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h@ologﬂ’cal developments have changed this where currently, consumers can buy goods anywhere and
n%e a'&well as sellers. Tokopedia itself is a marketplace created by the nation's children, which was
oﬁn@d m:early 2009, Tokopedia itself has a vision of "Building an Indonesia that is better via the Internet”
hucl%at tBat time was considered a leader in the realm of online marketplaces in Indonesia, where at that
Etfrtﬁe@ commerce was still poorly understood and used by the public. In this study, the researcher uses
ghEorles fg)m experts and sources to support this research. Theories used include the definition of sales
%p#ﬁmotlo customer reviews, service quality and purchasing decisions. In addition, it is supported by
Previous dies that have a relationship theory that is in accordance with this research. The object of this
:research [ Tokopedla The sample of this research is users/customers who make purchases at Tokopedia
%inml mont@ The data collection method in this study is a communication method by collecting electronic
tqu%stlonnares through Google Forms media with a total of 150 respondents. The data analysis technique
gjsgd in thig study is primary data using SPSS 26.0 to test the validity and reliability. This study shows that
Gsaies prorbtion has a significant effect on purchasing decisions, customer reviews have a significant effect
zorgpurchamng decisions and service quality has a significant effect on purchasing decisions. Suggestions
50?? TokopBdia companies are expected to be able to develop strategies to increase purchases from
Scansumers in a month, this can be seen from purchases through Tokopedia only 1-3 times a month.
=I'&koped|a is expected to provide feedback to consumers who provide good product reviews and Tokopedia
as%xpectgd to maintain the quality of existing services. For further researchers to improve the existing
I@ItatIOIa in the study by using better approaches.
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?erkembngan teknologi mengubah hal tersebut dimana saat ini, konsumen bisa membeli barang tersebut

dimana $&ya dan kapan saja, begitu juga dengan penjual. Tokopedia sendiri merupakan salah satu
marketpl§: karya anak bangsa yang berdiri pada awal tahun 2009, Tokopedia sendiri memiliki visi
“Membangun Indonesia yang lebih baik lewat Internet” yang pada saat itu dinilai sebagai pemimpin dalam
ranah man:Eethace online di Indonesia yang mana pada saat itu e-commerce masih kurang dipahami dan
digunakaﬂ oleh masyarakat. Pada penelitian ini, peneliti menggunakan teori-teori dari para ahli dan
sumber dgtuk menopang penelitian ini. Teori yang digunakan antara lain definisi promosi penjualan,
ulasan palanggan, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian. Selain itu, didukung dengan penelitian-
penelitiaﬁ{erdahulu yang memiliki teori hubungan yang sesuai dengan penelitian ini. Obyek dalam
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i%pgeinelitian ini adalah Tokopedia. Sampel penelitian ini adalah pengguna/pelanggan yang melakukan
pembelian di Tokopedia dalam 1 bulan. Metode pengumpulan data pada penelitian adalah metode
komunikasidengan cara mengumpulkan kuisioner elektronik melalui media Google Forms dengan jumlah
respondeR-sebanyak 150 responden. Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data
primer defigan menggunakan SPSS 26.0 untuk uji validitas dan reliabilitas. Penelitian ini menujukkan
n’oa%wa prb‘m05| penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, ulasan pelanggan
Q;;pengargh signifikan terhadap keputusan pembelian dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan
Serhadap képutusan pembelian. Saran bagi perusahaan tokopedia diharapkan dapat menyusun strategi
%Jrﬂul&meﬁngkatkan pembelian pada konsumen dalam sebulan, hal ini terlihat dari pembelian melalui

U8d

%’T@mpedlg-hanya 1 — 3 kali dalam sebulan. Tokopedia diharapkan memberikan feed back kepada
gkc‘fns@nera yang memberikan ulasan produk dengan baik dan Tokopedia diharapkan dapat

Bmgerta%nkan kualitas pelayanan yang sudah ada. Bagi peneliti selanjutnya memperbaiki keterbatasan
ahg gzda @Iam penelitian dengan menggunakan pendekatan-pendekatan yang lebih baik.

