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ABSTRAK 

 
Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh promosi, ulasan produk dan 
kualitas layanan terhadap keputusan pembelian online melalui marketplace pada 
konsumen Lucky Beauty Store. data diperoleh melalui kuesioner dengan rumus 
Lemeshow. Metode analis menggunakan uji asumsi klasik, uji T, uji koefisien 
korelasi, uji regresi linier berganda, uji F dan koefisien determinasi. 
Hasil analisis penelitian, analisis koefisien korelasi didapatkan nilai promosi sebesar 
0,594, ulasan produk sebesar 0,722, kualitas pelayanan sebesar 0,784 sehingga dapat 
disimpulkan bahwa promosi, ulasan produk dan kualitas pelayanan berpengaruh 
kuat dan positif terhadap keputusan pembelian secara online melalui pasar di Lucky 
Beauty Store. Analisis regresi linier berganda diperoleh persamaan Y= 6.181 + 0.154 
(X1) + 0.206(X2) + 0.506 (X3) yang berarti bahwa setiap kenaikan satu tingkat, 
variabel keputusan pembelian dipengaruhi oleh promosi sebesar 0,154, ulasab 
produk sebesar 0,206, kualitas layanan sebesar 0,506. 
Uji F model 1 diperoleh F hitung kualitas pelayanan 156.221, model 2 F hitung 
ulasan  produk sebesar 91.479 dan model 3 promosi sebesar 64.831 dengan nilai F 
tabel sebesar 2,70. Nilai F hitung X1, X2 dan X3 lebih besar dari nilai F tabel, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Pada uji-t 
diperoleh nilai T-hitung promosi sebesar 2,156, ulasan produk sebesar 2,161 dan 
kualitas pelayanan sebesar 5,895 dengan Tabel 1.660 dan taraf signifikan < 0,05, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. 
 
Kata kunci: kualitas pesan, penilaian pembeli, daya tanggap, pengambilan 
keputusan 
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Effect of Promotion, Product Reviews and Service Quality on Online Purchase 
Decision Lucky Beauty Store 

 

ABSTRACT 

The purpose of research was to determine the effect of promotions, product reviews 

and service quality on online purchasing decisions through the marketplace on 

Lucky Beauty Store consumers. data obtained through a questionnaire with the 

Lemeshow formula. Analyst method uses classical assumption test, T test, 

correlation coefficient test, multiple linear regression test, F test and coefficient of 

determination. 

The results of research analysis, correlation coefficient analysis got a promotion 

value of 0.594, product reviews of 0.722, service quality of 0.784 so it can be 

concluded that promotions, product reviews and service quality have a strong and 

positive influence on online purchasing decisions through the marketplace at Lucky 

Beauty Store. Multiple linear regression analysis obtained the equation Y= 6.181 + 

0.154 (X1) + 0.206(X2) + 0.506 (X3), which means that every one level increase, the 

purchasing decision variable is influenced by promotion by 0.154, product reviews 

by 0.206, service quality by 0.506. 

F test model 1 obtained F count of service quality 156.221, model 2 F count product 

reviews of 91,479 and model 3 promotion of 64,831 with an F table value of 2.70. The 

value of F count of X1, X2 and X3 is greater than the value of F table, so it can be 

concluded that Ho is rejected and Ha is accepted. In the t-test, the value of T-count 

promotion is 2.156, product reviews are 2.161 and service quality is 5.895 with Table 

1.660 and a significant level <0.05, so it can be concluded that Ho is rejected and Ha 

is accepted. 

 

Keywords: message quality, buyer assessment, responsiveness, decision making 
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PENDAHULUAN 

Penggunaan teknologi digital secara global banyak diterapkan di berbagai bidang 

seperti pendidikan, kesehatan, perbankan, pemerintahan dan perdagangan. Teknologi 

digital semakin banyak digunakan, hal ini tentunya mempengaruhi aspek kehidupan 

manusia seperti perilaku dan gaya hidup. Perkembangan teknologi digital di Indonesia 

terus berlanjut sejak tahun 1967, berbagai bidang atau sektor telah menerapkan teknologi 

digital untuk dapat bersaing.  

E-commerce atau marketplace merupakan salah satu teknologi digital yang banyak 

digunakan dalam bidang pemasaran yang memiliki peran yang sangat besar. 

