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ABSTRAK

Penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian dengan Pre Order Sebagai Pengaplikasian Akad Bai’ Al-
Istishna’

(Survey Pada Group Order By Lalavyee)” ini bertujuan untuk mengetahui apakah
kualitas pelayanan dan promosi berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap
keputusan pembelian dengan pre order di group order By Lalavyee.

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif asosiatif dengan metode
pengumpulan data berupa wawancara bersama dengan owner group order By
Lalavyee dan kuesioner yang akan disebarkan kepada 65 responden sebagai
sampel dari 1.841 populasi yang telah dihitung dengan menggunakan rumus Issac
dan Michael. Teknik analisis data dilakukan menggunakan regresi linear berganda.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X1)
berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian (Y) dengan pre order di
group order By Lalavyee, variabel promosi (X2) berpengaruh terhadap variabel
keputusan pembelian (Y) dengan pre order di group order By Lalavyee, serta
kualitas pelayanan dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian dengan pre order di group order By Lalavyee. Dapat disimpulkan dari
3 hipotesisnya bahwa Hi = Diterima, H> = Diterima, dan Hz = Diterima.

Saran dalam penelitian ini yaitu bagi pihak group order By Lalavyee lebih
meningkatkan lagi kualitas pelayanan agar dapat kembali meyakinkan konsumen
untuk mengikuti kembali pre order merchandise k-pop di group order By lalavyee.
Selain itu diharapkan juga mampu meningkatkan kembali promosi melalui
berbagai platform media sosial agar nama group order By Lalavyee dapat
dijangkau dan dikenal oleh lebih banyak penggemar k-pop di Indonesia.

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan, Promosi, dan Keputusan Pembelian
dengan Pre Order
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ABSTRACT

The research entitled "The Influence of Service Quality and Promotion on
Purchasing Decisions with Pre Orders as the Application of the Bai' Al-Istishna
Contract (Survey on Group Order By Lalavyee)” aims to determine whether
service quality and promotion have a partial and simultaneous effect on
purchasing decisions by pre-ordering group order By Lalavyee.

This study uses associative quantitative research with data collection methods
in the form of joint interviews with the owner of the By Lalavyee group order and
questionnaires which will be distributed to 65 respondents as a sample of 1,841
populations which have been calculated using the Issac and Michael formula.
Data analysis technique was performed using multiple linear regression.

The results showed that the service quality variable (X1) had an effect on the
purchase decision variable () with pre-orders in the By Lalavyee group order,
the promotion variable (X2) had an effect on the purchase decision variable ()
with pre-orders in the By Lalavyee group order, and service quality and
promotion influence simultaneously on purchasing decisions with pre-orders in
the By Lalavyee group order. It can be concluded from the 3 hypotheses that H1 =
Accepted, H2 = Accepted, and H3 = Accepted.

The suggestion in this study is for the group order By Lalavyee to further
improve the quality of service so that they can re-convince consumers to re-follow
pre-order k-pop merchandise in the By lalavyee group order. In addition, it is
hoped that it will also be able to increase promotion through various social media
platforms so that the By Lalavyee order group name can be reached and known by
more k-pop fans in Indonesia.

Keywords: Service Quality, Promotion, and Purchase Decision with Pre
Order
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Media sosial merupakan alat komunikasi yang sangat populer saat ini.
media sosial memiliki peran besar dalam penyebaran informasi untuk
diakses oleh masyarakat secara cepat, mudah dan terbuka baik informasi
yang berasal dari luar negeri maupun dari dalam negeri itu sendiri.
Informasi yang beredar di media sosial dapat menyebar secara mudah dan
meluas ke seluruh penjuru dunia salah satunya yaitu Indonesia.Indonesia
merupakan salah satu negara yang dapat menjangkau media sosial dengan
mudah. Dalam penelitian milik Rohmiyati (2018) media sosial memiliki
akses yang mudah serta terbuka yang membuat masyarakat dengan cepat
terperdaya dengan hal yang saat ini sedang ramai diperbincangkan mulai
dari permasalahan ekonomi negara, keluarga selebriti layar kaca, isu
politik negara serta berbagai permasalahan baik permasalahan internal
maupun eksternal.

Adanya akses internet membuat penyebaran informasi melalui media
sosial semakin mudah. Salah satu contohnya yaitu penyebaran budaya
yang saat ini tidak dilakukan melalui migrasi seperti beberapa abad yang
lalu tetapi hanya dengan media sosial membuat penyebaran budaya dapat
dilakukan dengan cepat dan mudah karena hampir setiap orang terhubung

dengan internet. Media sosial dapat mempengaruhi penyebaran budaya



global yang secara langsung terhadap perubahan gaya hidup masyarakat
dan menjadikan masyarakat sebagai konsumen dari budaya global.
Globalisasi merupakan proses kegiatan diberbagai sektor, dimana negara-
negara diseluruh dunia menjadi suatu kekuatan pasar yang semakin
terintegrasi yangtidak dibatasi oleh batas teritorial suatu negara (Dewi,
2019). Dalam konteks budaya, globalisasi sering dikaitkan dengan budaya
yang didominasi oleh negara-negara barat, hal ini biasa disebut dengan
westernisasi. Namun ditengah era globalisasi yang selama ini didominasi
oleh kebudayaan barat, muncul sebuah fenomena baru yaitu hallyu atau
korean wavesebagai bentuk globalisasi kebudayaan versi Asia. Pola
penyebaran korean wave dilakukan melalui berbagai macam kebudayaan
seperti film, drama, musik pop, makanan, bahasa, fashion hingga teknologi.

Kebudayaan Korea masuk ke negara Indonesia pada tahun 2002
diawali dengan penayangan drama Mother’s Sea di salah satu stasiun TV
nasional Indonesia yang kemudian semakin berjalannya waktu maka
semakin_banyak kebudayaan Korea yang meluas di Indonesia. Melihat
drama Korea yang berhasil mencuri perhatian masyarakat Indonesia,
musik k-popmulai mencuri perhatian masyarakat Indonesia dengan
menyajikan penyanyi solo, boygroup dan girlgrup yang memiliki bakat
dalam menyanyi dan menari serta visual yang menarik sehingga musik k-
pop diterima oleh masyarakat Indonesia.

Semakin lama k-pop semakin dikenal di Indonesia dan memiliki

banyak penggemar baik penyanyi solo maupun dariboygroup, dan



girlgroup yang digemari mulai dari Girls Generation, Super Junior, Twice,
IU, EXO, BTS, NCT, Red Velvet, Blackpink, ITZY, Secret Number, dan
beberapa idol yang memiliki tidak sedikit penggemar dari
Indonesia.Sebagai seseorang yang menggemari hal tersebut pasti merasa
tidak lengkap apabila seorang fans tidak memiliki koleksi yang
berhubungan dengan idola yang sedang digemarinya seperti album,
photocard, postcard, serta merchandise lainnya. Hal tersebut dapat
memunculkan sifat konsumtif dalam diri manusia yang dapat
menimbulkan rasa ingin membeli secara terus menerus saat album atau
merchandise yang berhubungan dengan idola yang digemarinya muncul
dengan versi terbaru.

Sifat konsumtif yang dimiliki oleh seorang penggemar k-popatau yang
biasa disebut K-popers yang merupakan singkatan dari K-pop Lovers
membuat sebagianpara K-popers memanfaatkan sifat konsumtif tersebut
dengan mendirikan sebuah grup untuk mempermudah para K-popers
membeli merchandise secara aman. Grup tersebut biasanya disebut group
order.

Group order atau biasa disebut GO merupakan sebuah grup dimana
terdapat sekumpulan orang-orang yang berminat untuk membeli sebuah
merchandise k-popuntuk mendapatkan harga termurah karena group
ordersecara sederhana memiliki mekanisme yaitu dengan membeli barang
tersebut secara online dengan jumlah besar dengan tujuan untuk

menghemat biaya pengiriman dan impor dari negara Korea Selatan ke



Indonesia. Di awal pemesanan barang para konsumen dianjurkan untuk
membayar uang muka sesuai dengan ketentuan dari group order kemudian
melakukan pelunasan saat barang tersebut telah masuk ke Indonesia atau
telah sampai kepada rumah si pemilik group order. Berikut merupakan

jalur mekanisme group order secara garis besar :

Gambar 1.1
Gambar Skema Mekanisme Group Order
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Apabila dilihat dari mekanisme diatas, group order menerapkan sistem pre
order. Dalam ekonomi Islam sistem pre order dengan mekanisme tersebut
merupakan salah satu penerapan jenis jual beli yang diperbolehkan yaitu
bai’ istishna’.

06/DSNS-MUI/1V/2000 dalam buku

Menurut DSN MUI Nomor:

milik(Mardani, 2016)bai’ istishna’merupakan suatu akad jual beli
berbentuk pesanan pembuatan barang dengan kriteria dan persyaratan
tertentu yang telah disepakati oleh shani’ (penjual) dan mustashmi’
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(pembeli). Jenis istishna’ yang sesuai dengan mekanisme group order
merupakan jenis istishna’ paralel karena pihak admin group order sebagai
pembuat kontrak utama dan merupakan pihak yang bertanggung jawab
terhadap setiap kesalahan, kelalaian dalam pelanggaran kontrak.
Praktik bai’istishna 'sudah terdapat di dalam Al-Qur’an Surat Al-Bagarah
ayat 282 yang berbunyi :
Tl &g a&Eg A5 A Jal ) o 280 1815 sl
255 a G5 Sall ale ol Oy CEG a Adle LS GRS O Lo G Y
Gy & 97 0% G0 - NF o {30 - Ty oe. 2,8 0% Ry T o <o~ A}
das O @abailg Y 3l el 5l Lail Al agle ¢l (S U Bl dse (ds Y
sysoo3 0 ofa L 4%edbe of G4E GEN L w O Loao cn (oA Cuie (. Zpl o %ay. enests s
Jasd ol 5 U0 al Gl aSIA ) (e (gl 15360000 5 Jaadly 4l 5 JLads 58
Y5 & AT Lagad) RN Lagand) sl 6 Rl Ga (3 e 520
L essﬁu;\ uJ\ 15 311 3iaia 5 388 11308 ¥ 51585 L 13 21aglal
8355 g5 5 5 8 pamla 535 385 O W1 15635 W1 (815 malglald 25815 ) e
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Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, apabila kamu bermuamalah
secara tidak tunai untuk waktu yang ditentukan, hendaklah kamu
menuliskannya, dan hendaklah seorang penulis menuliskannya dengan
benar. Dan janganlah penulis enggan menuliskannya sebagaimana Allah

telah mengajarkannya, maka hendaklah ia menulis, dan hendaklah orang

yang berhutang itu mengimlakkan (apa yang akan ditulis itu), dan



hendaklah ia bertakwa kepada Allah dan Tuhannya, dan janganlah ia
mengurangi sedikitpun daripada hutangnya. Jika yang berhutang itu orang
yang lemah akalnya atau lemah (keadaannya) atau dia sendiri tidak
mampu mengimlakkan, maka hendaklah walinya mengimlakkan dengan
jujur. Dan persaksikanlah dengan dua orang saksi dari orang laki-laki
diantaramu. Jika tidak ada dua orang lelaki, maka boleh seorang lelaki dan
dua orang perempuan dari saksi-saksi yang kamu ridhoi, supaya jika
seorang lupa maka seorang lagi mengingatnya. Janganlah saksi-saksi itu
enggan (memberi keterangan) apabila mereka dipanggil , dan janganlah
kamu jemu menulis hutang itu, baik kecil maupun besar sampai batas
waktu membayarnya. Yang demikian itu, lebih adil di sisi Allah dan lebih
dapat menguatkan persaksian dan dan lebih dekat kepada tidak
(menimbulkan) keraguanmu, (tulislah muamalahmu itu), kecuali jika
muamalahmu itu perdagangan tunai yang kamu jalankan di antara kamu,
maka tak ada dosa bagi kamu, (jika) kamu tidak menulisnya. Dan
persaksikanlah apabila kamu berjualbeli, dan janganlah penulis dan saksi
saling sulit menyulitkan. Jika kamu lakukan (yang demikian), maka
sesungguhnya hal itu adalah suatu kefasikan pada dirimu. Dan
bertakwalah kepada Allah, Allah mengajarmu, dan Allah maha
mengetahui segala sesuatu.” (Q.S Al-Bagarah ayat 282) (Kementrian
Agama, 1424).

Salah satu yang saat ini sedang menarik perhatian sebagian besar para

penggemar K-popyaitu GO By Lalavyee. Menurut Kak Dela selaku owner



dari GO By Lalavyee.GO By Lalavyee sudah membuka 4 grup dimana
seluruh grup berada di aplikasi Line. Berikut gambar jumlah member GO
By Lalavyee yang akan dipaparkan dalam tabel jumlah member GO By

Lalavyee terhitung sampai tanggal 09 Oktober 2022.

Gambar 1. 2
Gambar Jumlah Member GO By Lalavyee (09 Oktober 2022)

GO BY LALAVYEE CABANG 1 (461)

GO BY LALAVYEE CABANG 2 (475)

Ll

GO BY LALAVYEE CABANG... (432)
-

GO BY LALAVYEE CABANG 3 (473)

i,

Tabel 1. 1
Tabel Jumlah Member GO By Lalavyee (09 Oktober 2022)
JUMLAH ANGGOTA GO BY
NAMA GO LALAVYEE
(member)

GO By LalavyeeCabang 1 (Line) 461
GO By LalavyeeCabang 2 (Line) 475
GO By LalavyeeCabang 3 (Line) 473
GO By LalavyeeCabang 4 (Line) 432

Jumlah 1841

Apabila dilihat dari tabel diatas dapat diketahui bahwa jumlah member
GO By Lalavyee dinilai sangat tinggi. Menurut Kak Dela selaku owner
GO By Lalavyee terdapat penambahan serta pengurangan member setiap
hari. Penambahan member disebabkan oleh adanya kegiatan promosi yang

dilakukan oleh para member yang mengurus jalannya GO By Lalavyee
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atau yang biasa disebut dengan Admin. Admin dari GO By Lalavyee akan
melakukan promosi salah satunya yaitu melalui akun twitter milik GO By
Lalavyee. Aplikasi twitter menjadi salah satu platform promosi karena
mereka menganggap bahwa aplikasi twitter merupakan aplikasi yang saat
ini sedang ramai digunakan oleh sebagian masyarakat Indonesia dengan
menampilkan berbagai tulisan menarik sehingga aplikasi twitter dapat
dimanfaatkan sebaik mungkin untuk menjadi media promosi guna menarik
minat para penggemar k-popyang sedang mencari group order yang
amanabh.

Selain menggunakan media promosi melalui platform media sosial,
GO By Lalavyee juga menampilkan harga yang dijamin lebih murah dari
group order lain sehingga dengan harga yang relatif murah mampu
menarik para konsumen untuk mengikuti pre order di group order tersebut.
Tidak hanya member baru saja yang tertarik dengan harga tersebut, tetapi
member yang telah lama bergabung di group order tersebut juga tertarik
dengan harga merchandise yang murah.

Member lama yang telah bergabung didalam GO By Lalavyee juga
pastinya memiliki pengalaman bagaimana GO By Lalavyee
melayanicustomer mereka mulai dari segi cara berbicara, menetapkan
harga, hingga keamanan kemasan barang yang akan dikirim kepada
member GO By Lalavyee yang membeli merchandise melalui GO By

Lalavyee. Hal tersebut juga menjadi pertimbangan apakah GO By



Lalavyeeberhasil mengajak member lama untuk membeli kembali produk
mereka.

Dari latar belakang yang telah dipaparkan diatas, peneliti ingin mengetahui
bagaimana pengaruh kualitas pelayanan serta promosi yang dilakukan oleh
GO By Lalavyee dalam praktik jual beli merchandise k-pop untuk melihat
keputusan pembelian yang dilakukan oleh member dari GO By Lalavyee.
Untuk itu peneliti memuat judul “Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Pre Order Sebagai
Pengaplikasian Akada Bai’ Al-Istishna’> Di Group Order By

Lalavyee”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas, peneliti dapat
menemukan rumusan masalah dalam penelitian ini antara lain :
a. Apakahkualitas pelayanan dan promosi berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan pembelian pada GO By Lalavyee?
b. Apakahkualitas pelayanan dan promosi berpengaruh secara

simultanterhadap keputusan pembelian pada GO By Lalavyee?

1.3 Tujuan Penelitian

a. Untuk menganalisispengaruh kualitas pelayanan dan promosisecara
parsial terhadap keputusan pembelian pada GO By Lalavyee.
b. Untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan dan promosi secara

simultan terhadap keputusan pembelian pada GO By Lalavyee.
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1.4 Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti dan

pembaca baik secara teoritis maupun praktis.

1.4.1 Manfaat Teoritis

a. Bagi akademisi, penelitian ini diharapkan dapat menjadi

sumber bahan literatur atau informasi bagi yang membutuhkan
acuan terkait dengan usaha kecil Group Order serta dapat
digunakan oleh para akademisi yang ingin menulis penelitian
dengan masalah dan variabel yang sama dengan penelitian ini.

Bagi penulis, penelitian ini diharapkan memberikan
kemampuan dalam  melakukan  penelitian  sehingga
memberikan pengalaman serta ilmu bagi penulis dan menjadi
bahan perbandingan bagi peneliti untuk implementasi teori

kedalam praktik jualbeli (Bai’ Istishna’) secara langsung.

1.4.2 Manfaat Praktis

a.

Bagi GO By Lalavyee, penelitian ini diharapkan dapat menjadi
bahan pertimbangan serta evaluasi bagi para pihak dalam
meningkatkan kualitas pelayanan dan promosi agar dapat
meningkatkan angka penjualan serta menjadikan GO By
Lalavyee lebih dikenal di kalangan penggemar K-pop.

Bagi konsumen GO By Lalavyee, penelitian ini diharapkan

dapat menjadi sebuah evaluasi diri terkait sifat konsumeris

10



agar selalu berhati-hati dan tidak berlebihan dalam membeli
merchandise serta menjadikan setiap aspek sebagai

pertimbangan dalam pembelian merchandise.

1.5 Sistematika Penulisan

Skripsi ini disusun menggunakan 6 (enam) bab, dimana setiap bab
memiliki sub bab pembahasan yang bertujuan untuk mempermudah
pembaca dalam memberikan pemahaman serta gambaran yang jelas
terhadap isi yang tertulis dalam penelitian ini. Berikut susunan 6 (enam)
bab dalam skripsi ini :

BAB 1 : PENDAHULUAN
Berisi penjelasan mengenai latar belakang, rumusan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika skripsi.
BAB 2 : TINJUAUAN PUSTAKA
Berisi penjelasan mengenai landasan teori, penelitian sebelumnya,
hipotesis dan atau model analisa serta kerangka berfikir.
BAB 3 : METODE PENELITIAN
Berisi penjelasan mengenai pendekatan penelitian, identifikasi
dan pengukuran variabel, definisi operasional, jenis dan sumber
data, prosedur pengumpulan data, serta teknik analisis data.
BAB 4 : HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Berisi penjelasan mengenai gambaran singkat subyek dan obyek

penelitian, deskripsi demografi, analisis model dan pengujian
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hipotesis, serta penjelasan mengenai temuan penelitian.
Pembahasan, serta keterbatasan penelitian.

