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ABSTRACT. This study aims to determine the impact of product quality, service quality, and social media
marketing (Instagram) on purchasing decisions for consumers of Kopi Kenangan RC Veteran (drive-thru). This
research is quantitative in nature. The sample consists of 100 respondents, selected using a non-probability
sampling method with accidental sampling and the Lemeshow formula. Data collection was conducted through a
questionnaire using a Likert scale, and the data were processed using Microsoft Excel 2019 and SPSS Software
version 22. The data analysis included validity and reliability tests, classical assumption tests, hypothesis testing,
and multiple linear regression. The results of this study indicate that the variables of product quality, service
quality, and social media marketing each have a positive effect on purchasing decisions. Additionally, product
quality, service quality, and social media marketing collectively have a positive impact on purchasing decisions.

Keyword: Product Quality, Service Quality, Social Media Marketing, and Purchasing Decisions.

ABSTRAK. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dampak kualitas produk, kualitas layanan, dan social
media marketing (Instagram) terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan RC Veteran (drive-thru).
Penelitian ini bersifat kuantitatif. Sampel terdiri dari 100 responden, dipilih menggunakan metode pengambilan
sampel non-probabilitas dengan pengambilan sampel yang tidak disengaja dan rumus Lemeshow. Pengumpulan
data dilakukan melalui kuesioner menggunakan skala Likert, dan data tersebut diolah menggunakan Microsoft
Excel 2019 dan SPSS Software versi 22. Analisis data meliputi uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik,
pengujian hipotesis, dan regresi linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel kualitas produk,
kualitas layanan, dan pemasaran media sosial masing-masing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Selain itu, kualitas produk, kualitas layanan, dan pemasaran media sosial secara kolektif berdampak positif pada
keputusan pembelian.

Kata kunci: Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Pemasaran Media Sosial, dan Keputusan Pembelian.

1. PENDAHULUAN

Di era globalisasi, perdagangan telah berkembang pesat, sehingga persaingan di dunia
usaha menjadi semakin sengit. Setiap perusahaan harus mampu bertahan dan bersaing dalam
pasar yang semakin padat dengan menerapkan inovasi untuk memperluas pangsa pasar dan
menarik konsumen baru. Dengan kemajuan teknologi dan informasi yang pesat di
Indonesia, jumlah pengusaha semakin meningkat, sehingga konsumen memiliki lebih
banyak pilihan dalam berbelanja sesuai kebutuhan dan keinginan mereka.

Industri makanan dan minuman merupakan satu dari banyak sektor yang menarik para
pelaku bisnis, didukung oleh keberadaan berbagai perusahaan kuliner yang mudah
ditemukan di berbagai wilayah, terutama di Jakarta. Bisnis kuliner menjadi pilihan favorit

karena makanan dan minuman merupakan kebutuhan pokok manusia. Industri ini semakin
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menarik dengan kemunculan berbagai tren, salah satunya adalah kopi. Dalam beberapa
tahun terakhir, bisnis kedai kopi telah menjadi salah satu usaha yang paling diminati oleh
masyarakat.

Dengan berkembangnya industri kopi dan popularitas tren minum kopi yang semakin
meningkat, kebiasaan ini telah menjadi bagian dari gaya hidup baru masyarakat Indonesia.
Hal ini membuka peluang bagi pengusaha untuk mendirikan waralaba kopi di Indonesia.
Kedai kopi kini memiliki potensi untuk menjadi bisnis yang menjanjikan. Salah satu kedai
kopi yang cukup populer dan banyak diminati saat ini adalah Kopi Kenangan. Kopi
Kenangan berhasil menarik perhatian konsumen melalui inovasi dalam pemasaran media
sosial, pengembangan layanan drive-thru, dan produk-produk yang ditawarkan. Hal ini
memotivasi Kopi Kenangan untuk terus meningkatkan kualitas produk, layanan, dan
pemasaran media sosial guna meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Kedai kopi
lokal lainnya yang populer termasuk Janji Jiwa (39,50%) dan Fore Coffee (7,50%)
(Goodstats 2023).

Keputusan pembelian merupakan salah satu aspek kunci dalam bidang usaha. Menurut
(Tanady & Fuad, 2020), keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh cara proses
pengambilan keputusan tersebut dilakukan. Dalam proses pengambilan keputusan
pembelian, konsumen selalu mempertimbangkan berbagai faktor. Seperti di antaranya
adalah kualitas produk, kualitas layanan, dan pemasaran media sosial.