Marketplace menyediakan fitur layanan bagi penjual dan pembeli untuk melakukan 

transaksi online. Di Indonesia sendiri terdapat beberapa marketplace baik dari dalam 

maupun luar negeri yang turut berperan dalam perdagangan online seperti Shopee, 

Tokopedia, Buka lapak, Lazada, blibli. Keberadaan marketplace di Indonesia mengubah 

perilaku konsumen di Indonesia dari transaksi konvensional menjadi transaksi berbasis 

online. Menurut (ginne.com, 2021) pada kuartal pertama tahun 2021, jumlah unduhan 

aplikasi marketplace melalui smartphone mencapai 320 juta kali dari enam jenis 

marketplace yang tersedia. Sementara itu, total pengguna aktif aplikasi marketplace 

pada kuartal I 2021 mencapai 350,9 juta pengguna yang berkunjung ke marketplace.  

Menurut (money.kompas.com, 2021) di Indonesia, terdapat 87,1 persen yang 

memanfaatkan teknologi digital dan telah melakukan transaksi online di berbagai 

kategori produk seperti kecantikan, makanan, perawatan diri, fashion, produk elektronik 

hingga hobi dan koleksi. Melalui fitur-fitur yang tersedia di marketplace, sangat mudah 

untuk mendapatkan suatu produk. Namun tidak dapat dipungkiri hal ini juga 

menciptakan persaingan usaha yang semakin ketat bagi para pelaku usaha dalam 

memasarkan produk, sehingga perusahaan atau pelaku usaha harus selalu menghadapi 

persaingan yang baik dalam strategi pemasaran dan pelayanan dengan tujuan untuk 

mempengaruhi pelanggan dan calon konsumen.  

Memperhatikan cara konsumen dalam mengambil keputusan pembelian merupakan 

hal yang penting dilakukan oleh perusahaan atau pelaku bisnis. Sebagaimana 

dikemukakan (wartakadin.com, 2020) , konsep dasar pemasaran adalah memenuhi 

kebutuhan konsumen. Manfaat memahami keputusan pembelian konsumen adalah 

sebagai upaya pemenuhan kebutuhan dan dapat berguna bagi perusahaan untuk 

merancang dan menentukan strategi pemasaran di masa yang akan datang(Kusnawan, 

Agus, Andy, Eso Hernawan, Diana Silaswara, 2020).  

Pengambilan keputusan konsumen dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor. Salah satu 

faktor yang mempengaruhi adalah promosi. Promosi adalah suatu usaha atau kegiatan 

atau strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dengan tujuan untuk 

mempengaruhi dan memperkenalkan produk yang aktual dan potensial kepada 

konsumen yang diharapkan akan membeli produk yang ditawarkan dimasa yang akan 

datang. Promosi merupakan salah satu hal penting yang harus diperhatikan oleh 
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perusahaan karena promosi dapat mendorong dan mendorong minat seseorang 

terhadap produk yang ditawarkan(Hernawan & Andy, 2018). Strategi yang dilakukan 

secara tidak tepat dapat mengakibatkan ketertarikan konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan oleh promosi. 

Faktor selanjutnya yang dapat mempengaruhi adalah ulasan produk. Ulasan produk 

merupakan penilaian yang diberikan oleh konsumen setelah melakukan transaksi dan 

mendapatkan barang yang dibeli. Dalam Ulasan terdapat nilai antara 1 sampai 5 yang 

biasanya berbentuk bintang. Selain itu, pembeli juga dapat memberikan deskripsi terkait 

produk dan layanan. Sebelum melakukan transaksi melalui pembeli online dapat 

melihat ulasan produk dari pembeli sebelumnya sebagai bahan pertimbangan, sehingga 

ulasan produk merupakan bagian penting dari transaksi online. Ulasan produk yang 

negatif dapat membuat konsumen tidak percaya dan tidak membeli produk yang 

ditawarkan.  

Faktor lainnya adalah layanan. Pelayanan adalah tindakan atau kegiatan individu atau 

organisasi yang tidak berbentuk dan tidak mengakibatkan kepemilikan diberikan 

kepada pihak lain dengan tujuan memberikan kepuasan dan mempengaruhi konsumen. 

