersebut. Tampilan merupakan
daya tarik produk yang dapat dilihat secara langsung oleh konsumen, yang berguna untuk menarik
konsumen agar membeli produk tersebut. Tampilan meliputi desain, kesesuaian warna yang dapat
menarik perhatian konsumen untuk membeli.

Ketersediaan produk, adalah banyaknya macam barang yang tersedia di dalam toko membuat para
konsumen semakin tertarik untuk masuk dan melakukan pembelian dalam toko tersebut.

Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan perilaku konsumen dalam proses akhir dimana konsumen

melakukan pembelian pada suatu produk.

Kotler dan Keller (2016:159) mendefinisikan:

“Keputusan pembelian sebagai sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari
informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing
alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya yang kemudian mengarah kepada keputusan
pembelian”.

Menurut Peter dan Olson (2016:27):
“Keputusan pembelian adalah proses evaluasi yang dilakukan oleh calon konsumen untuk
mengkombinasikan pengetahuan yang dimiliki terhadap pilihan dua atau lebih alternatif produk yang
ada dan memilih satu diantaranya”.

Surmawan (2018:193) menyatakan:

“Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen yang akan terjadi jika keinginan konsumen
untuk membeli suatu barang sudah bulat yang meliputi mengenai barang apa yang akan dibeli,
apakah membeli atau tidak, kapan membeli, dimana membeli bagaimana cara membayarnya, dan
sebagainya”.

Dari beberapa pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah

sebuah keputusan akhir seorang konsumen dalam membeli suatu produk dengan mencari terlebih dahulu
beberapa informasi mengenai produk yang akan dibeli.

Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Kotler (2014:212) terdapat beberapa indikator dalam proses keputusan pembelian:

1. Kemantapan pada sebuah produk

Dalam melakukan pembelian, konsumen akan memilih salah satu dari beberapa alternatif produk
yang ada. Pilihan tersebut didasarkan pada kualitas produk, harga dan faktor lainnya yang membuat
konsumen merasa mantap dalam membeli produk yang dibutuhkan.

Kebiasaan dalam membeli produk

Konsumen merasa bahwa produk tersebut sudah melekat di benak mereka sehingga enggan untuk
memilih produk yang lain.

Memberikan rekomendasi kepada orang lain

Ketika konsumen mendapatkan manfaat yang diinginkan dari sebuah produk, mereka pasti akan
merekomendasikan produk tersebut ke orang lain.

4. Melakukan pembelian ulang

Kepuasan konsumen terhadap suatu produk akan menyebabkan konsumen melakukan
pembelian ulang pada produk tersebut.

Dari paparan diatas maka dapat dibentuk suatu diagram kerangka pemikiran :
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Promosi Online Melalui

Media Sosial \
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______________ +| Keputusan Pembelian

1
/
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1

Variasi Produk :

Gambar 2. Kerangka Pemikiran

_______________ » . Simultan

; .
. Parsial

Hipotesis
Berdasarkan kerangka pemikiran di atas, maka dapat dirumuskan beberapa hipotesis sebagai
berikut:
1. Diduga promosi online melalui media sosial dan variasi produk secara simultan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.
2. Diduga promosi online melalui media sosial secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
3. Diduga variasi produk secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Menurut Sugiyono (2018:2) metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Adapun metode penelitian yang digunakan
adalah bersifat analisis deskriptif dengan pendekatan kuantitatif, metode kausal dan pendekatan survei.

Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian bertempat di Toko Qweenaa Shop JI. Dadaha No0.38, Nagarawangi, Kec.
Cihideung, Kota. Tasikmalaya.

