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Abstrak: Berjalannya aktivitas bisnis tidak terlepas dari komunikasi dengan para konsumen dalam upaya 

menginformasikan sebuah produk dan sekaligus untuk membujuk konsumen menggunakan produk tersebut sehingga 

produk memiliki hubungan erat dengan konsumen. Oleh karena itu, perusahaan harus membangun komunikasi dengan 

promosi yang relevan dengan konsumen, harga yang kompetitif dan pelayanan yang berkualitas sehingga konsumen 

dapat dengan mudah memilih produk perusahaan. Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh dari 

promosi, harga dan e-service quaility terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan pengujian regresi linier 

berganda. Sampel yang digunakan adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Jember 

angkatan 2020 sebanyak 180 responden. Adapun pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik 

purposive sampling. Hasil uji parsial (uji t) menunjukkan bahwa promosi, harga dan e-service quaility berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini memberi penekanan pada pentingnya keputusan pembelian 

terhadap pertumbuhan bisnis bagi perusahaan dengan faktor-faktor pendukung yang harus menjadi perhatian sehingga 

produk perusahaan dapat menjadi pilihan utaman konsumen. 

 

Kata Kunci: Promosi, Harga, E-service Quality, Keputusan Pembelian 

 

Abstract: The running of business activities cannot be separated from communication 

with consumers in an effort to inform them about a product and at the same time to 

persuade consumers to use the product so that the product has a close relationship with 

consumers. Therefore, companies must build communication with promotions that are 

relevant to consumers, competitive prices and quality service so that consumers can 

easily choose the company's products. This research aims to determine the influence of 

promotions, price and quality of electronic services on purchasing decisions. This 

research uses multiple linear regression testing. The sample used was 180 Economics 

and Business students from the Muhammadiyah University of Jember class of 2020. 

Sampling in this research used purposive sampling technique. The results of the partial 

test (t test) show that promotion, price and quality of electronic services have a positive 

and significant effect on purchasing decisions. These results emphasize the importance 

of purchasing decisions on business growth for companies with supporting factors that 

must be taken into account so that company products can become consumers' main 

choice. 
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Pendahuluan 

Perekonomian global berkembang dengan pesat di era teknologi informasi. Beberapa 

faktor kunci yang mempengaruhi ekonomi global saat ini termasuk kemajuan teknologi, 

perubahan geopolitik, perubahan iklim, dan era pasca pandemi COVID-19 yang 

berdampak besar pada berbagai sektor. Aktivitas ekonomi pun tidak terlepas dari peran 

dan manfaat adanya teknologi, setiap langkah kecil dari aktivitas ekonomi dipermudah 

dengan adanya teknologi. Perkembangan teknologi sudah benar-benar signifikan 

mempengaruhi pertumbuhan ekonomi sehingga produksi perusahaan bisa menjadi lebih 

efektif dan efesien. Pertumbuhan ekonomi ditopang dengan aktivitas jual-beli masyarakat 

yang terjaga, peran tersebut tidak terlepas dari UMKM atau usaha mikro, kecil dan 

menengah. Dalam perkembangannya UMKM juga harus menggunakan teknologi 

informasi dalam setiap aktivitas bisnisnya sehingga mempermudah dan memperlebar 

jangkauan konsumennya. Memanfaatkan berbagai e-commerce yang ada dalam 

memasarkan produk merupakan salah satu cara untuk memenangkan persaingan di pasar. 

Dalam era globalisasi ini, persaingan dalam bisnis menjadi semakin ketat yanga menuntut 

perusahaan untuk lebih cermat dan sigap menanggapi pasar (Suryana, et al dalam . 