BAB 5 : KESIMPULAN DAN SARAN

Berisi penjelasan mengenai simpulan serta saran.
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BAB 2
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori

2.1.1 Bai’ Al-Istishna’

Menurut Kushendar (2010) bai’ Al-Istishna’, merupakan suatu
akad yang dilakukan oleh 2 pihak dimana pihak 1 sebagai pemesan
dan pihak 2 sebagai produsen. Pihak 1 meminta kepada pihak 2
untuk membuatkan suatu barang sesuai dengan keinginan pihak 1
dengan harga yang disepakati oleh kedua belah pihak. Jual beli
istishna’ sudah ada dalam Al-Qur’an surat Al-Bagarah ayat 275
yang berbunyi:

o3l 2555 ) 4 Js 1
Artinya @ “.. Allah telah menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba ... ” (Q.S Al-Bagarah ayat 275). Berdasarkan
ayat di atas dan lainnya, para ulama menyatakan hukum asal setiap
perniagaan adalah halal kecuali yang telah diharamkan dalam dalil
yang shahih. Jual beli istishna’ memiliki beberapa syarat yang
harus dipenuhi di antaranya yaitu penyebutan dan kesepakatan
Kriteria barang yang akan dipesan pada saat akad berlangsung.
Penyerahan barang tidak dibatasi waktu, serta barang yang dipesan

merupakan barang yang telah biasa dipesan dengan akad istishna’.
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Adapun syarat dan rukun jual beli istishna’ dalam penelitian

yang ditulis oleh Mujiatun(2013) sebagai berikut:

2.1.1.1 Rukun-rukun bai’istishna’

1.

Produsen/pembuat barang (shaani’) yang
menyediakan bahan bakunya;

Pemesan/pembei barang (mstashni);

Proyek/usaha barang/jasa yang dipesan (mashnu’);
Harga (saman);

Serah terima (ijab gabul).

2.1.1.2 Syarat jual belibai ’sitishna’

a. Pihak yang terlibat berakal, cakap hukum, dan

mempunyai kekuasaan dalam melakukan jual beli;

. Ridha/kerelaan kedua belah pihak dan tidak ingkar

janji;

. Apabila isi akad disyaratkan shani’ hanya bekerja

saja, maka akad ini bukan istishna’ tetapi berubah

menjadi akad ijarah;

. Pihak yang membuat barang menyatakan

kesanggupan untuk mengadakan/membuat barang

itu;

. Mashnu’ (barang yang dipesan) mempunyai kriteria

yang jelas seperti jenis, ukuran (tipe), mutu dan

jumlahnya;
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f. Barang tersebut tidak termasuk dalam kategori yang
dilarang syara’ (najis, haram, tidak jelas) atau

menimbulkan kemudaratan.

Menurut PSAK 104 (2007)istishna’ paralel
merupakan bentuk akad istishna’ antara pembeli
(pemesan/mustashni’) dengan penjual (pembuat/shani’),
kemudian  untuk memenuhi kewajibannya kepada
mustashni’, penjual memerlukan pihak lain sebagai
shani’. Terdapat beberapa karakteristik jual beli

istishna’ paralel menurut PSAK 104, antara lain:

1. Sesuai dengan akad istishna’ yaitu pembeli
meminta penjual untuk menyediakan barang
pesanan sesuai spesifikasi yang disyaratkan untuk
diserahkan kepada pembeli dengan pembayaran
dimuka atau ditangguhkan.

2. Spesifikasi dan harga barang pesanan disepakati
oleh pembeli dan penjual di awal akad. Ketentuan
harga barang pesanan tidak dapat berubah selama
jangka waktu akad.

3. Barang yang dipesan harus memenuhi Kkriteria,
diantaranya: (a) memerlukan proses pembuatan
setelah akad disepakati; (b) sesuai dengan
spesifikasi pemesanan (customized), bukan produk
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massal; serta (c) harus diketahui karakteristiknya
secara umum, meliputi jenis, spesifikasi teknis,
kualitas, dan kuantitasnya.

. Barang pesanan harus sesuai dengan karakteristik
yang telah disepakati antara pembeli dan penjual.
Apabila barang pesanan yang diserahkan terdapat
cacat atau kesalahan maka penjual harus
bertanggung jawab atas kelalaiannya.

. Pihak entitas dapat bertindak sebagai pembeli atau
penjual dalam suatu transaksi istishna’. Apabila
entitas  bertindak sebagai penjual kemudian
memesan kepada pihak lain (kontraktor atau
produsen) untuk membuat suatu barang yang
dipesan juga dengan cara istishna’ maka hal
tersebut termasuk istishna’ paralel.

. Istishna’ paralel dilakukan dengan syarat akad
pertama antara entitas dan pembeli akhir, tidak
bergantung dari akad kedua, antara entitas dengan
pihak lain.

. Jual beli istishna’ tidak dapat dibatalkan, kecuali
terdapat beberapa ketentuan, diantanya: (a) kedua
pihak setuju untuk menghentikannya; (b) akad batal

demi hukum karena muncul kondisi hukum yang
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dinilai menghalangi pelaksanaan atau penyelesaian
akad.

8. Pembeli memiliki hak untuk memperoleh jaminan
dari penjual atas: (a) jumlah yang telah dibayarkan;
(b) penyerahan barang pesanan sesuai dengan

spesifikasi dan tepat waktu.

2.1.2 Kualitas Pelayanan

2.1.2.1. Pengertian Kualitas Pelayanan

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesiayang dikutip
oleh Andasari (2018)kualitas diartikan sebagai tingkat
baik buruknya sesuatu. Dalam penelitian milik kualitas
memiliki pengertian sebagai tingkat keunggulan
sehingga kualitas merupakan suatu ukuran relatif
kebaikan.

Menurut. Fandy Tjiptono. dan @ Gregorius
Chandra(2012) kata kualitas memiliki berbagai macam
pengertian karena kualitas memiliki beberapa tingkatan,
pertama yaitu tingkatan universal yang berarti sama
dimanapun, kedua yaitu tingkatan kultural yang berarti
mengacu pada sistem nilai budaya, ketiga yaitu
tingkatan sosial yang dibentuk oleh kelas sosial

ekonomi, kelompok etnis, keluarga dan teman.
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Keempat yaitu tingkatan personal yaitu tingkatan sesuai
dengan standart atau selera tiap individu. Secara
sederhana kualitas dapat diartikan sebagai produk yang
baik, sempurna dan bebas dari cacat.

Istilah pelayanan menurut Kamus Besar Bahasa
Indonesia dapat diartikan sebagai sebuah usaha untuk
membantu menyiapkan atau mengurus apa Yyang
diperlukan oleh orang lain.Pelayanan akan terbentuk
karena adanya proses pemberian layanan tertentu dari
pihak penyedia layanan kepada pihak yang
dilayani(Simamora, 2017).

Kualitas pelayanan berfokus pada upaya pemenuhan
kebutuhan dan keinginan konsumen serta ketepatan
penyampaiannya untuk  mengimbangi  harapan
konsumen. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas
pelayanan merupakan sebuah upaya untuk memenuhi
kebutuhan serta keinginan dari konsumen sesuai
dengan harapan konsumen(Tjiptono F. , Pemasaran
Jasa, Prinsip, Penerapan dan Penelitian, 2014).

Kualitas pelayanan merupakan proses menyampaikan
layanan. Pelayanan tidak selalu personal, melainkan

dapat diberikan melalui alat atau fasilitas(Simamora,
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2017). Layanan yang baik merupakan hal yang

sempurna agar konsumen merasa puas.

Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan
bahwa kualitas pelayanan merupakan suatu tingkatan
kondisi baik buruknya sesuatu yang diberikan oleh
sebuah perusahaan dengan tujuan memperoleh
kepuasan sesuai harapan konsumen.

Dalam penelitian milik Andasari(2018) terdapat
beberapa istilah terkait kualitas pelayanan diantaranya :
1. Excellet, yaitu standar kerja yang diperoleh.

2. Customer, yaitu individu atau kelompok yang
menerima dan membayar output pelayanan.

3. Service, yaitu kegiatan yang secara tidak langsung
terlibat dalam proses pembuatan sebuah produk
tetapi lebih menentukan pada pelayanan transaksi
antara pihak penjual dan pembeli.

4. Qualiity, yaitu sifat yang dimiliki oleh produk atau
jasa yang dapat dilihat dan diraba oleh konsumen.

5. Consistens, yaitu aktivitas pelayanan berjalan
sesuai dengan standar yang telah ditetapkan.

6. Levels, suatu pernyataan terkait sistem yang

digunakan untuk memantau dan mengevaluasi.
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7. Delivery, memberikan pelayanan yang benar

dengan cara dan waktu yang tepat.

2.1.2.2. Indikator Kualitas Pelayanan
Menurut Parasuraman dikutip oleh

Tjiptono(2011)terdapat 5 dimensi kualitas pelayanan

diantaranya Reliabilitas (Reliability), Daya Tanggap

(Responsiveness), Jaminan (Assurance), Empati

(Empathy), serta Bukti Fisik (Tangible).

1. Reliabilitas (Realibility), yaitu dimensi yang
berkaitan dengan kemampuan perusahaan untuk
memberikan pelayanan yang akurat sejak awal
tanpa melakukan kesalahan apapun dan dalam
penyampaian jasanya sesuai dengan waktu yang
telah disepakati.

2. Daya Tanggap (Responsiveness), Vyaitu dimensi
yang berhubungan dengan kemampuan karyawan
untuk membantu para konsumen = kemudian
memberikan respon dan menuruti permintaan
kepada mereka, serta menginformasikan waktu
kapan jasa akan diberikan dan kemudian
memberikan jasa secara cepat dan tepat.

3. Jaminan (Assurance), yaitu perilaku karyawan yang

dapat menumbuhkan rasa percaya bagi konsumen
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terhadap perusahaan agar dapat terciptanya rasa
aman bagi para konsumen. Jaminan dapat diartikan
sebagai sikap karyawan sebuah perusahaan
menunjukkan rasa sopan dan dapat menguasai
pengetahuan dan keterampilan yang dibutuhkan
untuk menangani setiap pertanyaan dan masalah
yang dihadapi oleh konsumen.

4. Empati (Empathy), yaitu sikap dan tanggapan
perusahaan dalam memahami permasalahan dari
para konsumennya dengan bertindak serta
memberikan perhatian kepada para konsumen.

5. Bukti Fisik (Tangible), yaitu fasilitas fisik yang
memiliki daya tarik mulai dari peralatan atau
perlengkapan yang lengkap dan memadai serta

penampilan karyawan yang rapi dan bersih.

Menurut Lupiyoadi dan Hamdani dalam buku milik
Indrasari (2019) terdapat lima indikator yang digunakan
untuk mengukur tingkat kualitas pelayanan diantaranya
berwujud  (tangibles),  keandalan  (reliability),
ketanggapan (responsiveness), jaminan dan kepastian

(assurance), empati (emphaty).
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1. Berwujud (tangibles), merupakan kemampuan
perusahaan dalam menunjukkan eksistensi kepada
masyarakat melalui produk yang ditawarkan.

2. Keandalan (reliability), merupakan kemampuan
perusahan dalam memberikan pelayanan terbaik
sesuai dengan yang dijanjikan secara akurat dan
terpercaya.

3. Ketanggapan (responsiveness), merupakan sebuah
kebijakan dalam membantu serta memberikan
pelayanan yang cepat dan tepat kepada pelanggan.

4. Jaminan dan kepastian (assurance), merupakan
kemampuan pegawai perusahaan dalam
menumbuhkan rasa percaya para pelanggan kepada
perusahaan yang meliputi beberapa komponen yaitu
komunikasi (communication), kredibilitas
(credibility), keamanan (security), = kompetensi
(competence), dan sopan santun (courtesy).

5. Empati (empathy), merupakan sifat perhatian dan
tulus yang diberikan kepada pelanggan dan

berupaya memahami keinginan konsumen.

2.1.2.3. Kualitas Pelayanan dalam Perspektif Islam

Dalam Al-Qur’an surat Al-Bagarah ayat 267

disebutkan :
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Artinya : “Wahai orang-orang Yyang beriman,
infakkanlah sebagian dari hasil usahamu yang baik-baik
dan sebagian dari apa yang kami keluarkan dari bumi
untukmu. Janganlah kamu memilih yang buruk untuk
kamu keluarkan, padahal kamu sendiri tidak mau
mengambilnya, melainkan dengan memicingkan mata
(enggan) terhadapnya. Dan ketahuilah bahwa Allah
Maha Kaya serta Maha Terpuji.” (Q.S Al-Bagarah (2)
ayat 267). Ayat tersebut menjelaskan bahwa Islam
sangat memperhatikan pelayanan yang berkualitas,
selalu berusaha memberikan yang terbaik dan bukan
yang buruk. Dalam buku milikGunara, Thorik &
Hardiono(2006)telah dijelaskan bahwa pelayanan yang
memiliki kualitas bukan hanya mengantar dan melayani
melainkan juga mengerti, memahami, dan merasakan.
Sehingga terdapat dua unsur dalam penyampaian
pelayanan kepada konsumen diantaranya yaitu heart
share dan mind share yang akan memperkuat loyalitas

konsumen(Handayani, 2014).
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Dalam setiap kegiatan muamalah terdapat tiga asas
yang wajib diterapkan diantaranya yaitu pertama, asas
ilahiyyahmerupakan asas yang mendasarkan diri padan
ketundukan dan tanggung jawab kepada Allah, hal ini
telah disebutkan dalam surah Al-Hadid ayat 4 yang
berbunyi :

& il e o 2 o G H o8 gy ¥ 15 bl A il 5
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Artinya : “Dialah yang menciptakan laingit dan bumi
dalam enam masa, kemudian Dia bersemayam di atas
‘Arsy. Dia mengetahui apa yang masuk ke dalam bumi
dan apa yang keluar dari dalamnya, apa yang turun dari
langit dan apa yang naik ke sana. Dan Dia bersama
kamu di mana saja kamu beras. Dan Allah Maha
Melihat apa yang kamu kerjakan.” (Q.S Al-Hadid (57)
ayat 4).Kedua yaitu asas kerelaan, yang dimaksud rela
adalah dalam melakukan setiap kegiatan muamalah
harus didasarkan pada rasa saling rela agar masing-
masing pihak tidak ada yang merasa terpaksa dalam
melakukan transaksi tersebut. Ketiga yaitu asas
kejujuran dan kebenaran yang berarti dalam setiap

kegiatan muamalah harus dilakukan dengan rasa
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2.1.2 Promosi

2.1.3.1.

kejujuran dan menyampaikan kebenaran yang berkaitan
dengan kegiatan tersebut. Hal ini terdapat dalam Al-
Quran surat Al-Ahzab ayat 70 yang berbunyi :

e W38 130585 a1 80 Sl Gl il
Artinya : “Wahai orang-orang Yyang beriman,
bertakwalah kamu kepada Allah dan ucapkan perkataan

yang benar.” (Q.S Al-Ahzab (33) ayat 70).

Pengertian Promosi

Penelitian milik Prasetya (2020) menjelaskan
bahwa promosi merupakan salah satu wujud
komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk menarik
konsumen baru serta mempengaruhi konsumen untuk
mencoba produk baru, mendapatkan konsumen lebih
banyak, menyerang aktivitas pesaing, meningkatkan
pembelian tanpa rencana atau = mengupayakan
kerjasama yang lebih erat dengan berbagai pihak.
Menurut Kotler yang dikutip dalam penelitian milik
Wulandari  (2019) promosi merupakan berbagai
kumpulan alat-alat intensif, yang sebagian besar
berjangka pendek, dirancang untuk merangsang
pembelian produk atau jasa dengan lebih cepat dan

lebih besar oleh konsumen atau pedagang.
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2.1.3.2.

Promosi merupakan bentuk komunikasi pemasaran,
yang berarti aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, membujuk atau mempengaruhi
konsumen serta mengingatkan sasaran perusahaan dan
produknya agar menerima, membeli, dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan(Tjiptono F. , 2002).
Promosi juga dapat diartikan sebagai salah satu
komponen prioritas dari ketiga kegiatan pemasaran
yang memberitahu konsumen bahwa perusahaan
meluncurkan produk baru yang menarik perhatian para
konsumen untuk melakukan pembelian(Hermawan,
2012).

Dari beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan
bahwa promosi merupakan sebuah bentuk komunikasi
yang ditujukan untuk menarik perhatian para konsumen
untuk mencoba atau membeli produk milik sebuah

perusahaan.

Media Promosi

Dalam buku yang ditulis oleh Kotler & Keller
(2011)terdapat beberapa jenis media yang dapat
dijadikan sebagai alat untuk melakukan promosi
diantaranya yaitu :

1. lklan

26



Iklan  merupakan  media  berbayar  yang
menampilkan sebuah presentasi milik perusahaan
maupun kelompok berupa ide, barang atau jasa oleh
sponsor yang jelas. Iklan dinilai menjadi salah satu
cara yang efektif mulai dari segi biaya untuk
mendistribusikan pesan baik dengan tujuan
membangun citra sebuah merek atau mengedukasi
orang lain. Iklan memiliki beberapa indikator
diantaranya :

a. lklan Informatif, merupakan iklan yang
digunakan dengan tujuan untuk menumbuhkan
kesadaran merek dan pegetahuan tentang suatu
produk atau komponen baru dalam produk yang
sedang dipromosikan.

b. Iklan persuasif, iklan jenis ini memiliki tujuan
untuk menciptakan rasa suka, menjadikan
preferensi, keyakinan, dan minat pembelian
bagi konsumen terhadap produk atau jasa.

c. Iklan pengingat, iklan ini dilakukan dengan
tujuan mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian ulang pada produk atau jasa yang

ditawarkan oleh perusahaan.
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d. Iklan penguat, merupakan iklan yang memiliki
tujuan yaitu meyakinkan para konsumen bahwa
apa yang mereka pilih saat ini merupakan hal
yang tepat dengan membeli produk atau jasa
milik suatu perusahaan.

2. Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan komponen inti
dari pemasaran yang dilakukan untuk mendorong
konsumen melakukan pembelian terhadap produk
atau jasa tertentu dengan memiliki peluang untuk
mendapatkan konsumen secara lebih cepat dan
lebih banyak. Promosi penjualan memiliki beberapa
indikator diantaranya :

a. Penurunan harga, penurunan harga atau
pemberian diskon langsung dari harga resmi
diyakini - mampu untuk menarik minat beli
konsumen.  Penurunan harga = dilakukan
sepanjang periode waktu yang telah ditentukan.

b. Garansi, merupakan salah satu cara penjual
untuk  mendapat  kepercayaan konsumen
terhadap janji-janji penjual. Misalnya janji
penjual kepada pembeli bahwa produk akan

memiliki kinerja yang baik, apabila tidak maka
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penjual akan memperbaiki, mengganti dengan

barang yang sama atau mengganti uang

pelanggan sepanjang periode yang telah

ditentukan oleh pihak penjual.

3. Hubungan Masyarakat

Suatu perusahaan harus memiliki hubungan
baik dengan para pelanggan, pemasok, penyalur
hingga dengan sejumlah masyarakat yang memiliki
minat terhadap produk yang telah ditawarkan oleh
perusahaan. Menjalin  hubungan baik dengan
masyarakat bertujuan untuk mempromosikan dan
melindungi citra atau produk individu perusahaan.