Kualitas produk adalah faktor penting yang harus diperhatikan oleh setiap perusahaan
untuk memastikan bahwa produk yang dihasilkan dapat bersaing di pasar. Keadaan fisik,
fungsi, dan karakteristik suatu produk harus mampu memenuhi selera dan kebutuhan
konsumen. Penelitian oleh (Apsari et al, 2023) menunjukkan bahwa kualitas produk
memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun,
penelitian oleh (Lestari & Wismantoro, 2024) menyatakan bahwa kualitas produk tidak
menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan nilai
t-count yang lebih kecil dibandingkan t-table, yaitu -0,649 < 2,048.

Kualitas layanan merupakan tindakan yang dilakukan oleh perusahaan yang meskipun
tidak berwujud, tetap dapat dirasakan oleh konsumen. Kualitas layanan dapat diukur dengan
melihat sejauh mana layanan yang diterima konsumen berhasil memenuhi kebutuhan
mereka. Kualitas layanan mencakup berbagai aspek, seperti responsif terhadap kebutuhan
pelanggan, kecepatan dalam menangani pertanyaan atau masalah, keahlian staf, dan
keseluruhan pengalaman pelanggan selama berinteraksi dengan perusahaan. Penelitian yang

dilakukan oleh (Nurjamilah, 2023) menunjukkan bahwa kualitas layanan memiliki dampak
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positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sementara penelitian oleh (Cynthia,
2022) mengindikasikan bahwa kualitas layanan tidak memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Social Media Marketing adalah praktik pemasaran yang memanfaatkan platform
media sosial seperti Instagram, Twitter, Facebook, dan lainnya untuk mencapai tujuan
pemasaran tertentu. Dengan menyajikan konten melalui platform media sosial, perusahaan
dapat memberikan informasi tentang produk atau layanan mereka, menyoroti fitur, manfaat,
dan keunggulan yang mungkin menarik bagi calon pembeli. Dengan membangun merek
secara konsisten di media sosial dan berbagi konten yang relevan, perusahaan dapat
meningkatkan kesadaran merek di kalangan audiens yang lebih luas. Penelitian oleh
(Zulfigar Ravi Rahman & Muzakar Isa, 2023) menunjukkan bahwa social media marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sementara penelitian oleh
(Pramudita et al, 2024) menyatakan bahwa social media marketing tidak memiliki pengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk Wardah.

. KAJIAN TEORI
Pengertian Manajemen Pemasaran

Menurut (Indrasari, 2019), manajemen pemasaran adalah serangkaian langkah yang
meliputi evaluasi, perencanaan, implementasi, serta pengawasan dan pengendalian aktivitas
pemasaran, dengan tujuan untuk mewujudkan sasaran perusahaan secara optimal dan
efisien. Menurut (Hidayat et al., 2023), aktivitas-aktivitas yang dilakukan dalam perusahaan
oleh manajer dan tim pelaksana memerlukan pengelolaan yang dikenal sebagai manajemen.
Manajemen bertujuan untuk memanfaatkan sumber daya yang ada agar dapat menghasilkan
output yang bernilai, sehingga membantu mencapai tujuan perusahaan. Dengan demikian,
perusahaan yang sukses dalam menjalankan bisnisnya biasanya memiliki manajemen yang
kuat dan efektif.
Kualitas Produk

Menurut (Aditya & Yasa, 2024), salah satu aspek paling krusial yang diharapkan
pelanggan dari produsen adalah kualitas produk. Di sisi lain, Suwitho (2022) menekankan
bahwa produk memegang peran yang sangat penting bagi perusahaan, karena tanpa adanya
produk, operasional perusahaan tidak dapat berjalan. Konsumen akan membeli produk yang
sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka, sehingga penting bagi perusahaan untuk
memastikan bahwa produk tersebut telah disesuaikan guna mendukung keberhasilan

pemasaran.
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Kualitas Layanan

Berdasarkan (Risnawati et al., 2023), kualitas pelayanan dapat dievaluasi dengan
membandingkan persepsi konsumen terhadap layanan yang mereka terima dengan
ekspektasi atau harapan mereka terhadap atribut-atribut layanan yang diberikan oleh
perusahaan. Menurut (Tjiptono, 2023), kualitas layanan adalah ukuran yang menunjukkan
sejauh mana layanan yang diberikan mampu memenuhi ekspektasi atau harapan pelanggan.
Social Media Marketing