Dewangkara & Hasin, 2023) 

Teknologi informasi mempermudah seluruh aktivitas terutama pada sektor Umkm 

sehingga pertmbuhan UMKM setiap tahun semakin meningkat. Proses jual-beli dengan 

melibatkan e-commerce diprediksi akan meningkat mengingat berbagai kemudahan yang 

ditawarkan dan minat belanja online dari pada harus datang langsung ke toko dan ini akan 

memberikan peluang bagi para produsen untuk memasarkan dan menjual produknya 

secara online melalui e-commerce sehingga dapat menjangkau konsumen atau pembeli 

yang lebih luas lagi. Komunikasi yang baik harus selalu dilakukan perusahaan dalam upaya 

menginformasikan sebuah produk atau layanan perusahaan komunikasi sperti promosi 

haruslah digunakan sebagai alat untuk berkomunikasi dan membujuk seseorang untuk 

menggunakan sebuah produk atau jasa tugas promosi berubah dari menginformasikan 

kepada konsumen menjadi membujuk konsumen untuk membeli produk atau jasa tersebut. 

Promosi yang baik akan menyesuikan dengan kebutuhan dan keinginan para konsumen 

dan dilakukan secara berkala sehingga konsumen merasa dekat dengan produk perusahaan 

Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk dan membujuk 

pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan. (Kotler & Armstrong, 2019).   

Produk dan layanan perusahaan harus mampu menyesuaikan harga dengan target 

pasar sehingga dapat dengan mudah diterima oleh konsumen Harga menjadi nilai yang 

harus dikeluarkan oleh konsumen untuk bisa menikmati produk dan layanan perusahaan 

Penentuan harga harus melalui proses dan analisa yang mendalam sehingga harga sesuai 

dengan kualitas produk dan dapat bersaing di pasar. Harga menjadi penilaian utama untuk 

membeli sebuah produk, maka dari itu harga harus proposional dan terjangkau. Harga 

merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan seseorang untuk dapat menggunakan 

sebuah produk. (Hawkins & Mothersbaugh dalam Shafitri et al., 2021) Pendapat lain 

menjelaskan bahwa harga merupakan nilai yang mempertukarkan konsumen yang 

digunakan suatu produk atau jasa nilainya ditentukan oleh pembeli dan penjual melalui 

tawar-menawar, atau ditetapkan oleh penjual dengan harga yang sama kepada semua 
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pembeli (Kotler & Keller, 2016). harga yang kompetitif dan terjangkau oleh konsumen akan 

memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Faktor lain dalam menyukseskan aktivitas bisnis adalah pelayanan, dalam 

perkembangan zaman pelayanan secara konvensional beralih menjadi pelayanan secara 

elektronik atau e-service quality karena aktivitas bisnis beralih ke sistem informasi. 

Pelayanan menjadi garda terdepan dalam berkomunikasi langsung dengan konsumen, 

maka harus dipastikan bahwa kualitas pelayanan harus baik dan handal dalam mengatasi 

kebutuhan dan keinginan para konsumen. Kualitas layanan menjadi aktor penting dalam 

membangun kepercayan, meningkatkan kepuasan dan memperkuat produk dan layanan 

perusahaan di mata konsumen sehingga nantinya konsumen akan dengan mudah 

menentukan keputusan pembelian produk perusahaan. Kualitas layanan merupakan suatu 

yang diharapkan konsumen terhadap pelayanan dengan diberikanya perbandingan antara 

pelayanan perusahaan terhadap konsumen dengan pelayanan yang diberikan (Kumrotin & 

Susanti, 2021). E-service quality yang baik tentunya akan memberikan pengaruh terhadap 

berlangsungnya proses belanja dan keputusan pembelian konsumen. kualitas pelayanan 

merupakan model yang menggambarkan kondisi konsumen dalam bentuk harapan akan 

layanan dari pengalaman masa lalu. Adapun penelitian mengenai e-service quality yang 

dilakukan oleh (Ningtiyas et al., 2022) menunjukkan bahwa e-service quality yang dapat 

mengakomodir kebutuhan konsumen akan memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

Keputusan pembelian menjadi faktor terakhir dalakan  melaku aktivitas bisnis. 