Terdapat beberapa indikator dalam hubungan

masyarakat diantaranya yaitu :

a. Publikasi, perusahaan akan melakukan publikasi
terhadap beberapa hal diantaranya yaitu laporan
tahunan,; artikel, brosur, bulletin dan majalah
perusahaan serta bahan audiovisual.

b. Acara, dalam menarik perhatian dan minat beli
terhadap produk baru perusahaan akan
mengatur  sebuah acara  khusus seperti
konferensi berita, seminar, acara, pameran

dagang, kontes dan kompetisi, serta acara ulang
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tahun yang akan menjangkau masyarakat sesuai
sasaran pasar.

Pemberian sponsor, perusahaan
mempromosikan merek dan nama perusahaan
mereka melalui acara olahraga, budaya dan
acara amal yang diadakan oleh beberapa pihak
penyelenggara acara.

Berita, perusahaan membuat berita yang
menyenangkan tentang perusahaan  baik
mengenai produknya serta orang-orang yang
berada dalam perusahaan tersebut.

Pidato, pidato dinilai dapat membangun citra
dari sebuah perusahaan, karena semakin banyak
eksekutif  dari  perusahaan yang harus
menghadapi  pertanyaan dari media atau
berbicara di suatu pertemuan asosiasi dagang
atau penjualan.

Kegiatan layanan masyarakat, pada kegiatan ini
perusahaan dapat menyumbangkan sebagian
uang dan waktu yang mereka miliki pada
kegaiatan amal untuk membangun hubungan
baik antara  perusahaan dengan pihak

penyelenggara acara.
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g. Media identitas, hal ini sangat penting karena
perusahaan memiliki identitas visual yang telah
diakui oleh publik. ldentitas tersebut berupa
logo perusahaan, bangunan, cara berpakaian,

brosur, dan lain-lain.

2.1.3.3. Indikator Promosi

Menurut  Kotler(2007) dalam penelitian  milik
Wulandari  (2019)terdapat empat indikator yang
membentuk variabel promosi diantaranya :

1. Frekuensi promosi, merupakan jumlah promosi
penjualan yang dilakukan dalam satu waktu melalui
media promosi penjualan.

2. Kualitas promosi, merupakan tolak ukur seberapa
baik promosi penjualan yang dilakukan.

3. Kuantitas promosi, merupakan nilai atau jumlah
promosi penjualan yang diberikan konsumen

4. Waktu promosi penjualan, merupakan lamanya

promosi yang dilakukan oleh perushaan.

Menurut Oentoro dalam penelitian milikCennatal &
Purba(2020) variabel promosi memiliki beberapa

indikator, diantaranya :
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Iklan (advertising), merupakan media yang
digunakan setiap penjual dengan menyebarkan
informasi secara cepat dan mudah diingat.
Kewiraniagaan (personal selling), merupakan
strategi marketing yang digunakan untuk bertemu
dengan konsumen secara langsung

Promosi konsumen, merupakan promosi yang
dilakukan dengan harapan memberikan dampak
positif dan signifikan saat melakukan pembelian
serta memilik satu atau lebih tujuan potensial.
Promosi dealer, merupakan kombinasi penjualan
oleh banyak produsen untuk memenangkan
pesanan.

Promosi penjualan (sales promotion), merupakan
kegiatan menawarkan produk dengan harapan
produk tersebut dapat dibeli dan mningkatkan
angka penjualan.

Publisitas (publicity), merupakan suatu bentuk
promosi berupa foto, teks, artikel serta tayangan
visual yang dilakukan dengan tujuan mendapatkan

perhatian dari individu, maupun kelompok.
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2.1.3.4. Promosi Menurut Perpektif Islam

Dalam hukum Islam istilah promosi dikenal dengan
sebutan al-hawdafiz al-muraghaghibah fi al-shird'.
Secara bahasa al-hawafiz al-muraghaghibah fi al-
shira’berarti segala sesuatu yang mendorong minat atau
membujuk orang lain untuk membeli(Al-Muslih, 1420
H).

Promosi mempunyai dua makna yaitu makna umum
dan makna khusus. Promosi dalam makna umum
memiliki arti segala perbuatan yang dilakukan oleh
shirkah (perusahaan atau produsen) untuk menambah
hasil penjualan. Promosi dalam makna khusus diartikan
sebagai hubungan komunikatif penjual atau produsen
kepada para pembeli dengan maksud memberi tahu
mereka, membujuk dan mendorong mereka untuk
membeli produk yang dijual.

Dari pengertian ini Khalid bin Abd Allah
menyimpulkan bahwa kata promosi secara umum
memiliki makna yang dekat dengan al-hawafiz al-
muraghaghibah fi al-shira'. Hal ini berbeda dengan
pengertian promosi secara khusus menurut Khalid yang
hanya mencakup segala tindakan sebeum terjadinya

transaksi jual beli, apabila transaksi juak beku telah
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terjadi seperti perjanjian daman (garansi) serta layanan
lain yang tidak termasuk dalam pengertian promosi
(Al-Muslih, 1420 H).

Pengertian al-hawafiz al-muraghaghibah fi al-
shira'sendiri menurutKhalid bin Abd Allah adalah
segala sesuatu yang dilakukan oleh penjual atau
produsen  baik terdiri dari perbuatan guna
memperkanalkan barang dagangan atau layanan-
layanan yang dapat mendorong dan menarik minat
orang lain untuk membeli dan memiliki produk mereka,
baik aktivitas tersebut dilakukan sebelum akad jual beli
atau sesudahnya (Al-Muslih, 1420 H).

Dalam penelitian milik Syabbul Bahri (2013)
dijelaskan bahwa pada hakikatnya iklan atau promosi
merupakan tindakan memuji atau mengelu-elukan ( ¢4
&1’3‘3) atas suatu barang atau jasa yang ditawarkan.
Kegiatan promosi tidak terlepas dari pujian yang benar
(hagq) maupun pujian yang tidak benar (ghair haqq).
Apabila sebuah iklan mengandung sebuah pujian atau
informasi yang diiklankan bersifat nyata dan benar
serta tidak mengandung unsur kebohongan maka iklan
tersebut hukumnya boleh (ja’iz) apalagi apabila iklan

tersebut mengandung beberapa informasi yang belum
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pernah diketahui oleh pembeli mengenai barang atau
jasa yang ditawarkan. Kemudian apabila sebuah iklan
menampilkan sebuah pujian atau informasi dimana
terdapat sebuah kebohongan didalamnya atau
melakukan penipuan (taghrir). Perbuatan tersebut
diharamakan oleh Allah Swt. dan telah dijelaskan
dalam Al-Qur’an Surat An-Nisa’ ayat 29. Selain itu
terdapat hadis Nabi tentang penjual makanan yang
menampakkan makanan yang masih bagus dan
menyembunyikan makanan yang sudah tidak bagus,
Nabi Saw bersabda yang artinya “Apa ini wahai
pemilik makanan? la menjawab, makanan itu telah
terkena hujan wahai Rasulullah. Nabi berkata: ‘Kenapa
kamu tidak menaruh makanan yang tidak bagus itu di
atas sehingga orang dapat melihatnya?’. Kemudian
Nabi berkata; ‘Barang ssiapa yang menipu maka ia
tidak termasuk golonganku’”.

Dapat dilihat bahwa hukum iklan atau mempromosikan
suatu produk atau jasa merupakan hal yang
diperbolehkan apabila pujian atau informasi yang
ditawarkan bersifat jujur dan benar. Begitu juga

sebaliknya apabila iklan tersebut berisi pujian dan

35



informasi yang tidak benar maka hukumnya haram dan

tidak diperbolehkan dalam Islam.

2.1.3 Keputusan Pembelian

2141

Pengertian Keputusan Pembelian

Dalam buku vyang ditulis oleh Firmansyah(2018)
keputusan pembelian merupakan perilaku konsumen
dalam mencari, memberi, menggunakan, mengevaluasi
serta menghabiskan suatu produk dan jasa yang
diharapkan dapat memuaskan kebutuhannya.

Keputusan pembelian merupakan proses konsumen
mengenal masalahnya, kemudian mencari informasi
mengenai produk atau merk tertentu dan mengevaluasi
seberapa baik masing-masing alternatif yang dapat
memecahkan masalah kemudian mengarah kepada
keputusan pembelian(Tjiptono, 2008).

Keputusan pembelian merupakan salah satu perilaku
konsumen untuk menentukan pilihan antara membeli
suatu produk atau tidak(Mangkunegara, 2008). Perilaku
konsumen merupakan tindakan yang dilakukan oleh
individu, kelompok atau organisasi dalam mendapatkan
kemudian menggunakan suatu produk sebagai suatu
akibat dari pengalamannya dengan suatu produk,

pelayanan dan sumber lainnya.
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2.1.4.2 Tahapan dalam Keputusan Pembelian

Penelitian milik Kumbara(2021) menjelaskan
bahwa terdapat lima tahapan yang dilalui oleh
konsumen dalam mengambil sebuah keputusan dalam

pembelian diantaranya :

Gambar 2. 1
Tahapan Keputusan Pembelian

Pengenalan Pencarian Evaluasi
Masalah — Informasi | Alternatif
|
V
Keputusan | .| Perilaku Pasca
Pembelian Pembelian

1. Pengenalan masalah, diawal dari pembeli
menyadari adanya masalah atau kebutuhan, pembeli
merasa terdapat perbedaan ‘antara kebutuhan dan
keinginan. ‘Hal ini disebabkan karena adanya
rangsangan internal maupun eksternal.

2. Pencarian informasi, konsumen mencari informasi
lebih mengenai suatu produk yang dibutuhkan atau
diinginkan.

3. Evaluasi alternatif, konsumen berada dalam tahapan

memeriksa informasi yang didapatkan setelah tahap
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pencarian informasi terhadap barang yang
dibutuhkan maupun diinginkan. Konsumen mencari
manfaat serta memberikan nilai sesuai dengan apa
yang direncanakan.

4. Keputusan pembelian, pada tahapan ini konsumen
telah membuat keputusan dengan menyusun pilihan
serta membentuk niat dalam membeli produk
tersebut.

5. Perilaku sesudah pembelian, setelah pembelian
terhadap suatu produk, konsumen mempunyai nilai
tingkatan  kepuasan baik terhadap produk,

pelayanan, harga, dan lain-lain.

2.1.4.3 Indikator Keputusan Pembelian

Dalam penelitian milik Sholihat(2018)
menggunakan empat indikator untuk menentukan
keputusan pembelian yang diambil dari buku milik
Kotler(2004) diantaranya yaitu :

1. Kemantapan pada sebuah produk, merupakan
kemantapan atau keyakinan pelanggan dalam
memilih suatu produk yang akan dibeli.

2. Kebiasaan dalam membeli produk, kebiasaan

konsumen untuk membeli produk yang sama karena
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produk tersebut sesuai dengan apa Yyang
diharapkannya.

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain,
kesediaan konsumen dalam merekomendasikan
produk yang telah dirasakan kepada teman atau
keluarga, baik dari segu pelayanan yang
memuaskan maupun manfaat yang didapat dari
pembelian produk tersebut.

4. Melakukan pembelian ulang, kesediaan konsumen
untuk datang dan membeli kembali produk yang

telah mereka beli dan telah merasakan kualitasnya.

Dalam buku milik Indrasari (2019) keputusan

pembelian memilik 4 indikator diantaranya :

1. Kebutuhan yang dirasakan
2. Kegiatan sebelum membeli
3. Perilaku waktu memakai

4. Perilaku pasca pembelian

2.1.4.4 Keputusan Pembelian dalam Islam
Pengambilan keputusan dalam membeli sebuah
produk diwajibkan untuk melakukan pembelian pada
produk yang halal dan toyyibah (baik, bersih dan suci)

terdiri dari bahan yang dikandung, pengolahannya
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harus baik serta aman untuk dikonsumsi. Hal ini terlah
dijelaskan dalam surat Al-Bagarah ayat 168 yang
berbunyi :
2 il n Vs 8 kSl g 91 i e 15K G @G G
Sk Sk 14
Artinya : “Wahai sekalian manusia, makanlah yang
halal lagi baik dari apa yang terdapat di bumi, dan
janganlah kamu mengikuti langkah syaitan, karena
sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata
bagimu.”(Kementrian Agama, 1424).
Jadi dalam  memutuskan  pembelian  atau
menggunakan suatu produk harus pada konsumsi
produk yang terjamin halal, baik dan suci agar

membawa manfaat.

2.2 Penelitian Terdahulu

Dalam sub bab ini, terdapat beberapa penelitian terdahulu yang
relevan dengan penelitian yang akan atau sedang dilakukan oleh peneliti,
tujuannya sebagai pembanding yang nantinya dapat dijadikan sebagai
landasan teoritis atau kajian pustaka bagi penelitian penulis. Berikut
merupakan beberapa penelitian terdahulu yang memiliki topik yang
relevan dengan penelitian yang akan ditulis oleh peneliti :

1. Skripsi pada tahun 2019 berjudul ‘“Pengaruh Promosi, Harga dan

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian di E-Commerce
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Lazada (Studi Pada Karyawan PT. Asahi Best Base Indonesia) yang
ditulis oleh Dyah Ayu Fitria Wulandari NIM 111.511.556 seorang
mahasiswa Fakultas Ekonomi Bisnis dan llmu Sosial Universitas
Pelita Bangsa Bekasi. Penelitian tersebut bertujuan untuk
mengetahui apakah ada keterikatan pengaruh antara promosi, harga
maupun kualitas pelayanan yang dapat mempengaruhi masyarakat
dalam melakukan keputusan pembelian di e-cocmmerce Lazada.
Penelitian tersebut menggunakan jenis kuantitatif dengan populasi
konsumen e-commerce di PT Asahi Best Base Indonesia dan
pengambilan sampel dengan teknik Non Probality Sampling dengan
jumlah 102 responden. Hasil penelitian tersebut merupakan relevansi
dari hipotesis sebelumnya bahwa promosi, harga dan kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian baik secara parsial maupun simultan. Hasil uji F nilai
probabilitas signifikan sebesar 0,000 < 0,05 dan hasil uji T untuk
promosi (X1) nilai probabilitasnya 0,002 harga (X2) 0,000 kualitas
pelayanan (X3) 0,000. Ketiga variabel tersebut memberi kontribusi
yang besar terhadap keputusan pembelian oleh konsumen
Lazada(Wulandari, 2019).

Skripsipada tahun 2018 berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Alfamart Kota
Palangka Raya” yang ditulis oleh Pikri Azhari NIM 1302120233

seorang mahasiswa Program Studi Ekonomi Syari’ah Jurusan
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Ekonomi Islam Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama
Islam Negeri Palangka Raya. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan jenis survey. Populasi dalam
penelitian ini merupakan konsumen di Alfamart Kota Palangka Raya.
Sampel yang diambil berjumlah 96 responden dengan teknik
penarikan sampel random sampling.Uji prasyarat dalam penelitian
ini menggunakan uji normalitas dengan teknik Kolmogorov smirnov
dan Q-Q plot. Teknik analisis data yang digunakan adalah korelasi
product moment dan regresi sederhana dengan menggunakan SPSS
16. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian konsumen di Alfamart Kota Palangka Raya
memiliki hubungan yang kuat. Berdasarkan hasil koefisien korelasi
product moment sebesar 0,810 diperoleh nilai sig. Sebesar 0,000
yang berarti terdapat hubungan yang signifikan. Kemudian uji
regresi sederhana menunjukkan nilai koefisien determin 0,656 yang
berarti pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
sebesar 65,6%. Diperoleh nilai t hitung sebesar 13,386 yang lebih
besar dari t tabel sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas
pelayanan memiliki pengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen(Arifin & Azhari, 2018).

Skripsi pada tahun Skripsi pada tahun 2021 berjudul “Pengaruh
Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Dimsum pada CV. Royal Insan Mandiri di Medan” yang ditulis oleh
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Ryan Dharmawan LaksanaNIM 178320180 mahasiswa Program
Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Medan
Area. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas
pelayanan dan promosi terhadap keputusan pembelian dimsum pada
CV. Royal Insan Mandiri di Medan. Penelitian ini menggunakan
pendekatan asosiatif dan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini
merupakan 101 konsumen dengan menggunakan rumus slovin
diperoleh jumlah sampel sebanyak 50 reponden. Berdasarkan uji t
kualitas pelayanan dengan nilai thitung > travel (3,317 > 1,677) dengan
tingkat signifikan 0,002 < 0,05, kemudian variabel promosi
diperoleh thitung > twber (7,125 > 1,677) dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan dan promosi secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian dimsum pada CV. Royal Insan Mandiri. Nilai Fitung
28,680 lebih besar dari Frpel Sebesar 3,19 dengan sig 0,000 < 0,05
menunjukkan Ho ditolah dan Ha diterima. Dapat disimpulkan bahwa
variabel kualitas pelayanan dan promosi secara bersama-sama
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
dimsum pada CV. Royal Insan Mandiri. Koefisien determinasi (KD)
= R?x 100% sehingga diperoleh KD = 0,530%. Angka tersebut
menunjukkan bahwa sebesar 53% keputusan pembelian (variabel

terikat) dapat dijelaskan oleh variabel kualitas pelayanan dan
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promosi. Sisanya sebesar 43% dipengaruhi oleh faktor lain yang
tidak dijelaskan dalam penelitian tersebut(Laksana, 2021).

Skripsi pada tahun 2020 berjudul “Pengaruh Promosi Online dan
Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada
Oke Beli Shop” yang ditulis oleh Juswanti NIM 105721129016
mahasiswa program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Makassar. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui pengaruh promosi online dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Oke Beli Shop. Jenis
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
kuantitatif. Populasi dari penelitian adalah konsumen Oke Beli Shop
yang telah melakukan pembelian dengan sampel sebanyak 65 orang.
Analisis data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah teknik
analisis Linear Berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
promosi online berpengaruh positif tidak signifikan terhadap
Keputusan pembelian konsumen. Sedangkan ‘untuk kualitas
pelayanan . berpengaruh signifikan lebih kecil dari probabilitas
signifikan (0,000< 0,05)(Juswanti, 2020).

Skripsi pada tahun 2020 berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan,
Harga, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Survey
pada Mahasiswa UPN “Veteran” Yogyakarta yang Pernah
Melakukan Pembelian Ulang Layanan Grabfood)” yang ditulis oleh

Muhammad Dirja Prasetya NIM 141160046 mahasiswa Program
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Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Pembangunan Nasional “Veteran” Yogyakarta. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, harga, dan
promosi terhadap keputusan pembelian ulang pada Mahasiswa UPN
Veteran Yogyakarta. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
mahasiswa UPN Veteran Yogyakarta yang pernah melakukan
pembelian ulang layanan grabfooddan sampel yang digunakan
sebanyak 100 responden. Data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah data primer. Data yang dikumpulkan menggunakan kuisioner.
Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik Purposive
sampling.Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan
Analisis Regresi Linier Berganda dengan menggunakan SPSS versi
25.0. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan
terdapat pengaruh positif dan signifikan antara kualitas pelayanan,
harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian ulang. Secara
parsial kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian ulang. Secara parsial harga berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian ulang. Secara parsial promosi juga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang(Prasetya,

2020).
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2.3 Hubungan Antara Variabel dan Pengembangan Hipotesis

2.3.1.

2.3.2.