Menurut (Supriyanto & Widati, 2023), Social Media Marketing merupakan proses
pemasaran online dimana bertujuan untuk meningkatkan visibilitas, eksistensi, dan
keberadaan sebuah situs web di jaringan media sosial seperti Twitter, Facebook, Digg, Web
2.0, Instagram, Social Bookmarking, dan lainnya. Dengan banyaknya platform media sosial
yang tersedia, teknik pemasaran ini memungkinkan promosi produk atau jasa melalui
berbagai saluran sosial. Social Media Marketing melibatkan penggunaan media sosial
sebagai sarana untuk pemasaran serta melibatkan pihak ketiga, yaitu situs web berbasis
media sosial, dalam proses pemasaran.
Keputusan Pembelian

Menurut (Nurhayati, 2023), keputusan pembelian adalah proses di mana konsumen
mengintegrasikan pengetahuan mereka untuk memilih antara dua atau lebih pilihan produk
yang tersedia, dengan mempertimbangkan berbagai faktor seperti kualitas, harga, lokasi,
promosi, kemudahan, dan pelayanan. Sementara itu, (D. Gunawan, 2022) menyatakan
bahwa keputusan konsumen untuk melakukan pembelian adalah aktivitas individu yang
melibatkan keputusan langsung mengenai produk barang dan jasa yang diinginkan oleh
konsumen. Keputusan pembelian ini juga dipengaruhi oleh berbagai karakteristik pribadi
konsumen, seperti usia, pendapatan, pekerjaan, dan kondisi ekonomi. Perilaku konsumen
sangat berperan dalam proses pengambilan keputusan pembelian.
Kerangka Berpikir

1  Kuaitas Procduk (X1)

H1
M2

{ Kuoafitas Layanan (X2) $ Keputusan Pembefian (Y)
H3

.

Socsal Mecia
Marketing (X3)
e

Gambar 1. Kerangka Teoritis
Sumber: Diolah sendiri, 2024
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Hipotesis

H, : Kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

H; : Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

H, : Kualitas layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

H, : Kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

H, : Social media marketing tidak berpengaruh signifikan ternadap keputusan pembelian

H; : Social media marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

H, : Kualitas produk, kualitas layanan dan social media marketing secara bersama-sama
(simultan) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

H, : Kualitas produk, kualitas layanan dan social media marketing secara bersama-sama

(simultan) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

. METODE PENELITIAN

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif. Peneliti
menggunakan teknik non-probability sampling dengan metode accidental sampling untuk
menentukan jumlah sampel, tanpa menentukan populasi karena populasi pada Kopi
Kenangan di Rc Veteran Jakarta Selatan tidak diketahui dengan pasti.

Teknik pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan kuesioner yang dibagikan
kepada sampel yang telah ditentukan. Kuesioner ini berisi pernyataan-pernyataan yang
harus dijawab oleh responden. Variabel dalam penelitian ini terdiri dari Kualitas Produk
(X1), Kualitas Layanan (X2), dan Social Media Marketing (X3) sebagai variabel
independen, dengan Keputusan Pembelian (Y) sebagai variabel dependen.

Analisis data dilakukan menggunakan beberapa uji, termasuk uji validitas, uji
reliabilitas, uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. Selain itu,
penelitian ini juga menggunakan analisis regresi linear berganda, koefisien determinasi, uji
t, dan uji F. Seluruh proses pengolahan data dilakukan menggunakan aplikasi Statistical

Program for Social Science (SPSS) versi 22.
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4. PEMBAHASAN

Uji Validitas
Table 1. Uji Validitas
Variabel Item | rhitung | rtabel
Kualitas Produk (X1) X1 1 0,272 0,196
X1 2 0,616 0.196
X1 3 0,616 0,196
X1 4 0,608 0,196
X15 0,316 0,196
Kualitas Layanan (X2) X2 1 0,398 0,196
22 0,663 0,196
23 | 0664 | 0,196
2.4 0,675 0,196

0,269 | 0,196

5
Social Media Marketing (X3) | X3 1 0,200 0,196
X3 2 0,701 0,196
3
4

X3 0772 | 0196
X3 0,697 0,196
X35 | 0391 | 0,196
Keputusan Pembelian (Y) Y 1 0,665 0,196
Y 2 0649 | 0.196
Y 3 0,628 0,196
Y 4 0,389 0,196

Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024
Berdasarkan tabel 1, terlihat bahwa seluruh item yang di uji dinyatakan valid karena

memenuhi r hitung > r tabel (0,196).