Menurut (Dictio.id, 2017) pelayanan adalah suatu kegiatan tidak berwujud yang 

disediakan dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan yang 

mengarah pada kepuasan dan mempengaruhi keputusan pembelian.  

Lucky beauty store adalah retailer atau B2C yang menawarkan aksesoris salon dan 

produk makeup secara online kepada konsumen akhir. Strategi pemasaran Lucky Beauty 

Store belum maksimal seperti penyampaian pesan yang kurang menarik dan promosi 

yang tidak tepat waktu. Perusahaan harus dapat memahami kebutuhan konsumen dan 

kapan konsumen dapat melihat promosi yang disampaikan sehingga pesan dan waktu 

penyampaian promosi merupakan salah satu hal yang perlu diperhatikan dalam 

pemasaran. Selain promosi, Lucky Beauty Store mendapat ulasan negatif dari konsumen 

terkait pelayanannya. Dalam transaksi online ulasan produk menjadi penting, hal ini 

karena ulasan negatif dapat mempengaruhi minat dan minat konsumen lain untuk 

membeli. Selanjutnya dalam pelayanannya, Lucky Beauty Store dinilai kurang responsif 

dalam melayani pelanggannya, hal ini terlihat dari persentase respon pesan sebesar 80 

persen dan tidak memberikan feedback kepada pembeli yang memberikan review positif 

maupun negatif. Melihat beberapa hal di atas, lucky beauty store memiliki kinerja yang 

rendah dalam menarik dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Tujuan Penelitian  

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui secara parsial dan simultan pengaruh promosi, ulasan produk, dan kualitas 

layanan terhadap keputusan pembelian online melalui marketplace. 
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TINJAUAN PUSTAKA  

Promosi 

(Stanton, 2022, p. 6) “Promosi adalah elemen yang digunakan perusahaan untuk 

menyampaikan, membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran organisasi”. Sehingga 

konsumen senang dengan produk tersebut dan mulai memutuskan untuk mendapatkan 

produk tersebut. Indikator Promosi by (Kotler dan Keller, 2020, p. 23):  

a. Frekuensi promosi 

b. Kualitas promosi 

c. waktu promosi 

d. Waktu promosi 

Review Produk 

Menurut (Ilmiyah & Krishernawan, 2020, p. 33) “Ulasan produk adalah deskripsi yang 

diberikan konsumen pada fitur marketplace yang mendeskripsikan produk atau 

deskripsi penjual. Indikator ulasan  produk menurut Lackermier dalam (Sudjatmika, 

2017, p. 3): 

a. Kesadaran  

b. Frekuensi 

c. Perbandingan  

d. Pengaruh 

Kualitas Layanan 

Tjiptono (Indrasari Methiana, 2019, p. 61), menyatakan bahwa “Kualitas layanan 

adalah keadaan dinamis yang berkaitan dengan produk, jasa, orang, proses dan 

lingkungan yang dapat dicapai atau melebihi harapan”. Indikator kualitas pelayanan 

menurut (Tjiptono, 2019, p. 62): 

a. Kehandalan 

b. Bukti fisik 

c. Daya tanggap 

d. Jaminan  

e. Asuransi 

Keputusan Pembelian  

(Manopo et al., 2021, p. 500), menyatakan bahwa “Keputusan pembelian adalah proses 

seorang konsumen mengenali masalah, mencari informasi produk dan mengevaluasi 

alternatif pilihan untuk memecahkan masalah serta mengarah  keputusan. pembelian”. 

keputusan pembelian merupakan serangkaian tahapan integrasi yang menggabungkan 

pengetahuan dalam mengenali masalah, mencari informasi, dan mengevaluasi pilihan  

untuk memecahkan masalah dan dapat dipengaruhi beberapa faktor. Indikator 

keputusan pembelian menurut (Kotler dan Keller, 2020, p. 34): 

a. Pencarian Informasi  

b. Evaluasi alternative 

c. Keputusan Pembelian 

d. Pasca Pembelian 
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Kerangka Penelitian 

 
Gambar 1. Kerangka Penelitian 

H1 :Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian online melalui marketplace 

pada konsumen Lucky Beauty Store. 

H2 :Ulasan produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian online melalui 

marketplace pada konsumen Lucky Beauty Store. 

H3 :Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian online melalui 

marketplace pada konsumen Lucky Beauty Store.  