NQ%

agung Promosi Penjualan, Ulasan Pelanggan, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi di era digitalisasi
ini memb, banyak perubahan pada kegiatan
manusia berbagai aspek bidang-bidang
kehjidupan, ] yaitu  politik, sosial, budaya,
pgrmfldlkanndan ekonomi. Dengan teknologi saat
iBi,8 keglata] perekonomian pun menjadi lebih
Lrri:iulﬁfah saL%u satunya adalah kegiatan jual beli,
fmamna-sebglumnya kegiatan jual beli sebelumnya
@J akukan ﬁengan cara konsumen mendatangi
@r@af;"dmﬂna penjual tersebut menjual barang
fersebdt, Idu transaksi tersebut akan dilakukan
cﬁt@mpgt aersebut.  Perkembangan teknologi
@e‘&g@ah Ral tersebut dimana saat ini, konsumen
a memliﬁll barang tersebut dimana saja dan
p'g"n ‘Csaja;: begitu juga dengan penjual. Kedua
hgk @rsekwt dipertemukan melalui E-commerce.
S 3 Megurut Fahmi (2016) menyatakan bahwa
@n@eree merupakan sebagai penggunaan
kpolggi Sinformasi dan  komunikasi yang
5 dflakuRan dleh pelaku bisnis, individu, atau pihak
lgrlgalfo unt@s menjalankan serta mengelola proses
bisis sehiBgga dapat memberikan keuntungan
fergpa kearﬁanan, fleksibilitas, integrasi , optimasi,
w__i%'ensi, pi@fit dan peningkatan produk.
5§ E-Commerce sendiri sudah ada sejak tahun
1999 akan Fetapi belum berkembang sangat pesat
@r@semaj aat in, dimana Indonesia sudah dapat
r‘ﬁe@kukan &egiatan jual beli online melalui forum
J?ﬁaEbeIl kag<us akan tetapi forum tersebut hanya
meﬁampllkm dan memesan produk tersebut secara
@Ime sementara pembayaran dan pengambilan
bar%ng harus dilakukan secara offline selain itu
@ryak kasus yang kurang mengenakkan mengenai
p:er@guna forum kaskus seperti penipuan,
@r”élng, dam lain-lain. Dengan kemajuan teknologi
tﬁembuat m=e-commerce  menjadi  berkembang
gt_enaakln ni@ningkat pesat yang dimana pada tahun
am Indgpesia membuat perayaan untuk kegiatan
belml]a omme yaitu “HARBOLNAS” atau Hari
%e nja Qpline Nasional yang dimana akhirnya
Iﬁhrl i terseluat selalu menjadi kegiatan tahunan bagi
para e-cafmerce besar di Indonesia, seperti
Tokopedlfg_azada Indonesia, Bukalapak, Shopee
Indonesia,==dan lain-lain. Perayaan tersebut
didukung Epuh oleh beberapa mitra seperti pelaku
usaha pertfghkan, telekomunikasi, dan media. Salah
satu markegplace besar di Indonesia yang ikut
meramaikgy perayaan tersebut adalah Tokopedia.

T8kopedia sendiri merupakan salah satu
marketplagkarya anak bangsa yang berdiri pada
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Alamat:

awal tahun 2009, Tokopedia sendiri memiliki visi
“Membangun Indonesia yang lebih baik lewat Internet” yang
pada saat itu dinilai sebagai pemimpin dalam ranah
marketplace online di Indonesia yang mana pada saat itu e-
commerce masih kurang dipahami dan digunakan oleh
masyarakat. Berkat usaha dan kinerja keras yang dilakukan
oleh selama bertahun-tahun, Tokopedia pun akhirnya
menunjukkan bahwa ia dapat menjadi perusahaan
marketplace terbaik di Indonesia melalui dengan berhasil
meraih penghargaan Marketeers of the Year 2014 untuk
sektor E-Commerce pada acara Markplus Conference 2015
yang diadakan oleh Markplus Inc, lalu Mei 2016, sebagai Best
Company in Consumer Industry dari Indonesia Digital
Economy Awards 2016. Berkat prestasi gemilang yang
dimiliki olen Tokopedia akhirnya pada tahun 2017,
Tokopedia mendapatkan investasi dana sebesar USD 1,1
milliar (setara Rp. 14,7 triliun) dari Alibaba Group, lalu pada
Mei 2021, Tokopedia yang merupkan salah satu start-up
unicorn besar di Indonesia resmi merger dengan salah satu
start-up unicorn besar lainnya di Indonesia yaitu GOJEK
menjadi GoTo dengan harapan kedua perusahaan tersebut
dapat memajukan Indonesia di bidang teknologi.