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Pada penelitian milik Juswanti(2020) menunjukkan bahwa kualitas
pelayanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Kemampuan sebuah perusahaan dalam
memberikan pelayanan kepada para konsumen merupakan salah
satu faktor penting yang dapat menentukan keberhasilan dari suatu
perusahaan.

Sedangkan, dalam  penelitian ~ milik  Saksono(2018)
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan
memiliki nilai tinggi apabila sebuah perusahaan memperhatikan
keinginan konsumen untuk mendapatkan nilai kepuasan dari
konsumen sehingga dapat menentukan keputusan pembelian.

Dalam hal ini GO By Lalavyee telah berusaha memenuhi
keinginan sesuai apa Yyang diinginkan atau dibutuhkan oleh
pelanggannya.

H1 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara

kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian.

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Wulandari(2019) menyatakan

bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
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keputusan pembelian. Promosi merupakan kegiatan
memperkenalkan, memberitahu, mengingatkan kembali manfaat
suatu produk dengan tujuan mendorong konsumen untuk membeli
produk yang sedang dipromosikan.

Sedangkan dalam penelitian milik Laksana (2021) menyatakan
bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Untuk menarik minat konsumen, perusahaan
harus selalu berusaha menciptakan promosi yang baik serta mudah
diterima oleh masyarakat sesuai target yang telah ditentukan.

Dalam hal promosi, GO By Lalavyee sudah melakukan
berbagai cara mulai dari melakukan promosi di berbagai platform
media sosial seperti TikTok serta memberikan harga termurah
untuk menarik minat konsumen.

H2 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara

promosi terhadap keputusan pembelian.

2.4 Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual merupakan model konseptual dari sekumpulan teori
yang memberikan penjelasan logis mengenai hubungan satu atau beberapa
faktor yang berhasil diidentifikasi sebagai faktor penting untuk
menjelaskan masalah yang akan diteliti (Hendryadi, 2015). Berdasarkan
penelitian terdahulu, terdapat hubungan pengaruh antar variabel. Dalam
penelitian milik Prasetya (2020) variabel kualitas pelayanan menjadi

ukuran bagi pelanggan sebagai baik atau tidaknya produk atau jasa yang
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telah mereka terima kemudian dapat menjadi sebuah pertimbangan dalam
menentukan  keputusan pembelian. Menurut Rafa(2019) dalam
penelitiannya promosi merupakan salah satu variabel yang dilakukan oleh
sebuah perusahaan guna memasarkan produk atau jasa. Promosi
merupakan peran penting dalam menghubungkan pihak produsen dengan
pihak konsumen yang tidak bisa dilakukan dengan sembarangan karena
dapat mempengaruhi keberlangsungan hidup perusahaan dalam jangka
panjang. Semakin menarik promosi yang ditampilkan oleh sebuah
perusahaan semakin besar peluang promosi tersebut dapat menarik
perhatian pelanggan atau konsumen baru untuk membeli produk atau
menggunakan jasa suatu perusahaan, lembaga maupun UMKM. Dengan
menggunakan kajian teori yang telah disebutkan di atas, peneliti membuat
model penelitian sebagai berikut :

Gambar 2. 2
Kerangka Konseptual

Parsial
Kualitas
Pelayanan
XD Simultan Keputu§an
> Pembelian
Promosi (Y)
(X2)
Parsial
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2.5 Hipotesis

Hipotesis merupakan hubungan logis antara dua atau lebih variabel
berdasarkan teori yang masih harus diuji kembali kebenarannya. Pengujian
yang berulang atas hipotesis yang sama akan semakin memperkuat teori
yang mendasari atau terjadi sebaliknya yaitu menolak teoriSulistyan(2021).
Hipotesis ditarik dari serangkaian fakta yang muncul dan memiliki
hubungan dengan masalah yang diteliti. Dari fakta dirumuskan hubungan
antara satu dengan yang lain kemudian membentuk konsep yang
merupakan abstraksi dari hubungan antara berbagai fakta. Hipotesis dinilai
sangat penting bagi suatu penelitian karena hipotesis membuat sebuah
penelitian terarah dan dapat membantu peneliti dalam menentukan
pengumpulan data. Sesuai dengan variabel yang diteliti, maka hipotesis
yang akan diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1) Hi: Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan pre-order di GO By Lalavyee
2) H.: Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
dengan pre-order di GO By Lalavyee.
3) Hs: Kualitas pelayanan dan promosi berpengaruh secara simultan

terhadap keputusan pembelian dengan pre-order di GO By Lalavyee.
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BAB 3
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu jenis
penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang
dilakukan untuk menjawab sebuah pertanyaan dengan menggunakan
rancangan yang terstruktur dan sesuai dengan sistematika penelitian ilmiah.
Dalam buku milik Sulistyan(2021) rancangan penelitian kuantitatif yang
dimaksud antara lain fenomena penelitian, masalah penelitian, perumusan
masalah, tujuan dari penelitian, keguanaan penelitian, studi kepustakaan,
ringkasan penelitian terdahulu, instrumen penelitian, terdapat populasi dan
sampel, terdapat sumber dan jenis data, serta teknik analisis yang
digunakan. Struktur penelitian telah tertulis diatas sesuai dengan ketentuan.

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan jenis penelitian kuantitatif
asosiatif dimana penelitian tersebut merupakan penelitian yang dilakukan
untuk mencari suatu hubungan atau pengaruh satu atau lebih variabel

independen dengan satu atau lebih variabel dependen (Hendryadi, 2015).

3.2 Tempat dan Lokasi Penelitian

Tempat dilaksanakannya penelitian ini adalah di Group Order By
Lalavyee yang bertempat di Kota Malang, Jawa Timur. Objek penelitian
dalam penelitian ini yaitu anggota yang masuk kedalam Group order By

Lalavyee melalui aplikasi Line.
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3.3 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel

Dalam buku milik Sulistyan(2021)variabel merupakan obyek penelitian
atau segala sesuatu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga
mendapatkan informasi tentang hal tersebut kemudian ditarik sebuah
kesimpulan. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 2 jenis variabel
yaitu variabel bebas (independent variabel) dan variabel terikat (dependent

variable).

3.3.1 Variabel Bebas (independent variable)

Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi variabel
lain atau menghasilkan akibat dari variabel lain yang berada urutan
tata waktu yang terjadi lebih dulu . keberadaan variabel bebas dalam
penelitian kuantitatif menjelaskan terjadinya penelitian. Variabel
bebas disimbolkan dengan variabel huruf “X”(Martono, 2019).
Dalam penelitian ini variabel bebasnya adalah kualitas pelayanan
(X1) dan promosi (X2).

3.3.2 Variabel Terikat (dependent variabel)

Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi oleh
variabel bebas. Keberadaan variabel dalam penelitian kuantitatif
sebagai variabel dalam topik penelitian. Variabel terikat disimbolkan
dengan variabel huruf “Y” (Martono, 2019). Dalam penelitian ini

variabel terikatnya adalah keputusan pembelian (Y).
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Penelitian ini menggunakan tiga variabel, yaitu kualitas pelayanan dan

promosi sebagai variabel bebas serta keputusan pembelian sebagai variabel

terikat.

Tabel 2. 1
Definisi Operasional Variabel

Variabel

Definisi

Operasional

Indikator

Skala

Pengukuran

Kualitas

Pelayanan (X1)

kualitas  pelayanan

merupakan  proses
menyampaikan

layanan (Simamora,

2017).

Reabilitas
(Reability)
Daya Tanggap
(Responsiveness)
Jaminan
(Assurance)
Empati (Empathy)
Bukti Fisik

(Tangible)

Skala Likert

Promosi (X2)

Promosi adalah

kegiatan yang
dilakukan oleh
sebuah perusahaan
dengan tujuan utama
yaitu untuk

menginformasikan,

4.

Pesan Promosi

Media Promosi

Waktu Promosi

Frekuensi

Promosi

Skala Likert
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mempengaruhi,
membujuk serta
mengingatkan
konsumen untuk
membeli produk
yang dihasilkan oleh
perusahaan tersebut

(Angipora, 2007).

Keputusan

Pembelian (Y)

Keputusan
pembelian
merupakan  proses
konsumen mengenal
masalahnya,
kemudian  mencari
informasi  mengenai
produk atau merk
tertentu dan
mengevaluasi
seberapa baik
masing-masing
alternatif yang dapat
memecahkan

masalah kemudian

Kemantapan
sebuah produk
Kebiasaan dalam
membeli produk
Memberikan
rekomendasi
kepada orang lain
Melakukan

pembelian ulang

Skala Likert
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mengarah  kepada
keputusan
pembelian

(Tjiptono, 2008).

3.4 Populasi dan Sampel

3.4.1.

3.4.2.

Populasi

Menurut Sulistyan(2021) populasi merupakan gabungan dari
seluruh bagian yang berbentuk peristiwa, hal atau orang yang
memiliki karakteristik serupa serta menjadi pusat perhatian peneliti
karena dipandang sebagai semesta penelitian. Dalam penelitian ini
yang menjadi populasi adalah member dari GO By Lalavyee yang

terdiri dari 1.841 orang.

Sampel

Sampel merupakan bagian dari populasi yang memiliki kriteria
tertentu kemudian dipilih melalui serangkaian prosedur yang telah
ditentukan sehingga diaharapkan mampu mewakili populasi
sebagai alat bantu penelitian (Martono, 2019). Dalam penelitian ini
pengambilan sampel penelitian menggunakan nonprobability

sampling atau lebih tepatnya menggunakan sampling purposive
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yang dilakukan dengan mengambil sampel dari anggota populasi
yang dipilih sesuai pertimbangan tertentu (Hendryadi, 2015).

Untuk menghitung jumlah sampel dari populasi yang telah
diketahui jumlahnya menggunakan rumus dari Issac dan Michael
sebagai berikut(Sugiyono, 2019) :

dod A2.N.P.Q
T d?2(N-1)+22.P.Q

Keterangan :
S :Jumlah Sampel
A> : Chi kuadrat yang nilainya tergantung pada derajat
keabsahan tingkat kesalahan. Untuk derajat keabsahan 1
dan tingkat kesalahan 10% harga Chi Kuadrat = 2,706
N  :Jumlah populasi
P : Peluang benar 50% (0,5)
Q :Peluang salah 50% (0,5)
d  : Perbedaan antara rata-rata sampel dengan rata-rata populasi.
Perbedaan bias 0,01; 0,05; 0,10
Pada penelitian ini jumlah populasi dari member GO By
Lalavyee sebanyak 1.841 orang. Perbedaan rata-rata sampel dengan
populasi adalah sebesar 0,10. Nilai A sebesar 2,706 dengan derajat
keabsahan l1dan tingkat kesalahan sebesar 10%. Alasan penelti
menggunakan tingkat kesalahan 10% adalah ukuran sampel.
Semakin kecil tingkat signifikan maka peneliti akan membutuhkan

data yang semakin besar, begitu juga sebaliknya. Peneliti memiliki
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beberapa batasan dalam pengambilan sampel, diantaranya yaitu :
(1) Tidak semua member Group Order By Lalavyee mau untuk
mengisi kuesioner; (2) Tidak semua member Group Order By
Lalavyee pernah mengikuti pre order di group order
tersebut.Menurut (Arikunto, 2012) apabila jumlah populasi kurang
dari 100 orang, maka jumlah sampelnya diambil secara
keseluruhan, tetapi apabila populasi lebih dari 100, maka bisa
diambil 10-15% atau 25-25% dari jumlah populasinya. Untuk nilai
probabilitas benar (diterima) dan salah (ditolak) masing masing
sebesar 0,5. Berdasarkan nilai-nilai yang telah ditentukan maka
akan dimasukkan ke dalam rumus Issac dan Michael sebagai
berikut :

| A2.N.P.Q
~d?2(N—-1)+22.P.Q

S

¢ = 2,706.1841.0,5.0,5
~0,102(1841 — 1) + 2,706.0,5.0,5

S =652
Berdasarkan hasil penghitungan di atas, maka diperoleh jumlah
sampel yang akan diambil dalam penelitian ini sebesar

65responden yang merupakan member dari GO By Lalavyee.
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3.5 Jenis dan Sumber Data

3.5.1. Jenis Data

Penelitian ini menggunakan jenis data kuantitatif berupa data
terkait informasi bilangan dan angka yang dapat dihitung dan
diukur secara langsung. Data tersebut kemudian diolah peneliti

untuk mendapatkan penjelasan dan hasil yang akurat.

3.5.2. Sumber Data

1. Data Primer
Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh
langsung dari sumber aslinya. Metode pendekatan dalam proses
pengumpulan data primer dapat dilakukan dengan
menggunakan angket/kuisioner, wawancara, tes, pengamatan,
dokumentasi, dan sebagainya (Hendryadi, 2015).
2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data yang diperaleh secara tidak
langsung melalui perantara pihak lain. Dalam penelitian ini
menggunakan data sekunder yang diambil dari buku literasi,

penelitian terdahulu, jurnal dan lain sebagainya.
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3.6 Teknik Pengumpulan Data

3.6.1.

3.6.2.

Wawancara

Wawancara merupakan metode pengumpulan data dengan cara
peneliti mengajukan pertanyaan baik secara langsung (tatap muka)
maupun melalui perantara (menggunakan media komunikasi jarak
jauh) kepada seseorang yang dipilih sebagai responden atau
informan (Martono, 2019). Dalam penelitian ini menggunakan
teknik wawancara melalui perantara dengan menggunakan media
komunikasi jarak jauh. Dalam pengambilan data melalui
wawancara, peneliti menjadikan owner dari GO By Lalavyee
sebagai responden atau informan untuk mendapatkan data yang

akan digunakan.

Kuesioner (Angket)

Kuesioner atau angket merupakan salah satu teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan
serangkaian pertanyaan kepada orang lain yang ditunjuk sebagai
responden untuk menjawab (Hendryadi, 2015). Dalam penelitain
ini menggunakan skala likert sebagai skala pengukuran. Secara
sederhana, skala likert akan meminta reponden menunjukkan
tingkatan persetujuan atau ketidaksetujuannya terhadap pertanyaan-
pertanyaan yang disajikan mengenai suatu objek penelitian

(Rochaety, 2019).
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Skala likert dikembangkan oleh seorang sosiolog dari Universitas

of Michigan yaitu Rensist Likert melalui artikel “A Technique for

the Measurement of Attitudes” yang dipublikasikan pada tahun

1932 oleh Archives of Psychology(Hendryadi, 2015). Skala likert

bermula memiliki lima pilihan jawaban dari sangat tidak setuju

sampai dengan sangat setuju yang menunjukkan persepsi seseorang

atas suatu pernyataan yang diberikan melalui kuisioner atau angket.

Skala likert kemudian dimodifikasi menjadi skala empat titik

dengan menghilangkan pilihan jawaban netral atau menggunakan

skala tujuh sampai sembilan titik. Berikut tabel skala likert:

Tabel 3. 1
Tabel Skala Likert

Skala Likert 5

5-Sangat Setuju

Titik Skala Likert 4 Titik Skala Likert 7
(\Varsi asli Dr. (Versi modifikasi) Titik
Rensist Likert)
1-Sangat tidak | 1-Sangat tidak setuju | 1-Sangat tidak
setuju 2-Tidak setuju setuju
2-Tidak setuju 4-Setuju 2-Tidak setuju
3-Netral 5-Sangat setuju 3-Agak tidak setuju
4-Setuju 4-Netral

5-Agak setuju
6-Setuju
7-Sangat Setuju
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3.7 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data merupakan kegiatan menganalisis suatu penelitian
yang dilakukan dengan memeriksa keseluruhan data dari instrumen
penelitian sepertyi dokumen, catatan, rekaman, hasil tes dan lain-lain.
Menurut Priandana dan Sunarsi (2021) analisis data dilakukan agar data
yang diperoleh lebih mudah dipahami sehingga diperoleh suatu

kesimpulan.

3.7.1 Teknik Pengujian Instrumen

Data yang telah terkumpul melalui pengisian kuisioner oleh
responden selanjutnya akan dilakukan uji validitas dan uji
reliabilitas. Apabila dalam pengumpulan data menggunakan
instrumen yang valid dan reliabel, maka diharapkan hasil penelitian
akan menjadi valid dan reliabel. Pengujian validitas dan reliabilitas
kemudian dianalisis melalui SPSS yang kemudian data akan diolah
dengan melakukan tabulasi dan menjumlahkan bohot jawaban pada
masing-masing pertanyaan untuk maisng-masing variabel. Hasil
penelitian dapat dikatakan valid apabila terdapat kesamaan antara
data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya terjadi pada

obyek yang sedang diteliti.

3.7.1.1 Uji Validitas

Uji validitas atau uji kesalahan dilakukan untuk

mengetahui sejauh mana suatu kuisioner yang diajukan
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3.7.1.2

dapat menggali data atau informasi yang diperlukan
(Sugiyono, 2019). Dalam penelitian ini menggunakan
jenis validitas konstrak (Construct Validity). Dalam buku
milik Budiastuti dan Bandur(2018) validitas konstrak
berkaitan dengan apakah alat penelitian yang dipakai telah
disusun berdasarkan kerangka teoritis yang tepat dan
relevan. Dalam hal ini peneliti ingin meneliti tentang
pengaruh kualitas pelayanan, promosi terhadap keputusan
pembelian, berdasarkan beberapa batasan tersebut peneliti
meninjau teori tentang batasan tersebut sehingga dapat
menyusun serangkaian pernyataan yang sesuai. Dengan
menggunakan SPSS, item kuisioner perlu diukur dengan

menggunakan analisis faktor.

Uji Reliabilitas

Menurut Budiastuti dan Bandur uji reliabilitas mengacu
pada konsistensi hasil skor' yang konsisten pada setiap
pengukuran, alat pengukuran yang berupa serangkaian
pernyataan atau  pertanyaan  menyediakan  halis
pengukuran yang konsisten dalam waktu yang berbeda
(2018). Dalam penelitian ini menggunakan jenis tes
konsentrasi internal (internal consistency) yaitu Alpha’s
Cronbarch atau biasa disebut alpha coeficient. Rentang

nilai koefisien antara 0 (tanpa reabilitas) sampai dengan 1
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(reabilitas sempurna). Dalam buku milik (Budiastuti &
Bandur, 2018) menjelaskan beberapa tingkatan dalam

menentukan nilai alpha diantaranya :

Tabel 3. 2
Tabel Tingkatan Reliabilitas

0 Tidak memiliki reliabilitas (no reability)

Reliabilitas yang dapat diterima
>0,70
(acceptable reability)

>0,80 | Reliabilitas yang baik (good reability)

Reliabilitas yang sangat baik (excellent
0,90
rability)

1 Reliabilitas sempurna (perfect reability)

3.7.2 Uji Asumsi Klasik

3.7.2.1 Normalitas

Uji normalitas berarti data harus berdistribusi normal
untuk variabel independen. Uji normalitas digunakan
untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel
pengganggu atau residual mempunyai  distribusi
normal.apabila terjadi pelanggaran asumsi ini, maka uji
statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel

kecil.Berikut beberapa cara mendeteksi uji normalitas
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dengan pengambilan keputusan yang dihasilkan melalui

perhitungan regresi dengan SPSS sebagai berikut :

1. Uji Kolmogorov Sminorv, pengujian dengan
menggunakan nilai residual sebagai memperkuat hasil
apakah data yang sedang diuji berdistribusi normal
atau tidak.