H4 :Promosi, ulasan produk, dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian online melalui marketplace bagi konsumen Lucky Beauty Store  

Jenis Penelitian 

Berlandaskan jenis penggolongan pendekatan, penelitian ini termasuk dalam jenis 

penelitian kualitatif, kuantitatif dan studi kasus. Menurut (Agleintan et al., 2019, p. 4) 

Penelitian kuantitatif adalah metode yang berlandaskan pada filsafat positivism, 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu. Dapat juga diartikan 

suatu penelitian yang memakai data berbentuk angka maupun data kemudian diubah 

menjadi angka penelitian kualitatif adalah suatu penelitian yang data diperoleh dalam 

bentuk gambar, deskripsi atau kata. Penelitian studi kasus yaitu penelitian yang 

dilakukan untuk menganalisis dan mempelajari suatu kejadian ataupun masalah dengan 

cara mengumpulkan berbagai informasi dan  dianalisis untuk mendapatkan jawaban 

atas permasalahan.  

Populasi 

(Widiyanto & Sugandha, 2019, p. 68) menyatakan, “populasi adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik 

tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan  ditarik kesimpulannya”. 

Sampel 

Menurut Sugiyono (Widiyanto & Sugandha, 2019, p. 68) menyatakan, “sampel adalah 

bagian berdasarkan jumlah dan karakter populasi. Sampel penelitian adalah konsumen 

Lucky Beauty Store yang melakukan transaksi di marketplace, maka jumlah populasi 
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tidak diketahui sehingga untuk populasi yang tidak diketahui ukuran sampelnya 

menggunakan rumus Lemeshow (Nanincova Niken, 2019, p. 1) yaitu: 

  
              

  
 

Keterangan: 

n  = jumlah sampel 

Z²  = derajat kepercayaan 95%, Z = 1,96 

P  = estimasi maksimum 50%=0,5 

p  = alfa/toleransi kesalahan 10%=0,1 

Perhitungan sampel: 

 
                  

     
 

  
       

    
 

  
        

    
 

                    

                    dibulatkan menjadi sampel 97. 

Jadi berdasarkan rumus, total responden adalah 97 dan dibulatkan menjadi 100 untuk 

mengantisipasi data yang tidak valid 

Data Primer 

Data primer merupakan data yang di peroleh melalui observasi, wawancara dan 

dengan menyebarkan kuisioner. Dalam penelitian ini sumber data primer diperoleh 

dengan observasi, wawancara dan penyebaran kuisioner kepada konsumen Lucky 

Beauty Store.  

Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang di peroleh dengan perantara berupa penelitian 

terdahulu, buku, website, berita dan jurnal.  

Observasi  

Observasi merupakan salah satu metode untuk mengumpulkan data yang berkaitan 

dengan perilaku, proses kerja, fenomena alam, dengan responden yang sempit. 

Wawancara 

Menurut Nazir (Juliana Sukmana & Fardani, 2020, p. 153) , wawancara adalah tahapan 

memperoleh informasi untuk keperluan penelitian melalui tanya jawab langsung antara 

pewawancara dengan responden dan menggunakan panduan wawancara. Dalam proses 

wawancara dilakukan dua orang dan bertugas untuk memperoleh informasi data. 

Kuesioner 

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data secara tidak langsung. teknik 

pengumpulan data dengan cara memberikan atau membagikan daftar pertanyaan atau 

pernyataan kepada responden. 

Studi Kepustakan dan Riset Internet 
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kepustakaan merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang dilakukan melalui 

buku, karya tulis ilmiah atau jurnal dan sumber-sumber lain yang berhubungan dengan 

penelitian. Riset internet adalah teknik pengumpulan data yang digunakan untuk 

memperoleh data tambahan melalui website, artikel dan sumber lain yang berhubungan 

dengan penelitian. 

 
METODE 

Uji Validitas 

Menurut (Priyatno.,2021, p. 128) menyatakan bahwa, “Uji validitas metode 

pengukuran yang di gunakan untuk mengukur seberapa cermat pernyataan pada 

kuisioner yang di berikan kepada responden”. Menurut (Riduwan, 2020, p. 53) 

mengatakan bahwa “Dinyatakan valid apabila indeks korelasinya mencapai 0,6 dan 

dinyatakan tidak valid apabila hanya mencapai 0,00 sampai dengan 0,19, kesimpulannya 

adalah jika rhitung>rtabel maka valid, namun jika rhitung<rtabel maka tidak valid”. 