Proses yang dilalui oleh konsumen ketika menentukan apakah akan membeli suatu produk 

atau layanan melibatkan beberapa tahap yang membantu konsumen mengevaluasi 

kebutuhan mereka, seperti halnya faktor promosi yang dilakukan perusahaan, harga yang 

ditawarkan dan pelayanan yang dirasakan oleh konsumen. Konsumen akan menentukan 

keputusannya karena sudah melalui berbagai pertimbangan yang matang sehingga mereka 

yakin pada sebuah produk. Keputusan pembelian atau penggunaan merupakan proses 

lima tahap yang dilewati konsumen, dimulai dari pengenalan masalah, pencarian 

informasi, evaluasi alternatif yang dapat memecahkan masalahnya, keputusan pembelian, 

dan perilaku pasca pembelian, yang dimulai jauh sebelum pembelian yang sesungguhnya 

dilakukan oleh konsumen dan memiliki dampak yang lama setelah itu (Kotler & Keller, 

2012). 

Pemanfaatan teknologi menjadi latar belakang e-commerce banyak menjadi pilihan 

untuk memasarkan berbagai produk. Beragam e-commerce yang sering digunakan oleh 

masyarakat untuk memasarkan produknya antara lain Tiktok Shop, Shopee, Lazada, Blibli 

dan lain-lain. Penggunaan teknologi informasi dalam menjalankan aktivitas bisnis dalam 

hal ini e- commerce tumbuh begitu pesat dalam kurun waktu beberapa tahun. Ada salah 

satu e-commerce yang sangat digemeri dengan pengguna aktif yang sangat banyak di 

Indonesia yaitu Tiktok Shop. Tiktok Shop menyediakan tempat untuk pengguna maupun 

creator mempromosikan dan menjual produk sekaligus melakukan aktivitas belanja. 

Menurut laporan Statista mengenai data pengguna e-commerce yang ada di Indonesia, 

pengguna e-commerce di Indonesia diprediksi meningkat hingga 189,6 juta pengguna pada 

2024. Sejak 2017, sudah ada 70,8 juta pengguna e-commerce dan jumlahnya tiap tahun 

meningkat. Pada 2018, mencapai 87,5 juta pengguna e-commerce di Indonesia. Sementara 
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pada 2020, mencapai 129,9 juta pengguna e-commerce. Pada 2021, diprediksi mencapai 

148,9 juta pengguna, sedangkan pada 2022 mencapai 166,1 juta pengguna dan 2023 

mencapai 180,6 juta pengguna. (Christy, 2020). Dalam perkembangannya Tiktok Shop 

melakukan marger dengan Tokopedia yang membuat dua pengguna e-commerce ini 

semakin banyak dalam satu aplikasi. Untuk saat ini tokopedia menjalin kemitraan strategis 

dengan TikTok Shop untuk meluaskan jangkauan pasar mereka di Indonesia. Dalam 

kemitraan ini, TikTok Shop menginvestasikan lebih dari US$1,5 miliar   untuk   mendukung   

operasional   bisnis   Tokopedia. Berdasarkan Paparan Publik Insidental edisi Februari 2024 

dari GOTO, saat ini Tokopedia memiliki sekitar 18 juta pengguna aktif bulanan. Sementara 

jumlah pengguna aktif bulanan TikTok Shop di Indonesia mencapai 125 juta. Dengan 

begitu, kemitraan mereka berpotensi menjangkau sekitar 143 juta pengguna aktif bulanan 

di dalam negeri (Ahdiat, 2024). 

Fenomena yang telah dijelaskan perihal pentingnya teknologi infomasi terkait e-

comerce dengan adanya beberapa faktor yang mempengaruhi seperti promosi, , pelatihan 

dan harga, e-service qualty dan keputusan pembelian. Maka perlu adanya penelitian agar 

dapat menyimpulkan secara lebih jelas serta mempertegas bagaimana hubungan variabel 

promosi, harga, e-service quallty terhadap keputusan pembelian pada tikto shop dan 

penelitian ini bisa memberikan tawaran atau alterbatif baru dari penelitian-penelitian 

selanjutnya dengan menggunakan variabel yang belum digunakan, dengan objek yang 

belum diteliti dan waktu penelitian yang berbeda. 