2. Histogram, pengujian dengan menggunakan ketentuan
bahwa data normal berbentuk lonceng (bell shaped).
Data dikatakan baik merupakan data yang memiliki
pola distribusi normal, apabila data menyerong ke
kanan atau menyerong ke Kiri maka data tersebut
tidak berdistribusi dengan normal.

3. Grafik normally  probability plot, dengan
menggunakan ketentuan sebagai berikut :

a) Apabila data menyebar disekitar garis diagonal
dan mengikuti arah garis diagonal, maka model
regresi memenuhi asumsi normalitas.

b) Apabila data menyebar jauh dari diagunal dan
atau tidak mengikuti arah garis diagonal maka

model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.

3.7.2.2 Multikolinearitas
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3.7.2.3

Uji multikolinearitas digunakan untuk menunjukkan
adanya hubungan linear antara variabel-variabel bebas
dalam model regresi  (Alhusni, 2003). Adanya
multikolinearitas dapat mengakibatkan suatu model
regresi memiliki varian yang besar sehingga sulit
mendapatkan estimasi yang tepat. Dalam buku milik
Sulistyan(2021). Multikolinearitas dapat diketahui dengan
melihat nilai VIF (Variance Inflation Factor) apabila nilai
VIF di bawah 10,00 dan nilai tolerance tidak kurang dari
0,1 maka bisa dikatakan model terbebas dari
multikolinearitas.

Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas merupakan uji data yang
memiliki nilai Sig. kurang dari 0,05 (Sig. < 0,05).
Menurut Laksana (2021)Apabila data yang digunakan
memiliki._nilai kurang dari nilai Sig. 0,05 maka data
tersebut memiliki, heteroskedastisitas dan cara untuk
mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas dalam
penelitian dapat dilakukan dengan menggunakan uji glaser
yang merupakan salah satu uji statistik dengan
meregresikan variabel-variabel bebas terhadap nilai

absolud.
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3.7.3 Uji Regresi Linier Berganda

Dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis statistika
inferensial. Statiska inferensial merupakan sebuah penelitian
sampel dimana peneliti ingin menaksir parameter populasi melalui
data sampel yang akan memperoleh hasil dari perhitungan
kemudian hasil tersebut akan digunakan sebagai dasar untuk
membentuk kesimpulan yang berlaku secara umum (Hendryadi,
2015). Statistika inferensial dapat dikelompokkan menjadi 3 model
yaitu model asosiatif (mubungan dan pengaruh), model komparatif
(perbandingan), dan model interdependen (analisis). Dalam
penelitian ini menggunakan pendekatan metode asosiatif dengan
teknik analisis regresi linierberganda.

Regresi linier berganda merupakan analisis yang bertujuan
untuk menghitung besarnya pengaruh dua atau lebih variabel bebas
terhadap satu variabel terikat dan memprediksi variabel terikat
dengan menggunakan dua atau lebih variabel bebas (Rochaety,
2019).Dalam penelitian ini menggunakan model regresi linier

berganda dengan memakai program software SPSS 25.00 for

windows :

Y=a+bX;+ bX,+e
Dimana :
Y = Variabel terikat (Keputusan pembelian)
X1 = Variabel bebas (Kualitas pelayanan)
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X2 = Variabel bebas (Promosi)

A = Konstanta
D12 = Koefisien regresi
e = Standart error (tingkat kesalahan)

3.8 Pengujian Hipotesis

3.8.1. Uiji Parsial (Uji t)

Uji t atau uji signifikansi terhadap masing-masing koefisien
regresi dilakukan untuk mengetahui signifikansi pengaruh dari
masing-masing variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).
Berikut terdapat langkah-langkah uji t :

1. Menentukan rumusan hipotesis

a) Ho : by,bo =0, hal ini berarti kualitas pelayanan dan promosi
tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian dengan pre-order di GO By Lalavyee.

b) Ha : by,bz # hal ini berarti kualitas pelayanan dan promosi
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian
dengan pre-order di GO By Lalavyee.

2. Menentukan o (tingkat signifikansi)

Dalam penelitian ini, menggunakan o sebesar 5%

3. Menentukan Kkriteria penerimaan atau penolakan pengujian

hipotesis
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a) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih besar dari nilai oo maka
Ha ditolak atau Ho diterima.

b) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih kecil dari atau sama
dengan nilai oo maka Ha diterima atau Ho ditolak.

4. Menarik kesimpulan

a) Apabila Ho diterima atau H. ditolak maka kualitas
pelayanan dan promosi tidak berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan pembelian dengan pre-order di GO By
Lalavyee.

b) Apabila Ho ditolak atau Ha diterima maka kualitas
pelayanan dan promosi berpengaruh secara parsial terhadap

keputusan pembelian dengan pre-order di GO By Lalavyee.

3.8.2. Uji Simultan (Uji F)

Uji F digunakan untuk menguji apakah kualitas pelayanan dan
promosi  berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian dengan pre-order di GO By Lalavyee. Berikut terdapat
langkah-langkah uji F :

1. Menentukan rumusan hipotesis

c) Ho: bi,b2 =0, hal ini berarti kualitas pelayanan dan promosi

tidak berpengaruh secara simultan terhadap keputusan

pembelian dengan pre-order di GO By Lalavyee.
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d) Ha : by,b2 # hal ini berarti kualitas pelayanan dan promosi
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian
dengan pre-order di GO By Lalavyee.

2. Menentukan o (tingkat signifikansi)

Dalam penelitian ini, menggunakan a sebesar 5%

3. Menentukan Kkriteria penerimaan atau penolakan pengujian
hipotesis

C) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih besar dari nilai oo maka
Ha ditolak atau Ho diterima.

d) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih kecil dari atau sama
dengan nilai oo maka Ha diterima atau Ho ditolak.

4. Menarik kesimpulan

c) Apabila Ho diterima atau Ha ditolak maka kualitas
pelayanan dan promosi tidak berpengaruh secara simultan
terhadap keputusan pembelian dengan pre-order di GO By
Lalavyee.

d) Apabila Ho ditolak atau Ha. diterima maka kualitas
pelayanan dan promosi berpengaruh secara simultan
terhadap keputusan pembelian dengan pre-order di GO By

Lalavyee.

3.9 Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) merupakan angka yang menunjukkan seberapa

besar variabel terikat dipengaruhi oleh variabel bebas. Uji koefisien
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determinasi digunakan untuk mengukur kedekatan hubungan dari model
yang dipakai. Menurut Laksana (2021) nilai koefisien determinasi terletak
di antara 0 hingga 1 (0 < adjusted R2< 1) dimana apabila nilai koefisien
mendekati 1, maka model tersebut dikatakan baik karena semakin dekat
hubungan variabel bebas dengan variabel terikat atau mampu menjelaskan

presentase pengaruhnya.
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BAB 4
HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Umum Objek Penelitian

411

Profil Group Order By Lalavyee

Group order By Lalavyee merupakan usaha kecil yang dibangun oleh
seorang mahasiswa bernama Delarosa. Saat ini group order By
Lalavyee memiliki 4 cabang atau 4 group di aplikasi LINE dengan
jumlah anggota sebanyak 1840 member. Group order By Lalavyee
memiliki identitas brand dengan warna hijau dengan branding nama
group order “si ijo”. Memiliki desain dan produk konsisten dengan
menggunakan logo hantu agar memberikan kesan “selalu menghantui
untuk order”.

Produk yang ditawarkan oleh group order By Lalavyee beragam
mulai dari album yang terdiri dari beberapa versi seperti photobook,
jewel case, digipack, serta kihno. Selain album, group order By
Lalavyee juga menawarkan merchandise official berupa boneka,
hoodie, lighstick, dan photocard baik dari girlgroup dan boygroup
yang sedang ramai dicari. Selain itu group order By Lalavyee
menawarkan harga barang yang lebih murah dari harga pasaran
sertanmemberikan waktu tempo pembayaran yang lebih lama. Group
order By Lalavyee menawarkan produk yang baru saja dirilis kepada
para customersehingga group order By Lalavyee selalu update barang

yang tersedia di pasaran.
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Gambar 4.1
Gambar Logo Group Order By Lalavyee

4.1.2 Sejarah Berdirinya Group Order By Lalavyee

Fenomena budaya populer Korea yang biasa disebut Hallyu atau
Korean Wave saat ini berkembang di berbagai penjuru dunia terutama
di Indonesia. Hal tersebut dapat mempengaruhi peningkatan minat
konsumen secara umum terhadap produk yang berasal dari Korea
Selatan. Melihat fenomena tersebut maka Kak Delarosa selaku
pemilik dari Group Order By Lalavyee mengajak beberapa temannya
untuk membuka usaha kecil berupa Group Order guna menjadi
jembatan bagi para penggemar k-pop Yyang ingin membeli
merchandise baik berupa album, photocard, maupun merchandise

lainnya.
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4.1.3

414

Visi dan Misi Group Order By Lalavyee

Visi :

Menjadikan Group Order By Lalavyee sebagai group order yang
memberikan pelayanan sepenuh hati dan menjual barang k-pop
dengan kualitas terbaik dan harga terjangkau.

Misi :

=

Menjual produk k-pop dengan harga yang terbaik dengan DP yang

rendah.

2. Memberikan tenggat waktu yang lebih lama daripada standar yang
ada.

3. Selalu mengutamakan 5S (Salam, Senyum, Sapa, Sopan dan
Santun) serta fast respon dalam melakukan pelayanan kepada
customer.

4. Melanjutkan perjuangan hingga bisa membuka offline store di
Indonesia

Mekanisme Group Order By Lalavyee

Bai’ istishna’ paralel merupakan akad istishna’ yang dilakukan oleh

penjual dan pembeli dengan memerlukan orang ketiga dalam

pembuatan pesanan. Harga dan spesifikasi barang disepakati oleh
penjual maupun pembeli di awal akad. Harga barang tidak dapat
diubah kecuali apabila ada kesepakatan antara penjual dan pembeli.

Karakteristik barang yang dijual juga harus jelas seperti kualitas,

kuantitas, dan macamnya. Apabila pesanan tidak sesuai dengan yang
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telah disepakati maka penjual wajib bertanggungjawab atas
kelalaiannya (Pekerti et al., 2021).

Sesuai dengan yang terjadi di lapangan, mekanisme group order
By Lalavyee ini termasuk ke dalam jenis transaksi bai’ istishna’ jenis
paralel. Dimana penjual merupakan owner dan admin dari group order
By Lalavyee, pembeli merupakan konsumen yang membeli
merchandise di group order By Lalavyee, sedangkan pihak ketiga
yang berperan dalam pembuatan pesanan merupakan pihak official
store yang berada di negara Korea Selatan seperti web SMTown and
Store, KTOWN4U, Yes24dan lain-lain.

Berikut merupakan mekanisme yang dilakukan di group order By
Lalavyee apabila akan ada merchandise yang akan dirilis.

1. Admin group order akan memberikan rincian merchandise jenis
apa yang akan dijual melalui fitur notes di aplikasi Line.

2. Member group order yang ingin membeli merchandise akan
menuliskan pesanan yang mereka inginkan.

3.. Admin group order akan imerekap pesanan para member untuk
diberikan tagihan agar segera membayar uang muka atau DP.

4. Member group order akan membayar tagihan sesuai yang telah
ditulis oleh admin di fitur notes yang ada di aplikasi Line.

5. Admin akan memesan barang tersebut kepada pihak official store
yang berada di Korea Selatan sesuai dengan apa yang diinginkan

oleh member group order.
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4.1.5

6. Admin telah menyelesaikan pembayaran, barang akan diproses
hingga barang tersebut siap rilis di tanggal yang telah ditentukan.

7. Saat barang sudah rilis, maka barang yang telah dipesan akan
menunggu antrian untuk pengiriman ke Indonesia.

8. Saat barang telah sampai di rumah admin, maka member
diwajibkan untuk membayar sisa pembayaran sesuai harga yang
telah disepakati di awal.

9. Barang akan dikemas sesuai pesanan kemudian dikirim ke
domisili 'member group order yang mengikuti pre order
merchandise tersebut.

Pelayanan Pelanggan Group Order By Lalavyee
Dalam menjalankan sebuah bisnis yang berkaitan dengan

merchandise k-pop, Group Order By Lalavyee selalu menawarkan
produk merchandise k-pop seperti photocard dengan harga yang lebih
mura dari pasaran dengan kondisi yang baik serta memberikan jadwal
pengiriman_dari negara Korea Selatan ke negara Indonesia dengan
rutin sehingga barang pelanggan cepat sampai.

Group Order By Lalavyee selalu memberikan freebies berupa
permen yupi dan photocard unofficial sebagai bentuk rasa terima
kasih kepada customer karena telah berbelanja di Group Order By
Lalavyee. Dalam meningkatkan kepuasan dan minat beli customer,
Group Order By Lalavyee selalu menerapkan 5S (Salam, Senyum,

Sapa, Sopan, dan Santun), memberikan respon yang cepat kepada
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4.1.6

customer serta menganggap customer seperti teman sendiri agar
merasa nyaman satu sama lain.
Promosi yang Dilakukan Group Order By Lalavyee

Group Order By Lalavyee memiliki target atau segmentasi pasar
yang luas serta dapat disukai oleh seluruh kalangan penggemar k-pop
mulai dari girlgroup, boygroup, bahkan solo stan. Melihat semakin
ramai promosi yang dilakukan menggunakan platform media sosial
seperti tiktok, instagram, dan juga twitter maka Group Order By
Lalavyee menggunakan media promosi berupa platform media sosial.

Target pasar dari bisnis merchandisek-pop oleh Group Order By
Lalavyee ini adalah remaja hingga dewasa dengan rentang usia 16-35
tahun dengan kelas sosial menengah yang memiliki perilaku
konsumtif serta merupakan penggemar k-pop yang loyal terhadap
idola favoritnya. Selain itu target pasar mereka merupakan penggemar
k-pop yang mengekspresikan diri sebagai seorang fans dan merupakan
seorang kolektor merchandise k-pop serta memiliki minat untuk
mengikuti acara yang berhubungan dengan idolanya seperti konser.
Group Order By Lalavyee merupakan sebuah tempat dimana para
penggemar k-pop dapat melakukan transaksi pembelian merchandise
k-pop seperti aloum, photocard, photopack, lighstick, dan sebagainya.
Group Order By Lalavyee selalu menawarkan harga terjangkau dan
lebih murah dari harga pasaran agar para penggemar k-pop dapat

memenuhi wishlist mereka dengan harga yang ramah di kantong.

75



Berikut beberapa hal yang dilakukan oleh Group Order By Lalavyee
untuk memenuhi kepuasan konsumen :

a. Melakukan pre order merchandise k-pop yang baru dirilis oleh
agensi kepada customer target agart dapat memenuhi wishlist
mereka.

b. Memberikan DP yang rendah kepada customer.

c. Menyediakan beberapa metode pembayaran seperti Bank
BCA, SeaBank, Dana, Shopeepay, dan QRIS guna
mempermudah konsumen.

d. Memberikan harga emstax yang terjangkau agar customer
tidak merasa berat dengan ongkos pengiriman dari negara
Korea Selatan ke negara Indonesia begitu juga dengan
pajaknya.

e. Memberikan fasilitas packing yang baik serta freebies agar
para konsumen merasa puas dan senang berbelanja di Group
Order By Lalavyee dan diharapkan melakukan pembelian
ulang.

4.1.7 Manajemen Bisnis Group Order By Lalavyee
Dalam pengelolaan bisnis tersebut, terdapat 4 orang yang

mengelola Group Order By Lalavye diantaranya :
1. Delarosa Grace Jesephine Sirait, selaku pemilik bertugas sebagai

pengelola dana serta pihak yang mengurus pembelian merchandise
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dengan penjual yang berasal dari negara Korea Selatan hingga
pembelian barang di web pembelian merchandise.

Rizgi Insan Regita, sebagai admin 1 di bagian sosial media
sekaligus menjadi admin promosi guna menarik pembeli untuk
berbelanja di Group Order By Lalavyee.

. Olivia Andrea Monica Marpaung, sebagai admin 2 di bagian
rekapan atau mencatat update merchandise yang dibeli oleh
konsumen serta memberikan update status pembelian barang
kepada konsumen.

Nanda Fatimah Qothrunnada, sebagai admin 3 di bagian packing
atau pengemasan barang pembelian konsumen apabila barang
tersebut telah sampai di Indonesia.

Gambar 4. 2
Gambar Susunan Admin Group Order By Lalavyee

Pemilik

Delarosa Grace
Jesephine Sirait

Admin 1 Admin 2 Admin 3
Rizqi Insan Regita Olivia Andrea Nanda Fatimah
Monica Marpaung Qothrunnada
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4.2 Karakteristik Responden
Setelah melakukan penyebaran kuesioner kepada 65 responden, didapat

karakteristik dari seluruh responden yang disusun menggunakan klasifikasi
pengelompokan responden. Gambaran luas responden dianggap signifikan
karena dapat diduga bahwa variaso dari tanggapan setiap responden terhadap
setiap butir pertanyaan yang tersedia terkait dengan latar belakang masing-
masing responden yang bervariasi, termasuk perbedaan jenis kelamin dan
pekerjaan.
4.2.1 Jenis Kelamin Responden

Data jenis kelamin responden dikelompokkan menjadi dua,

diantaranya:

1) Laki-laki

2) Perempuan

Data jenis kelamin responden akan disajikan pada diagram di bawah:

Gambar 4. 3
Diagram Kelompok Jenis Kelamin Responden

JENIS KELAMIN RESPONDEN

Perempuan M Laki-laki
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4.2.2

Pada gambar 4.3 menunjukkan bahwa tingkat minat dalam membeli
merchandise adalah perempuan, karena populasi di dalam group order
By Lalavyee sebagian besar merupakan perempuan. Selain itu tingkat
minat pada k-pop sebagian besar merupakan perempuan. Penulis
menyebar angket dalam bentuk google form kepada anggota yang
bergabung dalam group order By Lalavyee sebanyak 65 responden
yang berjenis kelamin perempuan.

Pekerjaan

Data pekerjaan responden dikelompokkan penulis menjadi 5 kategori,
diantaranya:

1) Freelancer

2) Pelajar

3) Mahasiswa

4) Content Creator

5) Wiraswasta

Data pekerjaan dari responden yang merupakan anggota group order

By Lalavyee akan disajikan dalam gambar diagram berikut:
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Gambar 4. 4
Diagram Jenis Pekerjaan Responden

JENIS PEKERJAAN RESPONDEN

M Freelancer M Pelajar W Mahasiswa M Content Creator M Wiraswasta

Gambar 4.4 menunjukkan bahwa sebagian besar angggota dari
group order By Lalavyee merupakan mahasiswa dan pelajar. Karena
pada tingkatan tersebut diliputi rasa penasaran yang begitu tinggi, salah
satunya dalam hal menyukai dan membeli merchandise yang

berhubungan dengan apa yang mereka senangi, salah satunya yaitu k-

pop.