Metode Pengumpulan Data
Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Studilapangan
a. Wawancara
Penulis melakukan wawancara kepada pegawai dan pemilik Toko Qweenaa Shop untuk
mengetahui beberapa informasi mengenai Toko Qweenaa Shop dan data yang diperlukan
untuk melakukan penelitian.
b. Observasi
Observasi yaitu proses pengamatan menyeluruh dan mencermati perilaku pada suatu kondisi
tertentu (Tersiana, 2018:12). Penulis melakukan observasi dengan mengamati suatu usaha
yang akan diteliti yaitu Toko Qweenaa Shop.
c. Kuesioner
Kuesioner (angket) merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya
(Sugiyono, 2017:142). Dalam penelitian ini penulis memberikan kuesioner yang didalamnya
berisi beberapa pernyataan mengenai indikator dari promosi online melalui media sosial, variasi
produk, dan keputusan pembelian.
2. Studi pustaka
Arikunto (2013:375) mengemukakan bahwa studi pustaka merupakan pengumpulan data dengan
tujuan untuk mengetahui berbagai pengetahuan atau teori yang berhubungan dengan permasalahan
penelitian diantaranya, berasal dari buku-buku, majalah, jurnal, ataupun berbagai literatur yang
relevan dengan penelitian. Dalam penelitian ini penulis memperoleh beberapa informasi terkait
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dengan variabel promosi online melalui media sosial, variasi produk, dan keputusan pembelian
dengan cara membaca, dan mengkaji berupa jurnal-jurnal, buku, dan skripsi.

Metode Analisis Data

Dalam penelitian ini alat analisis data yang akan digunakan penulis sebagai berikut:

Uji Regresi Linear Berganda
Menurut Danang Sunyoto (2016:47) tujuan analisis regresi untuk mengetahui besarnya pengaruh
variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). Adapun bentuk umum persamaan regresi linear
berganda yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Y = a+b1X1+b2X2 +e

Keterangan :

Y = Keputusan pembelian

a = Konstanta

X, = Promosi online melalui media sosial

X, = Variasi produk

by,b, = Besaran koefisien dari masing-masing variabel
e = Residual/error

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized Residual

N 100

Normal Parametersa.P Mean ,0000000
Std. Deviation 3,20998711

Most Extreme Differences Absolute ,077
Positive ,077
Negative -,058

Test Statistic ,077

Asymp. Sig. (2-tailed) ,150¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023

Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan bahwa hasil dari uji normalitas dengan menggunakan
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test nilai signifikansinya sebesar 0,150 > 0,05, maka dapat
disimpulkan bahwa data pada penelitian ini berdistribusi normal.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023
Gambar 3. Hasil Uji Normalitas P-P Plot
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Dapat dilihat hasil dari uji normalitas dengan menggunakan grafik histogram yaitu terdapat
data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogram, maka
dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal

Uji Multikolinearitas
Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B | Std.Error Beta Tolerance | VIF
1 (Constant) 6,230 3,660 1,702 ,092
Promosi Online Melalui ,379 ,103 ,323 3,679 ,000 ,715 1,399
Media Sosial
Variasi Produk ,505 ,097 ,454 5,183 ,000 ,715 1,399
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa nilai tolerance 0,715 > 0,10, dan nilai VIF 1,399 <
10. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat multikolinearitas atau tidak adanya korelasi antar
variabel bebas.

Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023
Gambar 4.Hasil Uji Heteroskedastisitas

Dari Gambar di atas dapat diketahui bahwa terdapat titik-titik data yang menyebar di atas, di
bawah, atau di sekitar angka 0 dan penyebaran titik-titik data tersebut tidak membentuk pola, maka
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. Artinya model regresi memiliki
ketidaksamaan varians residual dari suatu pengamatan ke pengamatan lainnya tetap

Uji Autokorelasi
Tabel 5. Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson
1 ,6832 467 ,456 3,24291 1,905
a. Predictors: (Constant), Variasi Produk, Promosi Online Melalui Media Sosial
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023

Hasil uji autokorelasi menggunakan Durbin-Watson yaitu terdapat nilai sebesar 1,905, maka
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi karena nilai DW berada di antara -2 dan 2 atau -2 <
1,905 < 2. Artinya dalam persamaan regresi tidak terdapat kondisi serial antara varibel pengganggu.
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1 (Constant) 6,230 3,660 1,702 ,092
Promosi Online Melalui Media Sosial 379 ,103 ,323 3,679 ,000
Variasi Produk ,505 ,097 ,454 5,183 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023

Y = 6,230 + 0,379 X; + 0,505 X, + e

Berdasarkan persamaan tersebut, dapat diketahui bahwa nilai koefisien regresi promosi online
melalui media sosial (X;) dan variasi produk (X,) memiliki nilai positif. Hal tersebut menunjukkan bahwa
promosi online melalui media sosial (X;) dan variasi produk (X,) memiliki pengaruh yang positif terhadap
keputusan pembelian (Y) pada Toko Qweenaa Shop Tasikmalaya. Dari persamaan tersebut, maka dapat
dijelaskan sebagai berikut:

1) Nilai konstanta persamaan di atas adalah sebesar 6,230 yang menunjukkan bahwa jika promosi online
melalui media sosial (X;), dan variasi produk (X,) tidak mengalami perubahan peningkatan, maka
keputusan pembelian (Y) sebesar 6,230.