Metodologi 

Metode penelitian menggunakan penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. 

Populasi pada penelitian ini berjumlah 366 mahasiswa Manajemen di Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Jember pada angkatan 2020. Metode pengambilan 

sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling dengan jumlah 180 

responden. Proses pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan pengukuran 

menggunakan skala likert. Penelitian ini menggunakan pengujian regresi linier berganda 

dengan berbagai rentetan pengujian mulai dari uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, 

uji multikolonieritas, uji heteroskedastisitas, uji t dan koefisien determinasi r2. 

Hasil dan Pembahasan 

Uji Validitas 

Tabel 1. Uji Validitas 
No Variabel Ketentuan Kriteria 

 R hitung 
R tabel 5% 

180 
 

Promosi (X1) 

1 X1.1 0.510 0.1471 Valid 

2 X1.2 0.483 0.1471 Valid 

3 X1.3 0.478 0.1471 Valid 

4 X1.4 0.347 0.1471 Valid 

5 X1.5 0.475 0.1471 Valid 

Harga (X2) 

1 X2.1 0.563 0.1471 Valid 
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2 X2.2 0.453 0.1471 Valid 

3 X2.3 0.544 0.1471 Valid 

4 X2.4 0.462 0.1471 Valid 

E-service Quality (X3) 

1 X3.1 0.338 0.1471 Valid 

2 X3.2 0.516 0.1471 Valid 

3 X3.3 0.515 0.1471 Valid 

4 X3.4 0.451 0.1471 Valid 

5 X3.5 0.434 0.1471 Valid 

Keputusan Pembelian (Y) 

1 Y.1 0.633 0.1471 Valid 

2 Y.2 0.419 0.1471 Valid 

3 Y.3 0.487 0.1471 Valid 

4 Y4 0.532 0.1471 Valid 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS 23 

 

Berdasarkan tabel 1 hasil uji validitas dapat diketahui bahwa korelasi nilai antara 

masing-masing indikator variabel promosi (X1), harga (X2), e-service quality (X3) dan 

keputusan pembelian (Y) hal ini menunjukkan hasil nilai pengujiannya valid, dikarenakan 

nilai dari r hitung lebih besar dari r tabel dan nilai signifikansi kurang dari 0,05. 

 

Uji reliabilitas 

Tabel 2. Uji Reliabilitas 
No Variabel Ketentuan 

Kriteria 
 

Cronbach s  

Alpha 

Standart T  

Alpha 

1 Promosi 0.068 0,7 Reliabel 

2 Harga 0.030 0,7 Reliabel 

3 E-service Qualtiy 0.016 0,7 Reliabel 

4 Keputusan Pembelian 0.085 0,7 Reliabel 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS 23 

 

Berdasarkan pada tabel 2 diketahui bahwa intrumen variabel promosi (X1) dengan 

nilai Cornbach Alpha sebesar 0,068, harga (X2) dengan nilai Cornbach Alpha sebesar 0,030, 

e-service quality (X3) dengan nilai Cornbach Alpha sebesar 0,016 untuk Keputusan 

Pembelian (Y) dengan nilai Cornbach Alpha sebesar 0,085. Hal ini dapat di artikan bahwa 

instrumen dalam penelitian ini sudah reliabel karena nilai Cronbach Alpha lebih besar dari 

0.07 

 

Uji Normalitas 

Tabel 3. Uji Normalitas 
No Variabel Tolerance VIF Kriteria 

1 Promosi .784 1.276 
Tidak Ada 

Multikolonieritas 

2 Harga .946 1.057 
Tidak Ada 

Multikolonieritas 
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No Variabel Tolerance VIF Kriteria 