Selain  promosi  penjualan, faktor yang
mempengaruhi jumlah pengunjung Tokopedia adalah ulasan
pelanggan atau review yang bertujuan untuk meningkatkan
kepercayaan masyarakat terkait produk tersebut dikarenakan
adanya ulasan pasca pembelian yang dilakukan oleh pembeli
lain sehingga dapat meminimalisir produk ataupun jasa yang
tidak sesuai sehingga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian yang dimana berpotensi juga dalam peningkatan
penjualan. Ulasan pelanggan sendiri merupakan informasi
yang diberikan oleh individu yang telah mencoba ataupun
menggunakan suatu produk atau jasa setelah melakukan
pembelian yang berisikan opini ataupun evaluasi. Tokopedia
sendiri pernah mengadakan kompetisi #TokopediaMODUS
yang dimana kompetisi tersebut ditujukan kepada para
penjual untuk memamerkan ulasan terbaik dari pembeli
mereka. Selain itu juga Tokopedia selalu memperbarui fitur
review ataupun rating mereka, sehingga memudahkan para
pembeli baru ataupun lama untuk melihat hasil ulasan
pelanggan tersebut.

Faktor terakhir yang mempengaruhi jumlah
pengunjung Tokopedia adalah kualitas pelayanan, kualitas
pelayanan sendiri merupakan pantulan sudut pandang
konsumen terhadap pelayanan yang diterima pada waktu
tertentu. Kualitas pelayanan sangat berperan penting bagi
perusahaan untuk mencerminkan Kkualitas ataupun nilai
perusahaan mereka, sehingga konsumen menjadi lebih yakin
untuk melakukan keputusan pembelian. Sebagai contoh
Tokopedia sendiri mendapatkan penghargaan Indonesia
Customer Service Quality (ICSQ) Awards 2021 untuk
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kategori marketplace, dimana penghargaan tersebut
diberikan kepada perusahaan ataupun organisasi
yang memiiki layanan yang dinilai berkualitas
baik. Penghargaan tersebut juga merupakan bukti
Imp'l‘ement@ nilai-nilai Tokopedia yaitu “Focus on
@onsumer”T yang dimana Tokopedia
rir?egggedapaakan kenyamanan dan  kepuasan
@l%wggan dalam setiap layanan yang diberikan.
IBmIkualtas pelayanan dan promosi yang
@(uﬁan Bleh Tokopedia. Sehingga pelayanan
g dhberfkan oleh Tokopedia bisa dikatakan
nﬁat?palkﬂntuk saat ini.

OKeffpa faktor di atas tersebut menjadi
ng dg:lam transaksi penjualan kegiatan
aksi tensebut dapat berlangsung dikarenakan
agay@kepgtusan pembelian. Menurut Kotler dan
rﬁst@ng (2016: 177) menyatakan bahwa
@tusan pembelian adalah bagian dari perilaku
rgurpen Fnengenai bagaimana suatu individu,
Iﬁi’n&k a.dan organisasi dalam memilih,
meﬁm i, menggunakan dan bagaimana suatu
&r&ntf j&a, ide atau pengalaman untuk
tHefhuaskark kebutuhan dan keinginan mereka.
ﬁu;gan adaﬁ/a keputusan pembelian tersebut untuk
rﬁe@;mgkatlgﬂ nilai perusahaan serta potensi
@r.ﬁualan 9Berdasarkan uraian latar belakang
pertélitian @i atas, maka penulis tertarik untuk
Welkukan ®penelitian dengan judul “Pengaruh
I@rcﬁ}noa Pefjualan, Ulasan pelanggan dan Kualitas
Wel@yanan Ferhadap Keputusan Pembelian Belanja
QnBne di "Tokopedm” Adapun tujuan dalam
Eﬂglltlan ini adalah sebagai berikut:
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1. Untuk mengetahui pengaruh promosi
penjualan terhadap keputusan pembelian
tE'anja online konsumen di Tokopedia;
Mtuk mengetahui pengaruh ulasan
pefanggan terhadap keputusan
belian belanja online konsumen di
Tmkopedia;
@8tuk mengetahui pengaruh kualias
nlayanan terhadap keputusan
#8mbelian belanja online konsumen di
opedia.
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Adapugﬂipotesis dalam penelitian ini, yaitu:

=h
H1: Tef@apat pengaruh signifikan promosi
penjualargerhadap keputusan pembelian;

H2: T&apat pengaruh signifikan ulasan
pelanggawterhadap keputusan pembelian;

Alamat:

H3: Terdapat pengaruh signifikan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian;

METODE PENELITIAN

Obyek penelitian yang dilakukan pada penelitian ini
adalah keputusan pembelian belanja online konsumen di
Tokopedia sedangkan Subjek pada penelitian ini adalah
pengguna Tokopedia di DKI Jakarta.

Teknik pengambilan sampel dilakukan secara non-
probability sampling, yaitu dengan teknik judgment
sampling, dimana peneliti memilih sampel berdasarkan
kriteria yaitu pelanggan yang pernah melakukan pembelian
melalui marketplace Tokopedia di wilayah DKI Jakarta.
Menurut Hair et al., (2017), pada tahapan mengumpulkan
kuesioner pada responden, yang harus di dapatkan minimal
jumlah indikator yang berada di kuesioner di kali 10, ini
merupakan persyaratan minimun untuk pengukuran sampel.
Dalam penelitian ini terdapat 21 item pernyataan, maka
ukuran sampel yang dibutuhkan sejumlah 21 x 10 = 210
sampel yang telah melakukan pembelian di Tokopedia.

Data primer pada penelitian ini merupakan sumber
dari pengamatan secara langsung pada perusahaan yang
dilakukan dengan cara observasi, wawancara dan
penyebaran kuisioner yang dimana peneliti melakukan
penelitian tersebut kepada pengguna Tokopedia di DKI
Jakarta. Peneliti menyebarkan kuesioner secara online
yakni dengan menggunakan platform atau media google
from yang disebar melalui media sosial.

Dalam melakukan pengolahan dan analisis data,
peneliti menggunakan perangkat lunak SPPS versi 26.
Pengujian yang dilakukan adalah analisis deskriptif, uji
validitas, uji reliabilitas, uji simultan (F), uji parsial (t),
koefisien determinasi dan uji asumsi klasik.

HASIL PENELITIAN

Analisis Statistik Deskriptif

Std
N Minimum | Maximum Mean Deviation
Std

Statistic Statistic Statistic Statistic | Error | Statistic
Pomosi
Penjualan 210 17 25 22,57 ,054 ,781
Ulasan
Pelanggan 210 19 25 22,69 ,052 7154
Kualitas
Pelayanan 210 17 25 22,36 ,099 1,439
Keputusan
Pembelian 210 23 30 22,68 ,073 1,054
Valid N
(listwise) 210
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Berdasarkan tabel diatas menjelaskan
bahwa jumlah responden sebanyak 210 orang.

Dari 210 exang pada variabel promosi penjualan
(X1) jaw minimum responden sebesar 17 dan
nitai mafgsimum 25, dengan rata-rata total

“iawaban Rebesar 22,57 dan standar deviasi
Sebesar 0381.

Hasil analisis dengan menggunakan
istik Teskriptif terhadap variabel ulasan
anggane (X2) menunjukkan nilai minimum
esar 1g;dan nilai maksimum 25, dengan rata-
éﬁaﬁotalﬂawaban sebesar 22,69 dan standar
&viasi seBpsar 0,754.

g Q. :Hasnl analisis dengan menggunakan
;_st%’tis_;,ik skriptif terhadap variabel kualitas
%p%a%narg (X3) menunjukkan nilai minimum
=sépesar 1Tdan nilai maksimum 25, dengan rata-
r@a gfotalm]awaban sebesar 22,36 dan standar
SAdeVigsi seﬁesar 1,439.

d CHag-l analisis dengan menggunakan
cs tlsz%ik deskriptif terhadap variabel keputusan
;Lpéinbellarﬁ (Y) menunjukkan nilai minimum
Ssébesar 28 dan nilai maksimum 30, dengan rata-
vra:_f,a total3jawaban sebesar 22,68 dan standar
dgy|a3| segesar 1,054,

£

=]
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%Uﬁ Vahd@s Promosi Penjualan (X,)

Berdasarkan pengolahan data yaitu diperoleh hasil
uji validitas ulasan pelanggan dari 5 (lima) pernyataan di
ketahui Nilai rmiung > ravel, Mmaka pernyataan dinyatakan

valid.