4.3 Hasil Presentase Jawaban Responden |
Berikut merupakan hasil presentase jawaban responden yang diperoleh dari

penyebaran angket melalui google fbrm di group order By Lalavyee dari
pernyataan X1 hingga Y.
4.3.1 Variabel Kualitas Pelayanan (X1)
Berikut merupakan hasil jawaban terhadap pertanyaan pada variabel

kualitas pelayanan (X1), terdapat 7 butir pertanyaan yang disajikan:
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Tabel 4. 1

Presentase Jawaban Responden Tentang Kualitas Pelayanan (X1)

Pertanyaan Skor
STS TS RR S SS
21 % Xz % )X % X % 2 %

X1.1 - - 1| 15% |13 | 20% | 35|53,9% | 16 | 24,6%
X1.2 - - 1 (15% |11]16,9% | 38 | 58,5% | 15 | 23,1%
X1.3 2 = 3 | 46% | 18 | 27,7% | 31 | 47,7% | 13 | 20%
X1.4 4 16.2% |14 121,5% | 17 | 26,2% | 22 | 33,8% | 8 | 12,3%
X1.5 1115% | 2 | 3,1% | 16 | 24,6% | 31 | 47,7% | 15 | 23,1%
X1.6 2 131% | 4 | 6,2% | 18 | 27,7% | 32 | 49,2% | 9 | 13,8%
X1.7 1(1,5%| - - 1| 15% |31 48% | 32| 49%
Tabel menunjukkan presentase jawaban pada setiap butir

pertanyaan pada variabel kualitas pelayanan (X1) yang terdiri dari 7

butir pertanyaan, antara lain:

1) GO By Lalavyee memberikan pelayanan dengan baik sebagali

media untuk membeli merchandise. Responden yang memilih

jawaban Sangat Tidak Setuju pada pertanyaan ini sebesar 0

responden (0%), terdapat 1 responden (1,5%) yang memilih

jawaban Tidak Setuju, terdapat 13 responden (20%) yang

memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat 35 responden (53,9%)

yang memlih jawaban Setuju, serta terdapat 16 responden

(24,6%) yang memilih jawaban Sangat Setuju.

2) GO By Lalavyee dapat membantu konsumen seingga konsumen

merasa terbantu untuk mengikuti

8

1

pre order

merchandise.




3)

4)

Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada
pertanyaan ini sebesar 0 responden (0%), terdapat 1 responden
(1,5%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 11
responden (16,9%) yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat
38 responden (58,5%) yang memlih jawaban Setuju, serta
terdapat 15 responden (23,1%) yang memilih jawaban Sangat
Setuju.

GO By Lalavyee memiliki respon yang baik terhadap permintaan
konsumen. Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak
Setuju pada pertanyaan ini sebesar 0 responden (0%), terdapat 3
responden (4,6%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat
18 responden (27,7%) yang memilih jawaban Ragu-ragu,
terdapat 31 responden (47,7%) yang memlih jawaban Setuju,
serta terdapat 13 responden (20%) yang memilih jawaban Sangat
Setuju.

Waktu yang dibutuhkan untuk barang pre order sampai di tangan
konsumen sesuai dengan harapan. Responden yang memilih
jawaban Sangat Tidak Setuju pada pertanyaan ini sebesar 4
responden (6,2%), terdapat 14 responden (21,5%) yang memilih
jawaban Tidak Setuju, terdapat 17 responden (26,2%) yang
memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat 22 responden (33,8%)
yang memlih jawaban Setuju, serta terdapat 8 responden (12,3%)

yang memilih jawaban Sangat Setuju.
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5)

6)

7)

GO By Lalavyee sebagai pihak kedua mampu bertanggung
jawab dengan segala resiko (penipuan) dalam pembelian
merchandise kepada konsumen. Responden yang memilih
jawaban Sangat Tidak Setuju pada pertanyaan ini sebesar 1
responden (1,5%), terdapat 2 responden (3,1%) yang memilih
jawaban Tidak Setuju, terdapat 16 responden (24,6%) yang
memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat 31 responden (47,7%)
yang memlih jawaban Setuju, serta terdapat 15 responden
(23,1%) yang memilih jawaban Sangat Setuju.

GO By Lalavyee memberikan respon baik terhadap
permasalahan yang terjadi terkait kegiatan pre order Merchandise.
Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada
pertanyaan ini sebesar 2 responden (3,1%), terdapat 4 responden
(6,2%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 18
responden (27,7%) yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat
32 responden (49,2%) yang memlih jawaban Setuju, serta
terdapat 9 responden (13,8%) yang memilih jawaban Sangat
Setuju.

GO By Lalavyee memberikan kualitas packing yang aman
terhadap barang yang saya pesan sehingga barang dapat sampai
dengan selamat dan aman di tangan saya. Responden yang
memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada pertanyaan ini

sebesar 1 responden (1,5%), terdapat O responden (0%) yang
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memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 1 responden (1,5%)

yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat 31 responden (48%)

yang memlih jawaban Setuju, serta terdapat 32 responden (49%)

yang memilih jawaban Sangat Setuju.

4.3.2 Variabel Promosi (X2)

Berikut merupakan hasil jawaban terhadap pertanyaan pada variabel

promosi (X2), terdapat 5 butir pertanyaan yang disajikan:

Tabel 4. 2
Presentase Jawaban Responden Tentang Promosi (X2)
Pertanyaan Skor
STS TS RR S SS
z % P % z % z % X %
X2.1 1 115% | 2 |31% | 16 | 24,6% | 31 | 47,7% | 15 | 23,1%
X2.2 - - 2 131%| 13 | 20% | 35 |53,8% | 15 | 23,1%
X2.3 1 15% | 3 [4,6% | 16 | 24,6% | 30 | 46,2% | 15 | 23,1%
X2.4 1 15% |5 (7,7%| 11 | 16,9% | 25 | 38,5% | 23 | 35,4%
X2.5 1 115%| - - 7 [10,8% | 26 | 40% | 31 | 47,7%

Tabel menunjukkan presentase jawaban pada setiap butir pertanyaan

pada variabel promosi (X2) yang terdiri dari 5 butir pertanyaan,

antara lain:

1) Informasi yang disampaikan oleh GO By Lalavyee jelas.

Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada

pertanyaan ini sebesar 1 responden (1,5%), terdapat 2 responden

(3,1%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 16
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2)

3)

4)

responden (24,6%) yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat
31 responden (47,7%) yang memlih jawaban Setuju, serta
terdapat 15 responden (23,1%) yang memilih jawaban Sangat
Setuju.

Informasi yang disebarkan oleh GO By Lalavyee sangat
informatif. Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak
Setuju pada pertanyaan ini sebesar 0 responden (0%), terdapat 2
responden (3,1%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat
13 responden (20%) yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat
35 responden (53,9%) yang memlih jawaban Setuju, serta
terdapat 15 responden (23,1%) yang memilih jawaban Sangat
Setuju.

Postingan twitter milik GO By Lalavyee membuat saya tertarik
untuk mengikuti pre order merchandise k-pop di GO By
Lalavyee. Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak
Setuju pada pertanyaan ini sebesar 1 responden (1,5%), terdapat
3 responden (4,6%) yang memilih jawaban Tidak Setuju,
terdapat 16 responden (24,6%) yang memilih jawaban Ragu-
ragu, terdapat 30 responden (46,2%) yang memlih jawaban
Setuju, serta terdapat 15 responden (23,1%) yang memilih
jawaban Sangat Setuju.

GO By Lalavyee selalu membuka pre order saat terdapat

merchandise baru yang akan segera rilis. Responden yang
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memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada pertanyaan ini
sebesar 1 responden (1,5%), terdapat 5 responden (7,7%) yang
memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 11 responden (16,9%)
yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat 25 responden
(38,5%) yang memlih jawaban Setuju, serta terdapat 23
responden (35,4%) yang memilih jawaban Sangat Setuju.

5) Saya tertarik mengikuti pre order karena GO By Lalavyee
menawarkan harga yang terjangkau serta DP yang rendah.
Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada
pertanyaan ini sebesar 1 responden (1,5%), terdapat O responden
(0%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 7 responden
(10,8%) yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat 26 responden
(40%) yang memlih jawaban Setuju, serta terdapat 31 responden

(47,7%) yang memilih jawaban Sangat Setuju.

86



4.3.3 Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Berikut merupakan hasil jawaban terhadap pertanyaan pada

variabel keputusan pembelian (Y), terdapat 5 butir pertanyaan yang

disajikan :
Tabel 4. 3
Presentase Jawaban Responden Tentang Keputusan Pembelian
(Y)
Pertanyaan Skor
STS TS RR S SS
2|1 % )X % 2 % z % 2 %

Y.1 1115%| 2| 31% | 9 |13,8% | 33 | 50,8% | 20 | 30,8%
Y.2 3146% |14 |215% | 24 | 36,9% | 12 | 18,5% | 12 | 18,5%
Y.3 1115% | 8 |12,3% | 16 | 24,6% | 28 | 43,1% | 12 | 18,5%
Y.4 - - 5 | 7,7% | 11 | 16,9% | 34 | 52,3% | 15 | 23,1%
Y.5 S5 |7,/%| 8 |123% | 28 | 43,1% | 13 | 20% | 11 | 16,9%
Tabel menunjukkan presentase jawaban pada setiap butir

pertanyaan pada variabel keputusan pembelian (YY) yang terdiri dari

5 butir pertanyaan, antara lain:

1) Saya yakin untuk mengikuti pre-order merchandise yang saya

inginkan di GO By Lalavyee. Responden yang memilih jawaban

Sangat Tidak Setuju pada pertanyaan ini sebesar 1 responden

(1,5%), terdapat 2 responden (3,1%) yang memilih jawaban

Tidak Setuju, terdapat 9 responden (13,8%) yang memilih

jawaban Ragu-ragu, terdapat 33 responden (50,8%) yang memlih
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2)

3)

4)

jawaban Setuju, serta terdapat 20 responden (30,8%) yang
memilih jawaban Sangat Setuju.

Saya yakin selalu mengikuti pre-order merchandise yang saya
inginkan di GO By Lalavyee. Responden yang memilih jawaban
Sangat Tidak Setuju pada pertanyaan ini sebesar 3 responden
(4,6%), terdapat 14 responden (21,5%) yang memilih jawaban
Tidak Setuju, terdapat 24 responden (36,9%) yang memilih
jawaban Ragu-ragu, terdapat 12 responden (18,5%) yang memlih
jawaban Setuju, serta terdapat 12 responden (18,5%) yang
memilih jawaban Sangat Setuju.

Saya akan menyarankan kepada teman, saudara saya untuk
mengikuti pre-order merchandise di GO By Lalavyee.
Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada
pertanyaan ini sebesar 1 responden (1,5%), terdapat 8 responden
(12,3%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 16
responden (24,6%) yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat
28 responden (43,1%) ;yang memlih jawaban Setuju, serta
terdapat 12 responden (18,5%) yang memilih jawaban Sangat
Setuju.

Saya merasa puas setelah mengikuti pre order di GO By
Lalavyee. Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak
Setuju pada pertanyaan ini sebesar 0 responden (0%), terdapat 5

responden (7,7%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat
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11 responden (16,9%) yang memilih jawaban Ragu-ragu,
terdapat 34 responden (52,3%) yang memlih jawaban Setuju,
serta terdapat 15 responden (23,1%) yang memilih jawaban
Sangat Setuju.

5) Saya berencana untuk mengikuti kembali pre-order merchandise
di GO By Lalavyee apabila merchandise baru telah dirilis.
Responden yang memilih jawaban Sangat Tidak Setuju pada
pertanyaan ini sebesar 5 responden (7,7%), terdapat 8 responden
(12,3%) yang memilih jawaban Tidak Setuju, terdapat 28
responden (43,1%) yang memilih jawaban Ragu-ragu, terdapat
13 responden (20%) yang memlih jawaban Setuju, serta terdapat

11 responden (16,9%) yang memilih jawaban Sangat Setuju.

4.4 Pengolahan Data

4.4.1 Teknik Pengujian Instrumen

4.4.1.1 Uji Validitas
Uji validitas suatu kuesioner dapat digunakan untuk
mengetahui sejauh mana sebuah kuesioner dapat menggali data
atau informasi yang dibutuhkan. Dengan menggunakan nilai
signifikan sebesar 0,05 seseorang dapat menguji setiap butir
pertanyaan. Apabila setiap butir soal berkorelasi signifikan
dengan nilai keseluruhan dengan ditunjukkan nilai rhitung >

rtabel, maka setiap butir soal dapat diterima atau valid. Uji
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validitas dalam penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS 25

for windows.

1. Variabel Kualitas Pelayanan X1

Dalam pengujian menggunakan SPSS dapat diperoleh

hasil berikut:

Tabel 4. 4
Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Pelayanan (X1)

Correlations

KUALITAS

¥ %12 %13 1.4 W15 ¥ B x0T PELAYARAN

%11 Pearson Carrelation 1 667 48" 462" FECN 5357 336" 7507

Sig. (2-talled) 000 000 000 000 000 006 000

N 65 65 85 85 65 65 65 65

%12 Pearson Corelation 867 1 5237 5627 620" 5717 4387 818"

Sig. (24ailed) ,000 000 000 000 000 000 000

N 65 65 55 85 65 65 65 65

%13 Pearson Corelation 548" 523" 1 £00” 515" 5817 383" TEE

Sig. (2-tailed) ,000 000 000 000 000 003 000

N 65 65 55 65 65 65 65 65

X1.4 Pearson Gorrelation 462" 5627 5007 1 407" 5027 3207 7507

Sig. (2-4ailed) ,000 000 000 001 000 007 000

N 65 65 55 65 65 65 65 65

¥1.5 Pearson Gorrelation 486" 6207 5187 407" 1 55" 465" 790"

Sig. (2-4ailed) ,000 000 000 001 000 000 000

N 65 65 65 65 65 65 65 65

X1.6 Pearson Correlation 538" 5717 5817 502" Bas” 1 274 8017

Sig. (2-4ailed) ,000 000 000 000 000 027 000

N 65 65 55 55 65 65 65 65

X7 Pearson Carrelation 336" 4307 3637 320" 465" 274 1 582"

Sig. [2-tailed) 006 000 003 007 000 027 000

N 65 65 55 55 65 65 65 65

KUALITAS PELAYANAN  Pearson Correlation 7507 a1g” 785" 7507 7a0” 8017 5827 1
Sig. (2-talled) 000 000 000 000 000 000 000

N 65 65 55 85 65 65 65 65

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel menunjukkan bahwa signifikan yang dihasilkan

oleh setiap butir pertanyaan bernilai kurang dari 0,05 yang

merupakan nilai probabilitas. Nilai pearson correlation

pada variabel X1 dihitung dengan rumus df =n - 2 (65 -2

= 63) yang menunjukkan bahwa setiap indikator yang
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digunakan dalam mengukur variabel dalam penelitian ini
memiliki koefisien korelasi yang lebih tinggi dari nilai
rtabel yaitu 0,2441. Oleh karena itu, dapat dikatakan

bahwa semua indikator dapat diandalkan atau digunakan.

2. Variabel Promosi (X2)
Dalam pengujian menggunakan SPSS dapat diperoleh

hasil berikut:

Tabel 4. 5
Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X2)

Correlations

%21 X2.2 %23 %2.4 %2.5 PROMOSI

%2.1 Pearson Correlation 1 T4 428" a1 4317 bk

Sig. (2-tailed) 000 000 012 000 000

M fi5 65 65 fi5 fi5 fi5

X2.2 Pearson Correlation 7447 1 485" 7 &g a1

Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000

M 65 85 85 65 65 65

%2.3 Pearson Correlation 428" 455" 1 A1 4337 708"

Sig. (2-tailed) 000 000 001 000 000

M 65 B5 B5 65 65 65

X2.4 Pearson Correlation 311 ST 4117 1 703" 72"

Sig. (2-tailed) 012 000 001 000 000

M fi5 65 65 fi5 fi5 fi5

X2.5 Pearson Correlation 4317 619" 4337 703" 1 823"

Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000

M 65 85 85 65 65 65

PROMOSI  Pearson Correlation &I 841" 708 782" 823" 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000

M 65 85 85 65 65 65

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel menunjukkan bahwa signifikan yang dihasilkan

oleh setiap butir pertanyaan bernilai kurang dari 0,05 yang
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merupakan nilai probabilitas. Nilai pearson correlation
pada variabel X1 dihitung dengan rumus df =n -2 (65 -2
= 63) yang menunjukkan bahwa setiap indikator yang
digunakan dalam mengukur variabel dalam penelitian ini
memiliki koefisien korelasi yang lebih tinggi dari nilai
rtabel yaitu 0,2441. Oleh karena itu, dapat dikatakan

bahwa semua indikator dapat diandalkan atau digunakan.

3. Variabel Keputusan Pembelian ()
Dalam pengujian menggunakan SPSS dapat diperoleh

hasil berikut:

Tabel 4. 6
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian ()

Correlations

KEPUTUSAN

¥ Y2 ¥3 V4 Y6 PEMBELIAN

¥4 Fearson Carrelation 1 6207 785" 666 708" 866

Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000

N 85 65 65 85 85 85

Y.2 Pearson Gorrelation 620" 1 632" 507" i Bag”

Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000

N 65 65 65 65 65 65

v3 Pearson Carrelation 785" 6327 1 4d” 757 Bae”

Sig. (2tailed) 000 000 000 000 000

N 85 65 65 85 85 85

Y4 Pearson Gorrelation 666 597" T 1 637" 808"

Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000

N 85 55 65 65 85 85

Y5 Pearson Carrelation 708" a7 7577 837" 1 87"

Sig. (2tailed) 000 000 000 000 000

N 65 65 65 65 65 65

KEPUTUSAN Pearson Correlation 866 Baa” aed” 808" T 1
FEMBELIAN Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000

N 85 55 65 65 55 55

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Pada tabel di atas menunjukkan bahwa signifikan
yang dihasilkan oleh setiap butir pertanyaan bernilai

kurang dari 0,05 yang merupakan nilai probabilitas. Nilai
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pearson correlation pada variabel X1 dihitung dengan
rumus df = n - 2 (65 — 2 = 63) yang menunjukkan bahwa
setiap indikator yang digunakan dalam mengukur variabel
dalam penelitian ini memiliki koefisien korelasi yang lebih
tinggi dari nilai rtabel yaitu 0,2441. Oleh karena itu, dapat

dikatakan bahwa semua indikator dapat diandalkan atau

digunakan.
Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas dengan Nilai r Tabel
i No. R
>[<
Variabel Soal Hitung / R Tabel Keterangan
X1.1 0,750 > 0,2441 Valid
X1.2 0,818 > 0,2441 Valid
) X1.3 0,765 > 0,2441 Valid
Kualitas
Pelayanan X1.4 0,750 > 0,2441 Valid
(X1) .
X1.5 0,790 > 0,2441 Valid
X1.6 0,801 > 0,2441 Valid
X1.7 0,882 > 0,2441 Valid
X2.1 0,731 > 0,2441 Valid
X2.2 0,841 > 0,2441 Valid
Promosi (X2) | X2.3 0,706 > 0,2441 Valid
X2.4 0,782 > 0,2441 Valid
X2.5 0,823 > 0,2441 Valid
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Y.1 0,866 > 0,2441 Valid
Y.2 0,844 > 0,2441 Valid

Keputusan
Pembelian Y.3 0,884 > 0,2441 Valid
(Y) :
Y.4 0,808 > 0,2441 Valid
Y.5 1,000 > 0,2441 Valid

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel di atas menunjukkan bahwa rhitung lebih besar
dari rtabel, semua hal mengenai kualitas pelayanan,
promosi serta keputusan pembelian dianggap benar.
Dengan nilai signifikan 0,05 maka dapat ditentukan dari
seluruh sampel bahwa rtabel = 0,2441 (ditunjukkan dalam
lampiran) dengan df = n — 2 (65 — 2 = 65). Dapat
disimpulkan bahwa beberapa variabel tersebut VALID
karena nilai variabel independen dan variabel dependen,

rhitung lebih besar dari rtabel.