3 E-service Quality .812 1.232 
Tidak Ada 

Multikolonieritas 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS 23 

 

Berdasarkan pada tabel 4 data uji multikolinearitas menunjukkan bahwa dibagian  

promosi (X1) mendapatkan nilai Tolerance 0.784 sedangkan nilai VIF 1.276   Untuk harga 

(X2) mendapatkan nilai Tolerance 0.946 sedangkan nilai VIF 1.057 Sedangkan di bagian e-

service quality (X3) mendapatkan nilai Tolerance 0.812 sedangkan nilai VIF 1.232 dapat di 

nyatakan bahwa dari seluruh hasil dinyatakan tidak tejadi multikolinearitas dikarnakan 

nilai tolerance nya lebih dari 0,1 dan untuk nilai VIF nya kurang dari 10. 

 

Uji Heteroskadastisitas 

Tabel 5. Uji Heteroskadastisitas 
No Variabel Ketentuan Kriteria 

 
T  

Hitung 
Sig > 5%  

1 Harga  0.944 0,05 
Tidak terjadi 

heterokadastisitas  

2 Promosi  0.659 0,05 
Tidak terjadi 

Heterokadastisitas 

3 E-service Quality 0.783 0,05 
Tidak terjadi 

Heterokadastisitas 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS 23 

 

Berdasarkan pada tabel di atas 5 uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa 

isntrumen dari beberapa variabel promosi (X1), harga (X2), e-service quality (X3) tidak terjadi 

heteroskedastisitas di karenakan  nilai T hitung lebih besar dari >5%. 

 

Uji Regresi Linier Berganda 

Tabel 6. Uji Regresi Linier Berganda 

Model 

Unstandardized  

Coefficients 
Standardized 

 Coefficients 

Beta 

T Sig. 

B 
Std.  

Error 

1 (Constant) 6.824 1.516  4.502 .000 

2 Promosi 0.266 0.059 .306 4.537 .000 

3 Harga 0.547 0.068 .490 7.997 .000 

4 E-service Quality 0.286 0.063 .300 4.532 .000 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS 23 

 

Berdasarkan tabel 6 menunjukan nilai konstanta (nilai a) sebesar 6,824 dan untuk 

promosi (nilaiß) sebesar 0,266, harga (nilai ß) sebesar 0,547 dan E-service Quality (nilai ß) 

sebesar 0-,286 dengan persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: 

Y=6,824 +0,266X1+0,547X2+0-,286X3+e 
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Hasil dari analsis data linier berganda sebagai berikut: 

1. Nilai Konstan  

nilai konstan sebesar 6,824 di artikan bahwa meskipun perusahaan tidak 

melakukan promosi, tidak mempertimbangkan harga dan tidak memperikan layanan 

bagi konsumen, keputusan pemeblian tetap dilakukan oleh konsumen 

2. Promosi 

nilai positif 0,266 menunjukkan bahwa hubungan antara promsi dan keputusan 

pembelian adalah searah yang artinya adalah jika promosi ditingkatkan maka 

keputusan pembelian juga akan meningkat demikian pula sebaliknya.  

3. Harga 

nilai positif 0.547 menunjukkan bahwa hubungan antara harga dan keputusan 

pembelian adalah searah yang artinya adalah jika harga ditingkatkan maka keputusan 

pembelian juga akan meningkat demikian pula sebaliknya.  

4. E-service Quality 

nilai positif 0.286 menunjukkan bahwa hubungan antara E-service Quallyy dan 

keputusan pembelian adalah tidak bisa katakan searah yang artinya adalah jika E-

service Quality ditingkatkan maka keputusan pembelian juga akan meningkat demikian 

pula sebaliknya.  