Uji Validitas Kualitas Pelayanan (Xas)

Butir Mhitung Ftabel Keterangan
Pernyataan

KP1 0,598 | 0,1354 Valid

KP2 0,354 | 0,1354 Valid

KP3 0,426 | 0,1354 Valid

KP4 0,545 | 0,1354 Valid

KP5 0,343 | 0,1354 Valid

Berdasarkan pengolahan data yaitu diperoleh hasil
uji validitas kualitas pelayanan dari 5 (lima) pernyataan di
ketahui Nilai rmiung > rwver, Mmaka pernyataan dinyatakan

valid.

Uji Validitas Keputusan Pembelian ()

Butir Mhitung Ftabel Keterangan
Pernyataan
KP1 0,773 | 0,1354 Valid
KP2 0,753 | 0,1354 Valid
KP3 0,267 | 0,1354 Valid
KP4 0,199 | 0,1354 Valid
KP5 0,366 | 0,1354 Valid
KP6 0,491 | 0,1354 Valid

Berdasarkan pengolahan data yaitu diperoleh hasil
uji validitas keputusan pembelian dari 6 (enam) pernyataan
di ketahui Nilai rmiwng > ribel, maka pernyataan dinyatakan

valid.

Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s | Kesimpulan
alpha
Promosi Penjualan 0,842 Reliabel
Ulasan Pelanggan 0,990 Reliabel
Kualitas Pelayanan 0,835 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,816 Reliabel

© 0
=Y Butlr" Phitung tabel Keterangan
- Bernyatdan
° 3 PP1Z 0,230 | 0,1354 Valid
5% PP2— 0,267 | 0,1354 Valid
P S PP3 0,613 | 0,1354 Valid
S 2 PP4 0,312 | 0,1354 Valid
S0 PPEE 0,213 | 0,1354 Valid
2 @
2 2 Béasarkan pengolahan data yaitu
@pé_roleh sil uji validitas promosi penjualan dari
5 (Ima) pEnyataan di ketahui Nilai Friung > Frabel,
@aga perngétaan dinyatakan valid.
T o
@J |_‘Valldﬁs Ulasan Pelanggan (X2)
: Q.
Butig Mhitung Itabel Keterangan
Pernyataan
uUpP 0,159 | 0,1354 Valid
UP 0,515 | 0,1354 Valid
UP33 0,466 | 0,1354 Valid
UP&y 0,388 | 0,1354 Valid
uUpP 0,180 | 0,1354 Valid

Penulis

x
o
]
=

Berdasarkan tabel diatas hasil uji reliabilitas diatas nilai
Cronbach’s alpha pada masing-masing variabel promosi
penjualan, ulasan pelanggan, kualitas pelayanan dan
keputusan pembelian > 0,60 sehingga dapat disimpulkan
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bahwa seluruh variabel realibel, karena memenuhi
minimal koefisien Cronbach’s > 0,60.
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Uji Simuktan (F)
ANOVA?
= T
o v Sum of Mean
Modsl f squares | df | squares F Sig.
o= =
§ g Regr%ion 41,119 | 3 | 13,706 | 7,778 | ,001°
[(e]
= 3 Residgal | 44053 | 25 [ 1762
S0 L =
S 2 YTotalz 85,172 | 28
8. Bepengent Mariable: Keputusan Pembelian
%).-EBretIiitors: Constant), Kualitas Pelayanan, Ulasan Pelanggan,
'S Promosi PéRjualan
S %e@las an hasil dari tabel diatas, maka

didgpatkanBasil bahwa Friung > Fravel atau 7,778 >
%65 dgngaf signifikansi 0,001 < 0,05. Maka dari
st %rseajt dapat disimpulkan bahwa antara
gromosi pegjualan, ulasan pelanggan dan kualitas
E@layafan g‘rdapat pengaruh secara simultan atau
bersarfa-sama pada  keputusan  pembelian

e

n

S

e
)|

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

o DS C .

pengguna Tkopedia.