Uji Reabilitas 

Uji reabilitas dapat berfungsi untuk mengukur seberapa konsisten data yang di 

hasilkan kuisioner.  Ketentuan reliabel apabila nilai apha cronbach diatas 0,7.  

Uji normalitas data 

Menurut (Kusnawan et al., 2019, p. 152) Uji Normalitas adalah suatu uji yang 

dilakukan untuk mengetahui normal dan tidaknya distribusi variabel bebas dan terikat 

dalam suatu model regresi. Menurut (Ghozali, 2018, p. 148) pengujian dengan one 

sample Kolmogorov-smirnov dengan ketentuan dikatakan normal apabila nilai 

signifikansi > 0,005. 

Uji Multikolinieritas 

Menurut (Nanincova Niken, 2019, p. 1) Uji multikolinearitas merupakan pengujian 

yang dilakukan untuk mengetahui adanya korelasi antar variabel bebas dalam model 

regresi. jika nilai tolerance 0,10 dan VIF > 10 terjadi multikolinearitas. 

Uji Hesteroskedastisitas 

Menurut (Kusnawan et al., 2019, p. 153) hesteroskedastisitas adalah keadaan dimana 

pada model regresi terjadi ketidaksamaan varian dalam residual pada satu pengamatan 

ke pengamatan yang lain, dan model regresi yang baik adalah tidak terjadi 

hesteroskedastisitas. Apabila tabel Scatterplot tidak terdapat pola tertentu dan tidak 

menyebar diatas dan bawah maka dapat di simpulkan tidak terdapat 

hesteroskedastisitas. 

Uji Hipotesis 

Uji t atau Uji Parsial t Uji parsial dalam penelitian ini dilakukan untuk mengukur 

seberapa besar pengaruh secara parsial terhadap variabel bebas terhadap variabel 

terikat. Uji t atau uji parsial menggunakan rumus : 

   
 √  

√    
 

Keterangan : 
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r = diperoleh korelasi parsial 

n = jumlah sampel 

t = Thitung  

dengan dasar bahwa : 

Jika Thitung > Ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima 

Jika Thitung < Ttabel maka Ho diterima dan ha ditolak  

Uji Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi merupakan pengolah data yang digunakan untuk mencari suatu 

variabel ketergantungan antara variabel bebas. Persamaan regresi linier berganda 

dengan tiga variabel bebas adalah (Sugiyono, 2017, hlm. 275):) dengan rumus: 

                    

Y  = keputusan pembelian. 

X1  = promosi. 

X2  = ulasan produk. 

X3  = kualitas layanan. 

A  = nilai konstan. 

b1, b2, b3 = nilai koefisien. 

Uji Korelasi Berganda 

Analisis korelasi berganda merupakan alat ukur untuk melihat tingkat keterikatan 

antara Y dan X1, X2, X3 secara bersamaan. Sehingga diperoleh koefisien korelasi 

berganda dengan rumus sebagai berikut Riduwan (Indri, 2019, p. 238): 

   
                    

   
 

Keterangan: 

Y = keputusan pembelian. 

X1 = promosi. 

X2 = ulasan produk. 

X3 = kualitas layanan. 

Dengan syarat: 

R = 0 (tidak ada hubungan antara 4 variabel). 

R = 1 (ada hubungan yang kuat atau positif). 

R = -1 (ada hubungan yang lemah atau negatif). 

Uji Signifikansi F atau Simultan Uji  

F atau uji ANNOVA dilakukan dengan tujuan untuk mengukur apakah semua 

variabel bebas dalam model berpengaruh secara simultan terhadap variabel terikat yaitu 

Keputusan Pembelian. Pengujian dilakukan dengan menggunakan rumus (Sugiyono, 

2020, p. 56): 

   
    

              
 

Keterangan: 

Fh = Fhitung. 
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R = Koefisien korelasi berganda. 

k = Jumlah Variabel Independen 

n = Jumlah sampel 

dengan ketentuan sebagai berikut :  