4.4.1.2 Uji Reliabilitas
Nilai reliabilitas dapat ditentukan dengan menghitung
setiap butir pertanyaan. Hasil reliabilitas memiliki rentang nilai
koefisien antara 0 (tanpa reliabilitas) sampai dengan 1

(reabilitas sempurna).
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1. Variabel Kualitas Pelayanan (X1)

Tabel 4. 8
Hasil Reliabilitas VVariabel Kualitas Pelayanan (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M oof tems

865 7

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s
Alpha pada variabel kualitas pelayanan (X1) bernilai 0,865
> 0,80. Hal tersebut menunjukkan bahwa setiap butir
pertanyaan yang diajukan berada dalam tingkatan good
reliability atau reabilitas yang baik dan dapat diandalkan.

2. Variabel Promosi (X2)

Tabel 4.9
Hasil Reliabilitas VVariabel Promosi (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha [ of ltems

829 ]

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s
Alpha pada variabel promosi (X2) bernilai 0,829 > 0,80.
Hal tersebut menunjukkan bahwa setiap butir pertanyaan
yang diajukan berada dalam tingkatan good reliability atau

reabilitas yang baik dan dapat diandalkan.
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3. Variabel Keputusan Pelayanan (Y)

Tabel 4. 10
Hasil Reliabilitas Variabel Keputusan Pelayanan ()

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M oof tems

008 5

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s
Alpha pada variabel keputusan pelayanan (Y) bernilai
0,908 > 0,90. Hal tersebut menunjukkan bahwa setiap
butir pertanyaan yang diajukan berada dalam tingkatan
exellent reliability atau reabilitas yang sangat baik dan

dapat diandalkan.

4.4.2 Uji Asumsi Klasik

4.4.2.1 Uji Normalitas
Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam
model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki
distribusi normal. Berikut merupakan hasi dari uji normalitas

pada penelitian ini:
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Tabel 4. 11
Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Instandardiz

ed Residual

[ G5
Mormal Parameters®® Mean ,00ooooa
Std. Deviation 247146020

Most Extreme Differences  Absolute 0e3
Fositive 0e3

Megative -083

Test Statistic 083
Asymp. Sig. (2-tailed) ,Eﬂﬂc'd

a. Test distribution is Mormal.
h. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower hound ofthe frue significance.
Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Gambar 4. 5
Hasil Uji Normalitas dalam Histogram

Histogram
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Mean = -6 77E-17
25 St Dev. = 0,984
MN=65

20

Frequency

2 0 2 4

Regression Standardized Residual

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023
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Dalam histogram di atas dapat dikatakan bahwa apabila
histogram membentuk lonceng (bell shaped) maka dapat

dikatakan bahwa data yang digunakan berdistribusi normal.

Gambar 4. 6
Hasil Uji Normalitas dalam Grafik Normally
Probably Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable; KEPUTUSAN PEMBELIAN
10

Expected Cum Prob

‘00 02 04 06 03 10

Observed Cum Prob

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Gambar di atas menunjukkan bahwa data menyebar di
sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, hal
tersebut berarti data yang digunakan memenuhi asumsi

normalitas.

Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mendeteksi ada atau
tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian. Dalam

penelitian  ini  untuk  menguji  heteroskedastisitas
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menggunakan uji glejser. Uji glejser merupakan uji statistik
yang meregresikan variabel-variabel bebas terhadap nilai
absolute. Uji heteroskedastisitas memiliki nilai signifikan
sebesar 0,05. Apabila hasil uji heteroskedastisitas lebih besar
dari 0,05 maka data dianggap terbebas dari

heteroskedastisitas.

Tabel 4. 12
Hasil UjiHeteroskedastisitas (Uji Glejser)

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients ~ Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4,300 1,356 3172 .00z
KUALITAS PELAYANAN -130 067 -, 344 -1,954 055
FROMOS| 053 089 103 588 559

a. Dependent Variable: ABS_RES
Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel di atas menunjukkan bahwa hasil dari variabel

kualitas pelayanan (X1) sebesar 0,055 dan variabel promosi

(X2) sebesar 0,559 yang memiliki nilai lebih besar dari nilai

heteroskedastisitas yaitu sig. 0,05 maka dapat disimpulkan

bahwa data yang digunakan terbebas dari heteroskedastisitas

dan dapat dilanjutkan untuk uji regresi selanjutnya.
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Gambar 4. 7
Hasil Uji Heteroskedastisitas Scatterplot

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Pada gambar 4.3, hasil uji heteroskedastisitas yang
ditunjukkan dengan model scatterplot menunjukkan bahwa
tidak adanya pola tertentu dan terdapat penyebaran oleh titik-
titik di atas maupun di bawah titik 0 pada sumbu Y. Maka
dapat disimpulkan bahwa data yang digunakan terbebas dari
heteroskedastisitas dan dapat dialnjutkan untuk uji regresi

selanjutnya.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas digunakan untuk menunjukkan adanya
hubungan linear antara variabel-variabel bebas dalam regresi.
Multikolinearitas dapat dilihat dari nilai VIF (Variance
Inflation Factor) dan nilai tolerance. Apabila nilai VIF di
bawah 10,00 dan nilai tolerance lebih dari 0,01 maka dapat

dikatakan data tersebut terbebas dari multikolinearitas.
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Tabel 4. 13
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients”

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Stil. Errar Beta t Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) -4,797 2,117 -2,266 027
KUALITAS PELAYANAN 504 104 ST 4,844 000 481 2,078
PROMOSI 465 139 356 3,334 001 481 2,078

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai VIF pada variabel
kualitas pelayanan (X1) dan promosi (X2) sama-sama
bernilai 2,078 yang menunjukkan bahwa nilai VIF pada
masing-masing variabel lebih kecil daripada nilai VIF 10,00.
Nilai tolerance pada variabel kualitas pelayanan (X1) dan
promosi (X2) sama-sama bernilai 0,481 yang menunjukkan
bahwa nilai tolerance pada masing-masing variabel lebih
besar dari nilai tolerance 0,1. Nilai tersebut dapat ditarik
kesimpulan bahwa data yang digunakan terbebas dari
multikolinearitas dan dapat dilanjutkan untuk uji regresi

selanjutnya.

4.4.3 Uji Regresi Linear Berganda
Analisis linear berganda merupakan analisis yang bertujuan untuk
menghitung besarnya pengaruh dua atau lebih variabel bebas terhadap
satu variabel terikat dan memprediksi variabel terikat dengan

menggunakan dua atau lebih variabel bebas (Rochaety, 2019).
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Tabel 4. 14
Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coeflicients Collinearity Statistics
Madel B Std. Error Eeta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) -4.797 2117 -2,266 027
KLIALITAS PELAYANAN 504 04 ST 4,844 000 481 2,078
PROMOSI (465 139 356 3,334 ,001 481 2,078

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAM
Sumber: data primer diolah pada tahun 2023
Dari tabel di atas diperoleh konstanta (o) sebesar -4,797, bl sebesar
0,517, b2 sebesar 0,356. Berdasarkan hasil penelitian regresi linear
berganda pada tabel di atas didapat suatu persamaan regresi sebagai
berikut:
Y=a+,X;+BX,+e

Y =-4,797 + 0,517X; + 0,356X, + 0,05

Dimana:
Y - Variabel terikat (keputusan pembelian)
X1 : Variabel bebas (kualitas pelayanan)
X2 :Variabel bebas (promosi)
a : Konstanta
P12 : Koefisien regresi
e : Standart error

Persamaan regresi linier berganda tersebut memiliki nilai negatif
pada konstanta yaitu -4,797 yang menyatakan bahwa apabila variabel
kualitas pelayanan dan promosi bernilai nol (0) maka keputusan

pembelian akan bernilai negatif. § 1 sebesar 0,517 menunjukkan

102



bahwa apabila kualitas pelayanan mengalami kenaikan sebesar 1
satuan maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,517
dengan asumsi variabel independen lainnya dianggap konstan.
B 2sebesar 0,365 menunjukkan bahwa apabila variabel promosi
mengalami kenaikan sebesar 1 satuan maka akan meningkatkan
keputusan pembelian sebesar 0,365 dengan asumsi variabel

independen lainnya dianggap konstan.

4.4.4 Pengujian Hipotesis

4.4.4.1 Ujit (Parsial)

Uji t digunakan untuk melihat pengaruh variabel bebas
terhadap variabel terikat. Dalam penelitian ini menggunakan
variabel bebas berupa kualitas pelayanan dan promosi serta
variabel terikat berupa keputusan pembelian. Berdasarkan
pengujian uji t diperoleh hasil sebagai berikut :

Tabel 4. 15
Hasil Uji t

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coeflicients Collinearity Statistics
Madel B St Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Caonstant) -4,797 2,117 -2,266 027
KLALITAS PELAYANARN 504 104 517 4,844 000 481 2,078
PROMOSI (465 139 356 3334 ,001 481 2,078

a. Dependent Variahle: KEPUTUSAN PEMBELIAM

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023
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a. Variabel kualitas Pelayanan (X1)
1) Menentukan rumusan hipotesis

a) Ho: b1 = 0, hal ini berarti variabel kualitas
pelayanan tidak memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian dengan pre-order di group
order By Lalavyee.

b) Ha: b1 # 0, hal ini berarti variabel promosi
memiliki  pengaruh  terhadap  keputusan
pembelian dengan pre-order di group order By
Lalavyee.

2) Menentukan nilai signifikan
Dalam penelitisan ini, peneliti menggunakan o =

5% atau 0,05.

3) Menentukan Kkriteria penerimaan atau penolakan
pengujian hipotesis

a) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih besar dari
nilai o maka Haditolak dan Ho diterima.

b) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih kecil atau
sama dengan nilai a maka Ha diterima dan Ho
ditolak.

4) Kesimpulan
Berdasarkan hasil pengujian uji t, didapat nilai

probabilitas (sig) sebesar 0,000 lebih kecil dari nilai
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a (0,05) maka H: diterima dan Ho ditolak. Dapat
diambil kesimpulan bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan
pre-order di group order By Lalavyee.
b. Variabel Promosi (X2)
1) Menentukan rumusan hipotesis

a) Ho: b, = 0, hal ini berarti variabel kualitas
pelayanan tidak memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian dengan pre-order di group
order By Lalavyee.

b) Ha : bx# 0, hal ini berarti variabel promosi
memiliki  pengaruh  terhadap  keputusan
pembelian dengan pre-order di group order By
Lalavyee.

2) Menentukan nilai signifikan
Dalam penelitisan ini, peneliti menggunakan o =

5% atau 0,05,

3) Menentukan Kkriteria penerimaan atau penolakan
pengujian hipotesis

a) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih besar dari

nilai o maka Hj ditolak dan Ho diterima.
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b) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih kecil atau
sama dengan nilai o maka Ha diterima dan Ho
ditolak.

4) Kesimpulan
Berdasarkan hasil pengujian uji t, didapat nilai
probabilitas (sig) sebesar 0,001 lebih kecil dari nilai

a (0,05) maka Hoditerima dan Ho ditolak. Dapat

diambil kesimpulan bahwa promosi berpengaruh

terhadap keputusan pembelian dengan pre-order di

group order By Lalavyee.

4.4.4.2 Uji f (Simultan)
Uji f digunakan untuk menguji ada atau tidaknya pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat secara simultasn.
Dalam penelitian ini menggunakan variabel bebas berupa
kualitas pelayanan dan promosi serta variabel terikat berupa
keputusan pembelian. Berikut merupakan hasil dari uji f yang

telah dilakukan oleh peneliti :
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Tabel 4. 16

Hasil Uji f
ANOVA?
Sum of
Madel Squares df Mean Sqguare F Sia.
1 Regression THB,096 2 a75.048 60,117 ,UDU"
Residual 390,914 62 6,305
Total 1145014 G4

a. DependentVariable: KEFUTUSAN PEMBELIAM
b. Predictors: (Constant), PROMOS], KIUALITAS PELAYARAR

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023

1) Menentukan rumusan hipotesis

a) Ho : bib, = 0, hal ini berarti variabel kualitas
pelayanan tidak memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian dengan pre-order di group
order By Lalavyee.

b) Ha : bibo# 0, hal ini berarti variabel promosi
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian
dengan pre-arder di group order By Lalavyee.

2) Menentukan nilai signifikan
Dalam penelitisan ini, peneliti menggunakan o = 5%

atau 0,05.

3) Menentukan kriteria penerimaan atau penolakan
pengujian hipotesis

a) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih besar dari nilai

o maka Haditolak dan Ho diterima.
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b) Apabila nilai probabilitas (sig) lebih kecil atau sama
dengan nilai o maka Haditerima dan Ho ditolak.
4) Kesimpulan
Berdasarkan hasil pengujian uji t, didapat nilai
probabilitas (sig) sebesar 0,000 lebih kecil dari nilai o
(0,05) maka Haditerima dan Ho ditolak. Dapat diambil
kesimpulan bahwa variabel kualitas pelayanan dan
promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan

pembelian dengan pre-order di group order By Lalavyee.

4.4.4.3 Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 4. 17
Hasil Uji Koefisien determinasi (R?)

Model Summarf

Adjusted R Std. Error of Durhin-
Model R R Square Square the Estimate Watson

1 8122 660 649 2,511 2,004

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, KUALITAS PELAYANAN
h. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: data primer diolah pada tahun 2023
Tabel diperoleh koefisien determinasi (Adjusted R
Square) sebesar 0,649 atau 64,9%. Hal ini berarti bahwa
besarnya pengaruh variabel kualitas pelayanan dan promosi
terhadap variabel keputusan pembelian  sebesar 64,9%
sedangkan 35,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

diteliti dalam penelitian ini.
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4.5 Uji Hipotesis dan Interpretasi Hasil Analisis
Pada uji hipotesis, peneliti menguji 3 hipotesis yang telah dijelaskan pada

subbab 2.5 Hipotesis. Dengan membandingkan serta menghitung dari hasil

analisis data primer yang telah didapatkan oleh peneliti dan diolah dengan

menggunakan program SPSS versi 25. Hasil dari uji hipotesis antara lain
sebagai berikut:

1. Penerapan variabel kualitas pelayanan (X1) berpengaruh terhadap
variabel keputusan pembelian (). Hasil olah data primer menggunakan
program SPSS versi 25 dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas
pelayanan (X1) berpengaruh sebesar 66% terhadap variabel keputusan
pembelian (Y) dengan nilai signifikan 0,000. Maka dapat disimpulkan
bahwa variabel kualitas pelayanan (X1) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y) karena nilai
signifikansinya kurang dari 0,05.

2. Penerapan variabel promosi (X2) berpengaruh terhadap variabel
keputusan pembelian (). Hasil olah data primer menggunakan program
SPSS wversi 25 dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X2)
berpengaruh sebesar 66% terhadap variabel keputusan pembelian (Y)
dengan nilai signifikan 0,001. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel
promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian (Y) karena nilai signifikansinya kurang dari 0,05.

3. Penerapan variabel kualitas pelayanan (X1) dan promosi (X2)
berpengaruh secara simultan terhadap variabel keputusan pembelian ().
Hasil olah data primer menggunakan program SPSS versi 23 dapat
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disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X1) dan promosi (X2)
berpengaruh secara simultan terhadap variabel keputusan pembelian ()
dengan nilai signifikan 0,001. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel
kualitas pelayanan (X1) dan promosi (X2) berpengaruh secara simultan
dan positif terhadap variabel keputusan pembelian (Y) karena nilai

signifikan kurang dari 0,05.

Dari hasil interpretasi analisis diatas dapat ditarik kesimpulan pada tabel

rangkuman uji hipotesis sebagai berikut:

Tabel 4. 18
Tabel Rangkuman Uji Hipotesis
No Hipotesis Keterangan
1 Variabel kualitas pelayanan (X1) Diterima

berpengaruh secara signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian ()

2 Variabel promosi (X2) berpengaruh secara Diterima
signifikan terhadap variabel keptusan
pembelian (Y)

3 Variabel kualitas pelayanan (X1) dan Diterima
promosi (X2) secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian (YY)

4.5 Pembahasan Hasil Penelitian
Dalam pembahasan hasil penelitan, peneliti akan menjabarkan data yang
telah diolah dan diinterpretasikan pada subbab-subbab sebelumnya dengan
lebih dalam lagi, penjabaran yang dimaksud adalah mengenai pengaruh
kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan pembelian dengan pre

order di Group Order By Lalavyee. Dengan menjelaskan satu persatu item
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yang dijadikan pernyataan pada kuesioner dengan realita yang terjadi di
lapangan sehingga dapat menjadi penguat hipotesis (selain kajian teori yang
dicantumkan peneliti) yang telah ditentukan sebelumnya.

Masuknya K-Pop ke Indonesia diawali dengan penayangan drama
Mother’s Sea di salah satu stasiun TV nasional Indonesia yang kemudian
semakin berjalannya waktu maka semakin banyak kebudayaan Korea yang
meluas di Indonesia.Semakin lama k-pop semakin dikenal di Indonesia dan
memiliki banyak penggemar baik penyanyi solo maupun dari boygroup, dan
girlgroup yang digemari mulai dari Girls Generation, Super Junior, EXO,
NCT yang memiliki tidak sedikit penggemar dari Indonesia. Sebagai
seseorang yang menggemari hal tersebut pasti merasa tidak lengkap apabila
seorang fans tidak memiliki koleksi yang berhubungan dengan idola yang
sedang digemarinya seperti album, photocard, postcard, serta merchandise
lainnya. Hal tersebut dapat memunculkan sifat konsumtif dalam diri manusia
yang dapat menimbulkan rasa ingin membeli secara terus menerus saat alboum
atau merchandise yang berhubungan dengan idola yang digemarinya muncul
dengan versi terbaru.