SEE S

Q. .

@l?é?Slalot)

3F S
T 35 g Coefficients?®

= -+

— g Unstandardized | Standardized

= S Coefficients Coefficients ‘ Si
3 Std. g
Mnd% B Error Beta

1 3
12 @onstant) 2} 11,803 | 4,619 255 | 017
o’ Plomosi

g @jualan 561 | 241 553 | 2,324 | ,029
bl san

S Pelanggan 298 | 320 470 | 2,307 | 022
S Kualitas

o 2,379

= Pélayanan 244 | 177 262 ,030
3

o 3 : :

~15Berdd8rkan hasil perhitungan SPSS 26
E Sdiper@eh variabel P-value variabel promosi
= Zpenjugan (X1) sebesar 0,029 lebih kecil dari
£ taraf Ayata atau 0,029 < 0,05. Oleh karena itu
§ « dapatggisimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha
o oditeriga, maka secara parsial terdapat
S S pengdlih signifikan antara promosi penjualan
S 3 X

g terhaaap_ keputusan pembelian pengguna

Tokopeédia.
2. Berdagsarkan hasil perhitungan SPSS 26

diperedeh variabel P-value variabel ulasan
pelanBgan (X2) sebesar 0,762 lebih besar dari
taraf @yata atau 0,762 > 0,05. Oleh karena itu
dapat=gisimpulkan bahwa Ho diterima dan Ha
ditolaﬂ maka secara parsial tidak terdapat
pengagh signifikan antara ulasan pelanggan

terhaggp kegutusan pembelian  penggun
Alamat: Igstitut

Tokopedia.

3. Berdasarkan hasil perhitungan SPSS 26 diperoleh
variabel P-value variabel kualitas pelayanan (Xs)
sebesar 0,030 lebih kecil dari taraf nyata atau 0,030 <
0,05. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa Ho
ditolak dan H, diterima, maka secara parsial terdapat
pengaruh signifikan antara kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian pengguna Tokopedia.

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Std. Error
R Adjusted R of the
Model R square Square Estimate
1 ,695° ,483 421 1,327

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Ulasan
Pelanggan, Promosi Penjualan

Berdasarkan tabel diatas, maka diperoleh hasil dari
perhitungan koefisien determinasi berganda antara promosi
penjualan, ulasan pelanggan dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,421
atau sebesar 42,1% dan sisanya 57,9% dipengaruhi oleh
variabel lain.

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas
One — Sample Kolomogrov- Smirnov Test

Unstandarddized
Residual
N 210
Mormal
Parameterst® Mean ,0000000
sd. 1,25432223
Deviation
Most
Extreme Absolute ,202
Dofferences
Positive ,094
Negative -,202
Test Statistic ,202
Asymp. Sig. ¢
(2-tailed) 204

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Berdasarkan tabel diatas hasil uji normalitas diketahui
bahwa nilai signifikansi adalah 0,204 yang menunjukkan
nilai signifikansi > 0,05. Sehingga dapat dikatakan data
berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas

a
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&

Collinearity Statistics
Model @ Tolerance VIF
- = o -
9} O ¥r0m05| Penjualan ,365 2,740
)
-(3 § 3 _g.JIasan Pelanggan ,400 2,498
clea SkKualitas Pelayanan 574 1,743
§ 'g_p éep&)mder%\/ariable : Keputusan Pembelian
~Za x
3.3 g . . ..
=2 ge@asaman tabel diatas hasil uji
o MUl ’"Ilnegltas dapat dilihat bahwa nilai VIF < 10
> ketig g/arlﬁbel yaitu variabel promosi penjualan
El S;ebgsaaz 740, variabel ulasan pelanggan sebesar
§2;7438 Sdan Zvariabel kualitas pelayanan sebesar
> R743.C ‘MaKa dapat disimpulkan tidak terjadi
n
c @uglkglmeafltas antar variabel bebas dalam
c gerglifian |g|
a7 «Q
3 = ]
0o 5 C
¢ lgjlgﬁgero&edastmtas
o0 w
2% 3 5
= o -
S = = Coefficients®
- —Model 3 B Std. Beta t Sig
o 2. o Error
1 (Eonstant) = 4831 | 2410 2,004 | ,056
Profmosi Penjuatan 033 126 | 076 | ,259 | ,798
Bladin Pelang@ -010 | 167 | -,017 | -060 | 952
-lsuaitas Pelayap.an -,112 ,092 -497 | -2,119 ,054
= a:Dependen ariable : ABRESID
D)Berdasarkan tabel  diatas  hasil  uji