 Jika Fhitung > Ftabel maka Ho ditolak dan Ha diterima 

 Jika Fhitung < Ftabel maka Ho diterima dan Ha Ditolak 

Uji Koefisien Determinasi R   

Koefisien determinasi adalah pengujian untuk menjelaskan kemampuan variabel bebas 

dalam menjelaskan ketergantungan atau koefisien determinasi untuk menunjukkan 

besarnya kontribusi variabel X (Promosi, Ulasan Produk, Kualitas Pelayanan) terhadap 

variabel Y (Keputusan Pembelian) dengan sebagai berikut rumus Sugiyono (Widiyanti, 

2017, p. 136): 

Kd =r^2× 100% 

Keterangan : 

Kd  = Koefisien Determinasi 

R = Koefisien korelasi 

 

HASIL  

Tabel 1. Uji Normalitas  

One-SampleKolmogorov-Smirnov Test 

Total N 100 

Sig  0.235 

Berdasarkan tabel diatas, nilai signifikansi diatas 0,05 i s 0,235 yang berarti model 

regresi berdistribusi normal. 

Tabel 2. Uji Multikolinearitas  

Koefisien 

 Toleransi e VIF 

Promo si X1 0.579 1.728 

Review Produk X2 0.355 2.819 

Service Quality X3 Dependent 0.423 2.366 

Variabel : Keputusan Pembelian 

Berdasarkan tabel diatas nilai toleransi untuk variabel Promosi (X1) adalah 0.579, 

review produk (X2) sebesar 0,355 dan Kualitas Pelayanan (X3) sebesar 0,423. Nilai VIF 

variabel Promosi sebesar 1,728, Review Produk sebesar 2,819 dan Kualitas Pelayanan 

sebesar 2,366. dikatakan tidak terjadi multikolinearitas jika nilai tolerance < 0,10 dan nilai 

VIF > 10, maka dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini tidak terdapat 

multikolinearitas. 
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Gambar 2. Uji Hesteroskedastisitas 

Berdasarkan gambar Scatterplot diatas terlihat bahwa pola titik-titik yang terbentuk 

secara acak atau tidak menyebar pada sumbu Y, maka dapat disimpulkan terjadi 

heteroskedastisitas sehingga model penelitiannya baik. 

Tabel 3. Regresi Linier Berganda  

Koefisien 

MODEL 1 B 

Konstanta 6.181 

Promosi 0.154 

Review Produk 0.206 

Kualitas Pelayanan 0.506 

Berdasarkan hasil pengolahan diperoleh persamaan regresi dengan rumus sebagai 

berikut: 

Y  = a + b1(X1) + b2(X2) + b3( X3) 

Y  = 6,181 + 0,154 (X1) + 0,206 (X2) + 0,506 (X3) 

Dengan interpretasi: 6,181 adalah konstanta atau keadaan ketika variabel keputusan 

pembelian belum dipengaruhi oleh variabel lain. Dan nilai koefisien regresi b1, b2, b3 

sebesar 0,154, 0,206, 0,506 merupakan pengaruh X terhadap Y. 

Tabel 4. Uji Korelasi Berganda 

Ringkasan Model 

R Sig. Perubahan F 

0,818 < 0,001 

Berdasarkan rangkuman model tabel di atas diketahui bahwa nilai signifikansi 

perubahan F adalah (kurang dari) < 0,001 sehingga dapat dikatakan ada korelasi antar 

variabel. Dan pada kolom R sebesar 0,818 dapat diketahui bahwa terdapat hubungan 

antara variabel X1, X2, dan X3 pada variabel Y. 

Tabel 5. ANNOVA atau Simultan atau Uji F 
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ANNOVA 

df F 64.831 

3 Signifikansi < 0,001 

Berdasarkan tabel ANNOVA, Fhitung adalah 64.831 dengan tingkat signifikan 0,001. 

ketentuan jika Fhitung > Ftabel maka Ho ditolak dan Ha diterima, jika Fhitung < Ftabel 

maka Ho diterima dan Ha ditolak. Dari tabel di atas terlihat bahwa Fhitung > Ftabel atau 

64,831 > 2,70, sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. 