Uji Reliabilitas
Table 2. Uji Reliabilitas
- Cronbach Ketetapan
Variabel Alpha Alpha Keterangan
Kualitas Produk (X1) 0,722 0,60 Reliabel
Kualitas Layanan (X2) 0,761 0,60 Reliabel
Social Media Marketing (X3) 0,765 0,60 Reliabel

Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024

Berdasarkan Tabel 2 menunjukkan bahwa reliability statistic yang terlihat pada nilai
cronbach’s alpha > 0.60, maka dapat dikatakan bahwa seluruh item pernyataan dalam setiap

variabel memiliki reliabilitas yang dapat diterima.
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Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Vanabie: Keputusan Pembelan

8 =
Ea
i 7

W . /

]

Gambar 2. Grafik Normal P-P Plot
Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024

Berdasarkan gambar 1, hasil Output SPSS normal P-P Plot menunjukkan bahwa
distribusi titik-titik data tersebar di sekitar garis diagonal dan penyebarannya mengikuti arah
garis diagonal. Namun untuk memperkuat grafik diatas dilakukan uji sampel Kolmogorov
(Sahir, 2021).

Tabel 3. One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize
d Residual

N 100
Normal Parametersst Mean .0000000
Std. Deviation 1.48330688

Most Extreme Differences Absolute 049
Positive 039

Negative -.049

Test Statistic 049
Asymp. Sig. (2-tailed) 200=4

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024

Berdasarkan tabel 3, nilai Asymp. Sig (2-tailed) sebesar 0,200 > 0,05. Dari hasil
tersebut, dapat disimpulkan bahwa data variabel keputusan pembelian berdistribusi normal.
Dengan demikian keseluruhan data telah terdistribusi normal jika dilihat dari Output uji

normalitas dan tabel Kolmogorov-smirnov.
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Uji Multikolinearitas

Tabel 4. Uji Multikolinearitas

Coefficients?
Callinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 Kualitas Produk 410 2437
Kualitas Layanan 377 2651
Scocial Media Marketing 375 2,670

a. Depandent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024

Hasil uji multikolinearitas pada tabel 4 menunjukkan bahwa setiap variabel dependen

memiliki nilai VIF kurang dari 10 dan nilai Tolerance lebih dari 0,1. Oleh karena itu, dapat

disimpulkan bahwa penelitian ini tidak mengalami multikolinearitas atau terbebas dari

masalah tersebut.

Uji Heteroskedastisitas

Tabel 5. Uji Rank-Spearman’s Rho

Correlations
Kualitas Kualitas | Sosial Media | Unstandardize
Produk Layanan Marketing d Residual
S Kualitas Produk Correlation 1.000 669" 750" 025
p Coefficient ) ' e
e Sig. (2-tailed) ; 000 000 807
° N 100 100 100 100
r
= Kualitas Correlgbon 669" 1.000 741~ 049
2 Layanan Coesfficient
n' Sig. (2-talled) 000 .000 626
s N 100 100 100 100
r  Social Media Correlation b X
h  Marketing Coefficient 10 74 i ik
0 Sig. (2-tailed
N 100 100 100 100
Unstandardized Correiation
Residual Coefficient 025 i 070 1000
Sig. (2-tailed) 807 626 488
N 100 100 100 100

**, Correfation is significant at the 0.01 level (2-tailed)

Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024

Berdasarkan tabel 5, dapat dilihat bahwa nilai signifikansi untuk masing-masing

variabel lebih dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat

heteroskedastisitas pada setiap variabel tersebut.
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Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 6. Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1{Constant) -.241 1.143 =211 834
Kualitas Produk 334 078 382 4.234 000
Kualitas Layanan 237 g4 265 2813 006
Social Media Marketing 230 082 263 2.788 006

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber; Data diolah dengan SPSS 22, 2024

Berdasarkan Tabel 6 di atas dapat diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:
KP = a + 0,334KPD + 0,237KL + 0,230SMM

Nilai konstanta sebesar - 0,241 artinya jika Kualitas Produk (X1), Kualitas Layanan
(X2), dan Sosial Media Marketing (X3) sebesar 0 (tidak ada penambahan), maka
Keputusan pembelian bernilai sebesar -0,241.