 

Uji T 

Tabel 7. Uji t 

No Variabel Nilai sig Sig <5% 

1 Promosi 0.000 0,05 

2 Harga 0.000 0,05 

3 E-service Qualty 0.000 0,05 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS 23 

Berdasarkan tabel 7 dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Promosi (X1), menunjukkan bahwa hubunggan antara promosi (X1) dan keputusan 

pembelian (Y) memiliki nilai signifikasnsi 0.000 < 0,05 maka H0 ditolak sedangkan 

untuk H1di terima yang artinya promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara persial 

2. Harga (X2), menunjukkan bahwa hubunggan antara promosi (X2) dan keputusan 

pembelian (Y) menunjukkan nilai signifikasnsinya 0.000 < 0,05 maka H0 ditolak 

sedangkan untuk H2 diterima yang artinya harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara persial 

3. E-service Qualtiy (X3), menunjukkan bahwa hubunggan antara promosi (X3) dan 

keputusan pembelian (Y) memiliki nilai signifikasnsinya 0.000 < 0,05 maka H0 

ditolak sedangkan untuk H3 diterima yang artinya E-service Qualitiy berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian secara persial 
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Koefisien Diterminasi (R2) 

Tabel 8. Koefisien Diterminasi (R2) 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.611a 0.374 0.363 1.308 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS 23  

 

Berdasarkan tabel 8 nilai dari adjusted R square sebesar 0,363 yang menunjukkan 

bahwa perubahan atau meningkatkan keputusan pembelian (y) dengan nilai 36.3 yang 

diperngaruhi variabel promosi (X1), harga (X2), e-service quaility (X3). 

 

Pembahasan 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan bahwa promosi menjadi penentu untuk 

mencapai keputusan pembelian yang lebih baik karna promosi yang di berikan sangat 

merekomendasikan bagi konsumen untuk melakukan keputusan pemeblian di e-commerce 

tiktok shop. Promosi juga menjadi faktor utama yang harus di perhatikan dalam melakuna 

penawaran penjualan dikarnakan promosi yang menarik akan lebih menentukan 

konsumen untuk melakukan keputusan pebelian. Promosi di tiktok shop sangat brhasil 

karna tiktok shop menghubungkan antara media sosial dengan e-commerce sehingga para 

penguana sosial media mendapat rekomendasi berbagai produk walaupun sedang tidak 

ingin berbelanja. Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat 

produk dan membujuk pelanggan untuk membeli produk yang di tawarkan (Kotler & 

Armstrong, 2019). 

Hubungan yang positf dan signifakan promosi terhadap keputusan pembeliyan 

sangat berkaitan dengan indikator yang menjadi gambaran sperti peeriklanan, periklanan 

yang baik akan lebih meyakinkan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian pada 

e-commerce tiktok shop. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian terdahulu mengenai 

pengaruh iklan dengan unsur promosi oleh. (Munalifah et al., 2021) yang menunjukkan 

bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini memberikn 

pandanggan bahwa setiap promosi yang dilakukan secara menarik dan bervaritif akan 

lebih berdampak positif bagi para kostomer untuk melakukan keputusan pembelian pada 

e-commerce tiktok shop. 

 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan bahwa harga menjadi faktor penentu 

untuk mencapai keputusan pembelian yang lebih baik karna harga yang di berikan sangat 

merekomendasikan bagi konsumen untuk melakukan keputusan pemeblian di e-commerce 

tiktok shop. harga juga menjadi faktor utama yang harus di perhatikan dalam melakuna 

penawaran dan penjualan dikarnakan harga yang menarik akan lebih menentukan 
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konsumen untuk melakukan keputusan pebelian. Konsumen lebih cenderung membeli 

produk jika mereka mersasa sesuai dengan anggaran konsumen itu sendiri jika harg itu 

relatif tinggi maka konsumen akan mencari alternatif yang lain. Harga merupakan sejumlah 

uang yang dibebankan pada suatu tertentu (Kotler & Armstrong, 2019). 