Tabel 6. Koefisien Determinasi Uji R 

Rangkuman 

Model R² 0,818 

3 0,670 Model 

Kolom Tiga Persegi memiliki nilai yang dapat diperoleh dari koefisien korelasi (0,818 

X 0,818 = 0,670). Sehingga pengaruh Review Produk terhadap Keputusan Pembelian 

sebesar 67% sedangkan sisanya (100% - 67% = 33%) dipengaruhi oleh faktor lain. Nilai R 

square antara 0 sampai 1, semakin besar nilai R square yang didapat maka semakin kuat 

pengaruhnya. 

Tabel 7. Uji T parsial  

Koefisien 

 t signifikansi 

Kualitas pelayanan 5.895 < 0.001 

Review produk 2.161 < 0.003 

Promosi 2.156 < 0.034 

Dari tabel diperoleh nilai variabel kualitas pelayanan adalah 5.895 dan T tabel 1.660 

atau 5.895 > 1.660, maka Ho ditolak dan Ha adalah diterima, T hitung variabel Product 

Review 2.161 dan Ttabel 1.660 atau 2.161 >1.660, maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

Variabel Thitung Promosi adalah 2,156 dan Thitung sebesar 1,660 atau 2,156 > 1,660, 

maka Ho ditolak dan Ha diterima. Pada tabel di atas nilai Sig untuk variabel Service 

Quality sebesar 0,001, variabel Product Review sebesar 0,033 dan variabel Promotion 

sebesar 0,034. sehingga dapat disimpulkan bahwa Kualitas Pelayanan, Review Produk 

dan Promosi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

 
KESIMPULAN 

Kesimpulan Umum 

a. Berdasarkan dari hasil penyebaran kuisioner kepada 100 responden, peneliti 

memperoleh jawaban bahwa variabel Promosi mendapatkan tanggapan prositif 

dari responden dengan sebagaian besar mengatakan sangat setuju. Berdasarkan 

dari hasil penyebaran kuisioner kepada 100 responden, peneliti memperoleh 
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jawaban bahwa variabel Promosi mendapatkan tanggapan prositif dari 

responden dengan sebagaian besar mengatakan sangat setuju.  

b. Berdasarkan dari hasil penyebaran kuisioner kepada 100 responden, peneliti 

memperoleh jawaban bahwa variabel Ulasan produk mendapatkan tanggapan 

prositif dari responden dengan sebagaian besar mengatakan sangat setuju. 

c. Berdasarkan dari hasil penyebaran kuisioner kepada 100 responden, peneliti 

memperoleh jawaban bahwa variabel Kualitas Pelayanan mendapatkan 

tanggapan prositif dari responden dengan sebagaian besar mengatakan sangat 

setuju. 

d. Berdasarkan dari hasil penyebaran kuisioner kepada 100 responden, peneliti 

memperoleh jawaban bahwa variabel Promosi (X1), Ulasan Produk (X2) dan 

Kualitas Pelayanan (X3) mempunyai hubungan positif dan kuat terhadap 

variabel Keputusan pembelian (Y). 

Kesimpulan Khusus 

a. Pengaruh variabel Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Berdasarkan hasil perhitungan Koefisien korelasi variabel Promosi memperoleh 

nilai sebesar 0.594. Sehingga dapat di simpulkan bahwa Promosi memiliki 

pengaruh yang kuat dan positif terhadap Keputusan Pembelian. 

b. Pengaruh variabel Ulasan Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil perhitungan Koefisien korelasi variabel Promosi memperoleh 

nilai sebesar 0.722. Sehingga dapat di simpulkan bahwa Ulasan Produk 

berpengaruh yang kuat dan positif terhadap Keputusan Pembelian. 

c. Pengaruh variabel Kualitas Pelayanan (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Berdasarkan hasil perhitungan Koefisien korelasi variabel Promosi memperoleh 

nilai sebesar 0.784. Sehingga dapat di simpulkan bahwa variabel Kualitas 

Pelayanan berpengaruh yang kuat dan positif terhadap Keputusan Pembelian. 

d. Berdasarkan hasil Uji Simultan Variabel Promosi, Ulsan Produk dan Kualitas 

pelayanan memperoleh nilai Fhitung sebesar 156,221 lebih besar dari Ftabel 2.70 

atau 156,221>2.70 sehingga disimpulkan Ho ditolak dan Ha di terima dan 

diartikan bahwa terdapat pengaruh secara simultan antara variabel bebas 

terhadap variabel terikat. 
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