Koefisien regresi variabel Kualitas Produk mempunyai nilai sebesar 0,334. Hal ini
menunjukan bahwa dengan menambahkan 1 satuan nilai, maka keputusan pembelian
akan mengalami kenaikan sebesar 33,4%.

Koefisien regresi variabel Kualitas Layanan mempunyai nilai sebesar 0,237. Hal ini
menunjukan bahwa dengan menambahkan 1 satuan nilai, maka keputusan pembelian
akan mengalami kenaikan sebesar 23,7%.

Koefisien regresi variabel Social Media Marketing mempunyai nilai sebesar 0,230. Hal
ini menunjukan bahwa dengan menambahkan 1 satuan nilai, maka keputusan

pembelian akan mengalami kenaikan sebesar 23,0%.

Koefisien Determinasi (Adjusted R?)

Tabel 7. Koefisien Determinasi (Adjusted R?)

Model Summary®

Model

R Square

Adjusted R Square

Std. Error of the Estimate

1

.8242

.679

669

1.506

a. Predictors: (Constant), Sosial Media Marketing, Kualitas Produk, Kualitas Layanan

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024
Pada tabel 7 di atas diketahui koefisien determinasi Adjusted R Square (0,669) yang

menunjukan bahwa pengaruh Kualitas Produk (X1), Kualitas Layanan (X2) dan Social

Media Marketing (X3) secara bersamaan memiliki pengaruh sangat kuat terhadap
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Keputusan Pembelian (YY) sebesar 66,9%. Sisanya yaitu sebesar 33,1% dipengaruhi oleh
variabel lain diluar penelitian ini.
Uji Signifikansi Parsial (Uji Statistik t)

Tabel 8. Uji Signifikansi Parsial (Uji Statistik t)

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) -.241 1.143 -211 .834
Kualitas Produk 334 .079 382 4.234 .000
Kualitas Layanan 237 .084 .265 2.813 .006
Social Media
Marketing 230 .082 263 2.788 .008

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024
Dalam penelitian ini, pengujian menggunakan tingkat signifikansi 0.05 dengan dua
sisi menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, kualitas layanan, dan social media
marketing memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan uji t,
nilai thitung untuk kualitas produk (4.234), kualitas layanan (2.813), dan social media
marketing (2.788) semuanya lebih besar dari ttabel (1.984), dan nilai signifikansi masing-
masing variabel (0.000, 0.006, 0.006) lebih kecil dari 0.05. Oleh karena itu, HO ditolak dan
Ha diterima untuk ketiga variabel tersebut, menunjukkan bahwa kualitas produk, kualitas
layanan, dan social media marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen Kopi Kenangan di Rc Veteran Jakarta Selatan.
Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F)
Tabel 9. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F)

ANOVAZ
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 460.930 3 163.643 67.715 .000b
Residual 217.820 96 2.269
Total 678.750 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Sosial Media Marketing, Kualitas Produk, Kualitas Layanan
Sumber: Data diolah dengan SPSS 22, 2024
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Berdasarkan tabel 9, analisis menunjukkan bahwa variabel independen kualitas
produk, kualitas layanan, dan social media marketing memiliki pengaruh positif serta
signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan nilai Fhitung sebesar 67,715 yang lebih
besar dari Ftabel sebesar 2,700, serta diperoleh nilai signifikansi 0,000 yang lebih kecil dari
0.05, HO ditolak dan H4 diterima. Hal ini mengindikasikan bahwa kualitas produk, kualitas
layanan, dan social media marketing secara simultan berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian pada konsumen Kopi Kenangan di Rc Veteran Jakarta Selatan.

5. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh kualitas produk,
kualitas layanan, dan social media marketing terhadap keputusan pembelian pada Kopi
Kenangan di Rc Veteran Jakarta Selatan, dapat disimpulkan bahwa masing-masing variabel
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Pertama, variabel
kualitas produk terbukti memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian
konsumen. Kedua, kualitas layanan juga berperan penting dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Ketiga, social media marketing, sebagai salah satu strategi
pemasaran, turut memberikan dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
Selain itu, ketika kualitas produk, kualitas layanan, dan social media marketing dianalisis
secara bersamaan (simultan), ketiga variabel tersebut secara kolektif berpengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen di Kopi Kenangan Rc Veteran Jakarta Selatan.
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