Hubungan yang positf dan signifakan harga terhadap keputusan pembelian sangat 

berkaitan dengan indikator yang menjadi gambaran sperti kerjangkauan harga produk, 

keterjangkauan harga produk yang baik akan lebih meyakinkan konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian pada e-commerce tiktok shop. Hasil penelitian ini sesuai 

dengan penelitian terdahulu mengenai keterjangkauan harga produk dengan unsur harga 

oleh (Maulida, 2021)mau yang menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini memberikn pandanggan bahwa setiap harga yang diberikan 

itu menarik dan bervaritif akan lebih berdampak positif bagi para konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian pada e-commerce tiktok shop. 

 

Pengaruh E-Service Qualtiy Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa E-Service Qualtiy tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan bahwa E-Service Qualtiy 

menjadi faktor penentu untuk mencapai keputusan pembelian yang lebih baik karna E-

Service Qualtiy yang di berikan sangat merekomendasikan bagi konsumen untuk 

melakukan keputusan pemeblian di e-commerce tiktok shop. E-Service Qualtiy juga menjadi 

acuan utama yang harus di perhatikan dalam melakuna penawaran dan penjualan 

dikarnakan E-Service Qualtiy yang menarik akan lebih menentukan konsumen untuk 

melakukan keputusan pebelian. E-Service Qualtiy di tiktok shop sangat berhasil karna 

layanan yang baik akan memudahkan konsumen dalam proses belanja dan mengabaikan 

pesaing lainnya. E-Service Qualtiy/kualitas pelayanan adalah bentuk penilaian kosumen 

terhadap tingkat pelayanan yang diterima dengan tingkat pelayanan yang diharapkan 

(Kotler & Armstrong, 2019) 

Hubungan yang positf dan signifakan E-Service Qualtiy terhadap keputusan 

pembeliyan sangat berkaitan dengan indikator yang menjadi gambaran sperti 

kerjangkauan harga produk, keandalan yang baik akan lebih meyakinkan konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian pada e-commerce tiktok shop. Hasil penelitian ini sesuai 

dengan penelitian terdahulu mengenai keandalan dengan unsur E-Service Qualtiy oleh 

(Ningtiyas et al., 2022) yang menunjukkan bahwa E-Service Qualtiy berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini memberikan pandangan bahwa setiap E-Service Qualtiy yang 

diberikan itu menarik dan bervaritif akan lebih berdampak positif bagi para konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian pada e-commerce tiktok shop. 

 

Kesimpulan 

Penelitian ini mengkaji pengaruh promosi, harga, dan e-service quality terhadap 

keputusan pembelian di TikTok Shop pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Jember angkatan 2020. Dengan menggunakan metode 

kuantitatif dan analisis regresi linier berganda, penelitian ini melibatkan 180 responden 
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yang dipilih melalui teknik purposive sampling. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

promosi, harga, dan e-service quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Promosi yang menarik dan beragam membantu meningkatkan 

keputusan pembelian, sementara harga yang kompetitif dan sesuai dengan daya beli 

konsumen menjadi faktor utama dalam pengambilan keputusan. E-service quality juga 

berperan penting dalam membangun kepercayaan konsumen, meningkatkan kepuasan, 

serta memperkuat loyalitas terhadap produk yang ditawarkan di TikTok Shop. Analisis 

menunjukkan bahwa faktor-faktor ini secara kolektif memengaruhi sekitar 36,3% dari 

variasi dalam keputusan pembelian. Studi ini menegaskan bahwa strategi pemasaran 

berbasis digital, terutama melalui platform e-commerce seperti TikTok Shop, dapat menjadi 

sarana efektif dalam meningkatkan penjualan. Selain itu, penelitian ini memberikan 

wawasan bagi perusahaan untuk lebih memperhatikan aspek promosi, penentuan harga, 

dan peningkatan kualitas layanan elektronik guna menarik dan mempertahankan 

pelanggan. 
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