Hfbterosked tisitas dapat diketahui bahwa nilai Sig.
uﬁtak variggel promosi penjualan sebesar 0,798,
\zartabel ulasan pelanggan sebesar 0,952 dan
varigbel kualitas pelayanan sebesar 0,054. Dari
@sﬂ tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa
ri'iogel samaan  regresi  tidak terjadi
fpteroskedastisitas. Hal ini dikarenakan nilai dari
@aﬂng mﬁrng variabel nilai Sig. > 0,05.

C
I%ergi Promosi

gu g&iembelian

=
Bandasarkan hasil perhitungan diperoleh
variabel PEalue variabel promosi penjualan (Xi)
sebesar 0,d29 lebih kecil dari taraf nyata atau 0,029
< 0,05. Oleb karena itu dapat disimpulkan bahwa
Ho ditolalajan H. diterima, maka secara parsial
terdapat ngaruh signifikan antara promosi
penjualan Brhadap keputusan pembelian pengguna
Tokopediay

H&E.ini mengindikasikan bahwa semakin

intens atg sering dan besar jumlah promosi

Penjualan  Terhadap

eJod

Alamat:

penjualan yang dilakukan oleh perusahaan maka semakin
tinggi kemungkinan masyarakat akan melakukan keputusan
pembelian suatu produk. Penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Mohammad Ustman D.Y dan
Aniek Wahyuati (2020) yang menunjukkan bahwa promosi
penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Pengaruh Ulasan Pelanggan Terhadap Keputusan
Pembelian

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh variabel P-
value variabel ulasan pelanggan (X2) sebesar 0,022 lebih
kecil dari taraf nyata atau 0,022 < 0,05. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa Ho diterima dan H, ditolak, maka secara
parsial tidak terdapat pengaruh signifikan antara ulasan
pelanggan terhadap keputusan pembelian pengguna
Tokopedia.

Hal ini mengindikasikan bahwa semakin banyak
jumlah ulasan pelanggan yang positif dan terpercayanya
kredibilitas sumber maka dapat mendorong keputusan
pembelian produk. Penelitian ini sejalan dengan penelitian
yang dilakukan oleh Zaikiri Wahab dan Marlina Widiyanti
(2020) yang menunjukkan bahwa ulasan pelanggan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Kaualitas Pelayanan Terhadap Keputusan
Pembelian

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh variabel P-
value variabel kualitas pelayanan (Xs) sebesar 0,030 lebih
kecil dari taraf nyata atau 0,030 < 0,05. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa Hy ditolak dan H, diterima, maka secara
parsial terdapat pengaruh signifikan antara kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian pengguna Tokopedia.

Hal ini mengindikasikan bahwa perusahaan yang
mampu meningkatkan dan mempertahankan kualitas
pelayanan yang dimiliki oleh mereka, yang dimana dapat
membuat para pelanggan ataupun konsumen merasa aman
dan nyaman dalam menggunakan layanan mereka sehingga
dapat meningkatkan kepercayaan mereka terhadap
perusahaan, keputusan pembelian konsumen pun dapat
tercapai bila konsumen dapat merasa aman dan nyaman serta
percaya terhadap suatu brand. Penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Mohammad Ustman D.Y dan
Aniek Wahyuati (2020) yang menunjukkan bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.
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Berdasarkan hasil analisis dan pengujian
hipotesis ng dilakukan dalam penelitian
mengenai @ngaruh promosi penjualan, ulasan
pelahggan Fdan kualitas pelayanan terhadap
Répgtusan ’Vpembellan pada Tokopedia dapat
(ﬁsmnpulkaasebagal berikut:
@12 Promosi penjualan berpengaruh positif dan
= 3signifidan terhadap keputusan pembelian
S 2p&da Fokopedia. Hal ini mengindikasikan
> Ebahwaaemakm intens atau sering dan besar
jua;nlahgpromoa penjualan yang dilakukan
oleh Rerusahaan maka semakin tinggi

SSINISNE 40 TOOHDS
HID NV M

edm u
Sdl us

e. eqa

3k§putL§an pembelian suatu produk.