2) Nilai koefisien regresi promosi online melalui media sosial (X;) sebesar 0,379 dan bernilai positif yang
berarti apabila variabel promosi online melalui media sosial (X;) meningkat sebesar 1 satuan dan
variasi produk (X,) tetap, maka variabel dependen yaitu keputusan pembelian akan naik dan
meningkat juga sebesar 0,379. Apabila variabel promosi online melalui media sosial (X;) menurun
sebesar 1 satuan dan variasi produk (X,) tetap, maka variabel dependen yaitu keputusan pembelian
akan menurun juga sebesar 0,379.

3) Nilai koefisien regresi variasi produk (X,) sebesar 0,505 dan bernilai positif yang berarti apabila
variabel variasi produk (X,) meningkat sebesar 1 satuan dan promosi online melalui media sosial (X;)
tetap, maka variabel dependen yaitu keputusan pembelian akan naik dan meningkat juga sebesar
0,505. Apabila variabel variasi produk (X,) menurun sebesar 1 satuan dan promosi online melalui
media sosial (X;) tetap, maka variabel dependen yaitu keputusan pembelian akan menurun juga
sebesar 0,505.

Tabel 7. Hasil Uji Simultan

Model Summary®

Change Statistics

Adjusted R Std. Error of the R Square | F | Sig. F
Model R Square Estimate Change Change |dfl|df2] Change
1 ,6832 467 ,456 3,24291 467 42,495 2 97 ,000
a. Predictors: (Constant), Variasi Produk, Promosi Online Melalui Media Sosial
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023

Adapun hasil perhitungan SPSS versi 26 mengenai koefisien korelasi (r) pada Tabel yang diperoleh
yaitu sebesar 0,683 artinya terdapat korelasi atau hubungan yang kuat antara promosi online melalui media
sosial dan variasi produk secara simultan terhadap keputusan pembelian karena berada diantara 0,60 —
0,799. Dimana jika promosi online melalui media sosial dan variasi produk meningkat maka keputusan
pembelian akan mengalami kenaikan.

Hasil perhitungan nilai koefisien determinasi (r?) pada Tabel 4.39 menunjukkan besar pengaruh
promosi online melalui media sosial dan variasi produk terhadap keputusan pembelian sebesar 0,467 atau
46,7%. Hal ini berarti 46,7% variabel keputusan pembelian (Y) dipengaruhi oleh promosi online melalui
media sosial dan variasi produk, sedangkan sisanya (100% - 46,7%) yaitu 53,3% dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak dimasukkan ke dalam penelitian ini seperti lokasi, harga, kualitas produk, dan kualitas
pelayanan.

Selanjutnya, dilakukan uji hipotesis dengan menggunakan uji F (simultan). Pengujian ini dapat dilihat
dari perhitungan dari tabel sebagai berikut:
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Tabel 8. Hasil uji F (simultan)

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 893,798 2 446,899 42,495 ,000P
Residual 1020,098 97 10,516
Total 1913,895 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Variasi Produk, Promosi Online Melalui Media Sosial

Sumber : Output data SPSS versi 26, 2023

Dari perhitungan SPSS di atas diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 yang berarti lebih kecil dari
tingkat @ = 0,05. Dikarenakan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka kaidah keputusannya adalah H, ditolak
dan Ha diterima, artinya promosi online melalui media sosial dan variasi produk secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Qweenaa Shop Tasikmalaya. Artinya
promosi online melalui media sosial (X;) dan variasi produk (X,) memiliki pengaruh yang berarti terhadap
keputusan pembelian (Y).