25 Utasarg pelanggan  berpengaruh  terhadap
ﬁk@ut@an pembelian pada Tokopedia. Hal ini
=mengiadikasikan bahwa semakin banyak
Ejl‘mlarﬁ ulasan pelanggan yang positif dan
jteﬁercgeyanya kredibilitas sumber maka dapat
—smendomng keputusan pembelian produk.
K‘Ballta pelayanan berpengaruh positif dan
5|gn|f|Ran terhadap keputusan pembelian
~pada gokopedla Hal ini mengindikasikan
bahwaZ:  perusahaan yang mampu
meningkatkan dan mempertahankan kualitas
pelayagan yang dimiliki oleh mereka, yang
diman& dapat membuat para pelanggan
ataupuf* konsumen merasa aman dan nyaman
dalam> menggunakan layanan  mereka
3sehingga dapat meningkatkan kepercayaan
vmereka terhadap perusahaan, keputusan
_opembelian konsumen pun dapat tercapai bila
~ Zkonsumen dapat merasa aman dan nyaman
serta grcaya terhadap suatu brand.
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erdasﬁ.kan kesimpulan diatas terdapat
apa @ yang disarankan oleh peneliti sebagai
s
B481 Perusahaan

pedia diharapkan dapat menyusun

gi untuk meningkatkan pembelian
pa& konsumen dalam sebulan, hal ini
tedihat dari pembelian melalui Tokopedia
haﬂa 1 — 3 kali dalam sebulan. Sehingga
mémbuat  konsumen  semakin  loyal
te@dap Tokopedia dan melakukan
pelbelian  kembali  dengan  cara
megingkatkan promosi penjualan berupa
cagftback, promosi gabungan, dan diskon
dif®ar dari kegiatan Waktu Indonesia

’éf@

SELIT)
d

‘uesode) uegngiAuad ‘yeiw) eAsey uesnnuad ‘uenyauad ‘ue

Belanja.

b. Tokopedia diharapkan memberikan feed back
kepada konsumen yang memberikan ulasan produk
dengan baik. Feed back dapat berupa Gopay Coin
yang dapat digunakan sebagai pengganti saldo
pengguna. Dengan adanya ulasan produk dari
pelanggan akan mendorong konsumen lain tidak
ragu dalam melakukan keputusan pembelian.

c. Tokopedia diharapkan dapat mempertahankan
kualitas pelayanan yang sudah ada. Kualitas
pelayanan dapat berupa dengan adanya produk-
produk vyang dihasilkan sesuai dengan yang
ditampilkan di marketplace, sistem Cash On
Delivery (COD) yang berarti melakukan transaksi di
tempat dan adanya sistem member kepada
konsumen. Jika konsumen merasa aman dan nyaman
terhadap suatu brand maka keputusan pembeliaan
dapat tercapai.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan
variabel lainnya sehingga penelitian berikutnya
dapat mencakup variabel yang lebih luas dan
semakin bermanfaat bagi banyak orang.

b. Penelitan selanjutnya diharapkan dapat memperbaiki
keterbatasan yang ada dalam penelitian ini dengan
menggunakan pendekatan-pendekatan yang lebih
baik. Pada penelitian ini lebih banyak responden
pelajar atau mahasiswa, diharapkan penelitian

selanjutnya  dengan  menambah  jangkauan
responden.
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@ Hak cipta milik IBI KKG (Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie) Institut Bisnis dan _-.__HO—.BNS—ANM@:A Kian
Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang m m
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber: s 5
% a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, <o
KWIK KIAN GI penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
SCHOOL OF E;::m E b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.
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