Tabel 9. Hasil Uji Parsial

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Correlations
Zero-
Std. Error Beta order | Partial | Part

1 (Constant) 6,230 3,660 1,702 ,092

Promosi Online Melalui ,379 ,103 ,323 3,679 ,000 665 ,350 ,273

Media Sosial

Variasi Produk ,505 ,097 454 5,183 1,000 627  ,466 ,384
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil uji hipotesis membuktikan bahwa promosi online melalui media sosial berpengaruh signifikan
dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka H,, ditolak dan Ha diterima yang berarti promosi online
melalui media sosial secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil uji hipotesis membuktikan bahwa variasi produk berpengaruh signifikan dengan nilai
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka H, ditolak dan Ha diterima yang berarti variasi produk secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka kesimpulan dari
penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Promosi online melalui media sosial pada Toko Qweenaa Shop Tasikmalaya berada pada klasifikasi
sangat baik, artinya bahwa secara keseluruhan promosi online melalui media sosial yang diterapkan
Toko Qweenaa Shop Tasikmalaya sudah bagus dengan memberikan diskon minimal pembelian
tertentu, memberikan diskon seperti paket hemat, dan lain sebagainya untuk menarik konsumen
dalam memutuskan pembelian.

2. Variasi produk pada Toko Qweenaa Shop Tasikmalaya berada pada klasifikasi sangat baik, artinya
bahwa secara keseluruhan variasi produk yang ditawarkan Toko Qweenaa Shop Tasikmalaya sudah
bagus dengan memiliki varian warna yang beragam, memiliki desain yang menarik, dan lain
sebagainya untuk menarik konsumen dalam memutuskan pembelian.

3. Keputusan pembelian pada Toko Qweenaa Shop Tasikmalaya berada pada klasifikasi sangat tinggi,
artinya bahwa konsumen melakukan keputusan pembelian pada Toko Qweenaa Shop karena
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memiliki produk yang berkualitas, produk yang dijual sesuai dengan kebutuhan konsumen, dan
merasa puas menggunakan produk yang dijual oleh Qweenaa Shop.

4. Promosi online melalui media sosial dan variasi produk secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

5. Promosi online melalui media sosial secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

6. Variasi produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Saran

Berdasarkan pembahasan yang telah dikemukakan di atas, penulis mencoba memberikan saran
yang diharapkan dapat memberikan manfaat diantaranya:

1. Adapun skor terendah dari variabel promosi online melalui media sosial pada indikator waktu
promosi dengan pernyataan “Saya merasa diskon yang diberikan Qweenaa Shop sangat sering
dilakukan”, peneliti menyarankan Toko Qweenaa Shop lebih sering untuk memberikan diskon,
seperti diskon 10%, diskon 20% dan ada batas waktunya, mengadakan promo awal/akhir tahun,
promo ramadhan, supaya konsumen juga tidak merasa bosan dengan diskon yang diberikan
sehingga dapat menarik konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.

2. Adapun skor terendah dari variabel variasi produk pada indikator ukuran dengan pernyataan
“Qweenaa Shop menyediakan produk dengan berbagai ukuran”, peneliti menyarankan Toko
Qweenaa Shop untuk menyediakan berbagai ukuran pada setiap model atasan, agar konsumen
dapat memilih sesuai keinginan dan kebutuhannya.

3. Adapun skor terendah dari variabel keputusan pembelian pada indikator kebiasaan dalam membeli
dengan pernyataan “Saya terbiasa membeli produk dari Qweenaa Shop”, peneliti menyarankan agar
Toko Qweenaa Shop terus melakukan promosi melalui media sosial mengenai produk fashion yang
dijual supaya lebih banyak dikenal masyarakat luas.

4. Adapun variabel yang paling besar pengaruhnya dalam penelitian ini adalah variasi produk yaitu
sebesar 21,71%, sedangkan promosi online melalui media sosial sebesar 12,25%, peneliti
menyarankan agar Toko Qweenaa Shop terus meningkatkan pada variasi produk dengan
menambabh variasi seperti pada model, ukuran pada setiap produk agar konsumen dapat memilih
sesuai dengan kebutuhannya, kemudian pada promosi online melalui media sosial dengan
melakukan promosi dan selalu update mengenai produk melalui media sosial, bisa juga dengan
melakukan endorse dengan beberapa influencer yang banyak followers-nya supaya lebih mudah
dikenal masyarakat luas.

5. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk menambahkan variabel lainnya yang dapat
mempengaruhi dalam keputusan pembelian di unit analisis yang sama dengan jumlah sampel yang
berbeda supaya mendapatkan hasil penelitian yang lebih beragam.
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