Sifat konsumtif yang dilakukan oleh member group order By Lalavyee
dapat dikatakan cukup rendah. Dalam pertanyaan yang telah di jawab oleh 65
responden, terdapat 81%responden yang membeli dengan frekuensi 1-5 Kkali
pembelian, 8% responden membeli dengan frekuensi 11-15 kali pembelian, 6%

unntuk 6-10 kali pembelian. Serta 5% untuk lebih dari 20 kali pembelian.
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Gambar 4. 8
Frekuensi pembelian yang dilakukan responden

Frekuensi pembelian yang dilakukan di GO
By Lalavyee

| 1-5 kali

m 6-10 kali

m 11-15 kali

W 16-20 kali

m lebih dari 20 kali

Nominal yang digunakan dalam pemblian merchandise di group order By
Lalavyee juga dapat dikatakan cukup rendah karena terdapat 65% responden
yang menghabiskan Rp. 200.000 hingga Rp. 500.000, terdapat 17%
responden yang menghabiskan Rp. 600.000 hingga Rp. 1.000.000, 15%
responden menghabiskan Rp. 0 hingga Rp. 100.000, serta 3% responden
menghabiskan hingga lebih dari Rp. 1.000.000 untuk membeli sebuah

merchahdise.
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Gambar 4.9
Nominal yang digunakan responden untuk membeli merchandise

Nominal yang digunakan saat
membeli merchandise di By Lalavyee

M Rp. 0 - Rp. 100.000

B Rp. 200.000 - Rp. 500.000
Rp. 600.000 - Rp. 1.000.000

M |ebih dari Rp. 1.000.000

Sedangkan untuk alasan responden melakukan pembelian merchandise
yaitu 51% responden memiliki alasan karena ingin membeli merchandise, 17%
responden beralasan untuk memiliki koleksi merchandise, 11% responden
memiliki alasan untuk sekedar self reward dan healing, 9% responden
memiliki alasan sebagai bentuk dukungan terhadap idola mereka, dan 1%

responden memiliki alasan yaitu untuk membelikan hadiah teman dekatnya.
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Gambar 4. 10
Alasan responden membeli merchandise

Alasan membeli Merchandise

M Koleksi / hobi

B Hanya ingin membeli
Self Reward

H Healing

M Bentuk dukungan terhadap
idol

Apabila dilihat dari jenisnya, merchandise merupakan sebuah keinginan yang
dipenuhi untuk kepuasan seseorang. Namun dalam Islam konsep barang dan
jasa dibatasi dengan istilah halalan tayyiban. Dalam penelitian milik Rosyida
& Nadhira (2019) kehalalan suatu barang yang akan dikonsumsi merupakan
antisipasi dari adanya keburukan yang ditimbulkan oleh barang tersebut.

Menurut Suwito NS dalam penelitian milik Wahyuni(2018) menjelaskan
bahwa konsumsi diartikan sebagai aktivitas menghabiskan| menggunakan,
atau memanfaatkan barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan hidup.
Terdapat 2 macam barang Yyaitu barang yang langsung habis, dan barang yang
berangsur habis. Tujuan konsumsu dibedakan menjadi 6 tujuan, yaitu: 1)
konsumsi sosial; 2) produktif; 3) keindahan; 4) masa depan; 5) keamanan dan
kesehatan; dan 6) kesenangan/hobi/kepuasan. Al-Ghazali dalam penelitian
milik Syaputra(2017) telah membagi prioritas pemenuhan kebutuhan dalam

tiga bagian :
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1. Daruriyyah, yaitu kebutuhan tingkat dasar atau kebutuhan primer
2. Hajiyyah, yaitu kebutuhan pelengkap atau penunjang atau kebutuhan
sekunder

3. Tahsiniyyah, yaitu kebutuhan akan kemewahan atau kebutuhan tersier.

Konsep keperluan dasar dalam Islam memiliki sifat dinamis yang merujuk
pada tingkatan ekonomi yang ada pada masyarakat. Parameter yang
membedakan antara kebutuhan dan keinginan bergantung pada kondisi
perekonomian serta ukuran kemaslahatannya. Apabila dilihat dari jenisnya

merchandise masuk ke dalam kebutuhan akan kemewahaan atau Tahsiniyyah.

Rasionalitas merupakan proses untuk memaksimalkan kepuasan, morality
merupakan proses memaksimalkan kepuasan dengan batasan yang telah
ditentukan. Menurut penelitian milik Muharromah et al(2021) dalam
pandangan ekonomi islam, manusia yang rasional merupakan manusia yang

mampu memenuhi kebutuhan dan keinginannya

Dalam penelitian milik Syaputra(2017) menjelaskan bahwa Al-Ghazali
telah menelaah teori konsumsi tentang batasan serta arahan positif dalam

berkonsumsi, diantaranya:

1. Sifat dan cara, seorang muslim hanya mengkonsumsi produk yang
jelas kehalalalnnya serta menghindari sejauh mungkin yang haram.

2. Kuantitas dan ukuran konsumsi, Al-Ghazali memberikan arahan
untuk tidak berlaku kikir yaitu menahan harta serta menghamburkan

harta dengan berlebihan diluar batas wajar sesuai dengan kebutuhan.
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3. Perilaku, Al-Ghazali menekankan pentingnya niat dalam melaukan

konsumsi sehingga tidak terlepas dari makna etika.

Apabila dilihat dari batasan yang telah ditetapkan oleh Al-Ghazali maka
pembelian merchandise yang tergolong kebutuhan akan kemewahan atau
tahsiniyyah diperbolehkan, asalkan dilakukan pembelian sesuai dengan etika
serta tidak dilakukan dengan berlebihan diluar batas wajar sesuai dengan

kebutuhan.

4.6.1 Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi Secara Parsial
Terhadap Keputusan Pembelian dengan Pre Order di Group
Order By Lalavyee
4.6.1.1 Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Hipotesis ini diterima, dapat dilihat dari distribusi
Jawaban responden yang telah peneliti kalkulasikan rata-rata
responden memilih pilihan jawaban setuju atau memberikan
skor 4 pada 7 butir pertanyaan pada kuesioner yang dibagikan
oleh peneliti kepada responden dan telah disajikan pada tabel
kualitas pelayanan.

Terdapat beberapa poin pada pernyataan kualitas
pelayanan yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Poin pertama yaitu selalu membantu konsumen
sehingga konsumen meeasa terbantu untuk mengikuti pre
order merchandise. Seperti yang diketahui bahwa komunikasi

merupakan hal yang sangat penting bagi sebuah hubungan
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termasuk pada kegiatan transaksi jual beli yang
menghubungkan antara penjual dan pembeli. Pada poin
tersebut 1 responden menjawab tidak setuju, 11 responden
menjawab ragu-ragu, 38 responden menjawab setuju serta 15
responden menjawab sangat setuju. Pada dasarnya Group
Order By Lalavyee dikenal dengan pelayanan terbaik, hal ini
dibuktikan dengan banyaknya member yang tergabung di
dalam group tersebut yang ditunjukkan pada tabel 1.2 pada
bagian pendahuluan. Namun belakangan ini para admin dari
Group Order tersebut memiliki kesibukan sebagai mahasiswa
aktif sehingga respon yang diberikan kepada konsumen
terkait status barang pesanan dinilai lambat, namun owner
dari Group Order tersebut berusaha menyempatkan waktu
untuk memberi update terbaru tentang barang yang dipesan
oleh konsumen.

Pada pernyataan nomor 4 yaitu waktu yang dibutuhkan untuk
barang pre order sampai di tangan konsumen sesuai dengan
harapan, 4 responden menjawab sangat tidak setuju, 14
responden menjawab tidak setuju, 17 responden menjawab
ragu-ragu, 22 responden menjawab setuju, 8 responden
menjawab sangat setuju. Seperti yang diketahui bahwa jarak
antara negara Korea Selatan dengan Indonesia dikatakan

sangat jauh dan setiap jenis merchandise yang akan dikirim
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ke Indonesia bisa saja berbeda waktu pengiriman. Tetapi
pihak dari Group Order By Lalavyee selalu berusaha
memberikan update terbaru tentang status barang pesanan.
Pada point 7 terkait kualitas pengemasan yang aman terhadap
barang pesanan sehingga barang tersebut aman sampau di
tangan konsumen. 1 responden menjawab sangat tidak setuju,
1 responden menjawab ragu-ragu, 31 responden menjawab
setuju, 32 responden menjawab sangat setuju. pengemasan
merupakan salah satu hal yang sangat penting dalam
pengiriman barang. Apabila dilihat dari penilaian para
konsumen yang mengikuti pre order, barang pesanan selalu
aman tanpa kerusakan sekaligus. Point tersebut menjadikan
konsumen puas serta memutuskan untuk mengikuti kembali
pre order selanjutnya di Group Order By Lalavyee.

Hal di atas diperkuat oleh teori yang dinyatakan oleh
Tjiptono(2014)yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan
merupakan kegiatan yang berfokus pada pemenuhan
kebutuhan dan Kkeinginan konsumen serta ketepatan
penyampaiannya untuk mengimbangi harapan konsumen.
Hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Saksono(2018)
menyatakan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh
pada keputusan dalam menggunakan jasa laundry pada

laundry sepatu Shoes and Care. Dengan pelayanan yang
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4.6.1.2

dilakukan oleh laundry sepatu Shoes and Care yang selalu
berusaha memberikan yang terbaik seperti menggunakan
cairan pembersih khusus pada sepatu yang dilaundry.
Apabila laundry sepatu Shoes and Care memberikan cairan
pembersih khusus agar sepatu terlihat bersih maka Group
Order By Lalavyee memberikan pengemasan terbaik agar
barang pesanan konsumen bisa sampai ke tangan konsumen
dengan aman. Apabila hal tersebut dikonfersikan menjadi
indikator maka akan sama dengan indikator yang digunakan
dalam penelitian ini dan terbukti mampu membuktikan
bahwa indikator kualitas pelayanan mampu mempengaruhi
keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Hipotesis ini diterima. dapat dilihat dari distribusi jawaban
responden yang telah peneliti kalkulasikan rata-rata
responden memilih pilihan jawaban setuju atau memberikan
skor 4 pada 5 butir pertanyaan pada kuesioner yang dibagikan
oleh peneliti kepada responden dan telah disajikan pada tabel
promosi.

Terdapat beberapa poin pada pernyataan promosi yang
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Poin
pertama yaitu postingan twitter pada akun Group Order By

Lalavyee membuat konsumen tertarik untuk mengikuti pre
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order merchandise k-pop. Postingan pada akun milik Group
Order By Lalavyee menarik konsumen baru yang belum
bergabung pada Group Order By Lalavyee.

Pada pernyataan ini terdapat 1 responden yang menjawab
sangat tidak setuju, 3 responden yang menjawab tidak setuju,
16 responden menjawab ragu-ragu, 30 responden menjawab
setuju, 15 responden menjawab sangat setuju. Hal tersebut
terjadi karena ada beberapa responden yang mengetahui
nama Group Order By Lalavyee dari teman-teman yang telah
bergabung di Group Order By Lalavyee sehingga pernyataan
tersebut tidak sesuai dengan kenyataan yang ada, tetapi
apabila dilihat dari banyaknya responden yang menjawab
setuju hal ini menunjukkan bahwa postingan pada social
media twitter milik akun Group Order By Lalavyee dapat
mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen baru.
Pada pernyataan ke 4 yaituGroup Order By Lalavyee selalu
membuka pre order ;saat terdapat merchandise baru yang
akan segera dirilis. Pada pernyataan ini terdapat 1 responden
yang menjawab sangat tidak setuju, 5 orang menjawab tidak
setuju, 11 orang menjawab ragu-ragu, 25 orang menjawab
setuju, 23 orang menjawab sangat setuju. Saat mengetahui
bahwa merchandise baru akan segera rilis Group Order By

Lalavyee langsung menginformasikankepada anggota Group
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Order agar anggota group langsung mengisi list merchandise
mana yang akan dibeli dengan beberapa detail yang
menggambarkan merchandise yang akan segera rilis. Admin
akan membagikan rincian tersebut baik di aplikasi Line
maupun Twitter. Tetapi tidak semua merchandise yang akan
segera rilis akan dibuka pre order oleh Group Order By
Lalavyee, salah satu yang mempengaruhi hal tersebut adalah
perilisan merchandise satu dengan merchandise lain yang
memiliki jangka waktu sangat dekat. Sehingga hal tersebut
membuat Group Order By Lalavyee sebagai usaha kecil
belum sanggup apabila membuka pre order dalam jangka
waktu yang berdekatan.

Pada pernyataan ke 5 yaitu konsumen tertarik mengikuti pre
order karena Group Order By Lalavyee menawarkan harga
yang terjangkau serta DP yang rendah. Terdapat 1 responden
yang menjawab sangat tidak setuju, 7 responden yang
menjawab ragu-ragu,; 26 responden yang menjawab setuju,
dan 31 responden yang menjawab sangat setuju. Hal tersebut
membuktikan bahwa Group Order By Lalavyee dapat
menarik minat konsumen dengan memberikan harga
termurah serta DP atau uang pembayaran muka yang relatif

rendah.
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Hal di atas diperkuat dengan teori milik Kotler dalam
penelitian  milik  Wulandari(2019)promosi  merupakan
berbagai kumpulan alat-alat intensif, yang sebagian besar
berjangka pendek, dirancang untuk merangsang pembelian
produk atau jasa dengan lebih cepat dan lebih besar oleh
konsumen atau pedagang. Hasil penelitian yang telah
dilakukan oleh Wulandari(2019) menunjukkan bahwa
promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dalam penelitian tersebut menjelaskan
bahwa Lazada melakukan promosi di berbagai media, baik
itu media sosial, media elektronik, maupun media cetak,
karena pada dasarnya Lazada merupakan salah satu aplikasi
belanja online terbesar di Indonesia, sehingga Lazada dapat
mempromosikan fitur serta aplikasinya melalui banyak
media. Hal tersebut dapat dinilai efektif sehingga Lazada
dapat cepat menyebar dan dikenal di seluruh Indonesia.
Sedangkan Group Order By Lalavyee merupakan salah satu
usaha kecil dimana hanya menjual merchandise k-pop yang
dibeli langsung dari negara Korea Selatan yang hanya
melakukan promosi melalui media social seperti Twitter dan
Line. Meskipun begitu, minat konsumen yang menjadikan
Group Order By Lalavyee sebagai pilihan dalam membeli

merchandise yang diinginkan sangat tinggi. Hal tersebut
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dibuktikan dengan banyaknya responden yang bergabung
setelah melihat postingan milik Group Order By Lalavyee
pada akun Twiitter Group Order By Lalavyee vyaitu
@Ilalavyee _go. Apabila hal tersebut dikonfersikan menjadi
indikator maka akan sama dengan indikator yang digunakan
dalam penelitian ini dan terbukti mampu membuktikan
bahwa indikator promosi mampu mempengaruhi keputusan

pembelian yang dilakukan oleh konsumen.

4.6.2 Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi Secara Simultan
Terhadap Keputusan Pembelian dengan Pre Order di Group

Order By Lalavyee

Dari hasil pengujian diperoleh signifikansi sebesar 0,000 yang bernilai
lebih kecil dari 0,05 (0,000<0,05), maka dapat disimpulkan bahwa
kualitas pelayanan dan promosi secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Apabila pelayanan yang
dilakukan oleh Group Order By Lalavyee dirasa kurang, maka akan
menimbulkan keraguan pada konsumen untuk melakukan pembelian
merchandise di Group Order By Lalavyee.

Seperti jawaban reponden pada butir pernyataan “Saya berencana
untuk mengikuti kembali pre-order merchandise di group Order By
Lalavyee apabila merchandise baru akan dirilis”. 5 responden
menjawab sangat tidak setuju, 8 responden menjawab tidak setuju, 28

responden menjawab ragu-ragu, 13 responden menjawab setuju, dan
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11 responden menjawab sangat setuju. Banyaknya frekuensi jawaban
ragu-ragu disebabkan oleh fenomena yang terjadi di lapangan yaitu di
dalam Group Order By Lalavyee yang telah dijelaskan oleh subbab
4.6.1. yaitu para admin memiliki kesibukan sebagai mahasiswa aktif
di kampusnya sehingga group order kurang terurus dan dinilai
memiliki respon yang lambat. Namun pada beberapa waktu kemudian,
owner dari group Order By Lalavyee mulai aktif kembali dengan
menginformasikan bahwa barang yang dipesan oleh konsumen siap
dikirim dan membuka pre order merchandise kembali. Selain kualitas
pelayanan, promosi memiliki pngaruh terhadap keputusan pembelian.

Pada pernyataan “Saya yakin untuk mengikuti pre order merchandise
yang saya inginkandi Group Order By Lalavye”. 1 responden
menjawab sangat tidak setuju, 2 responden menjawab tidak setuju, 9
responden menjawab ragu-ragu, 33 responden menjawab setuju, dan
20 responden menjawab sangat setuju. Hal ini telah dijelaskan pada
subbab 4.6.2 yang menunjukkan bahwa apabila dilihat dari banyaknya
responden yang menjawab setuju hal ini menunjukkan bahwa
postingan pada social media twitter milik akun Group Order By
Lalavyee dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen
baru. Kedua pembahasan di atas dapat memperkuat bahwa kualitas
pelayanan dan promosi berpengaruh secara bersamaan terhadap

keputusan pembelian.
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4.6.3 Bai’ Istishna’ dalam Mekanisme Group Order

Pada subbab 1.1 telah dijelaskan bahwa Group order atau biasa
disebut GO merupakan sebuah grup dimana terdapat sekumpulan
orang-orang yang berminat untuk membeli sebuah merchandise k-
popuntuk mendapatkan harga termurah karena group order secara
sederhana memiliki mekanisme yaitu dengan membeli barang tersebut
secara online dengan jumlah besar dengan tujuan untuk menghemat
biaya pengiriman dan impor dari negara Korea Selatan ke
Indonesia.Sesuai dengan yang terjadi di lapangan, mekanisme group
order By Lalavyee ini termasuk ke dalam jenis transaksi bai’ istishna’
jenis paralel. Dimana penjual merupakan owner dan admin dari group
order By Lalavyee, pembeli merupakan konsumen yang membeli
merchandise di group order By Lalavyee, sedangkan pihak ketiga
yang berperan dalam pembuatan pesanan merupakan pihak official
store yang berada di negara Korea Selatan seperti web SMTown and
Store, KTOWN4U, Yes24dan lain-lain.

Berikut merupakan mekanisme yang dilakukan di group order By
Lalavyee apabila akan ada merchandise yang akan dirilis.

1. Admin group order akan memberikan rincian merchandise jenis
apa yang akan dijual melalui fitur notes di aplikasi Line.
2. Member group order yang ingin membeli merchandise akan

menuliskan pesanan yang mereka inginkan.
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3. Admin group order akan merekap pesanan para member untuk
diberikan tagihan agar segera membayar uang muka atau DP.

4. Member group order akan membayar tagihan sesuai yang telah
ditulis oleh admin di fitur notes yang ada di aplikasi Line.

5. Admin akan memesan barang tersebut kepada pihak official store
yang berada di Korea Selatan sesuai dengan apa yang diinginkan
oleh member group order.

6. Admin telah menyelesaikan pembayaran, barang akan diproses
hingga barang tersebut siap rilis di tanggal yang telah ditentukan.

7. Saat barang sudah rilis, maka barang yang telah dipesan akan
menunggu antrian untuk pengiriman ke Indonesia.

8. Saat barang telah sampai di rumah admin, maka member
diwajibkan untuk membayar sisa pembayaran sesuai harga yang
telah disepakati di awal.

9. Barang akan dikemas sesuai pesanan kemudian dikirim ke domisili
member.group order yang mengikuti pre order merchandise
tersebut.

Apabila dilihat dari mekanisme Group Order di atas maka dapat
dikatakan bahwa Group Order bisa dijadikan salah satu contoh

penerapan bai’ istishna’ paralel.
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BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Kualitas pelayanan dan promosi berpengaruhsecara parsial terhadap
keputusan pembelian dengan pre order di Group Order By Lalavyee.

2. Kualitas Pelayanan dan promosi berpengaruhsecara simultan terhadap
keputusan pembelian dengan pre order di Group Order By Lalavyee.

5.2 Saran

Setelah melakukan penelitian, peneliti dapat memberikan saran sebagai

berikut:

1. Bagi Group Order By Lalavyee:

Dalam butir pertanyaan “Saya berencana untuk mengikuti kembali
pre-order merchandise di GO By Lalavyee apabila merchandise baru
telah dirilis.” pada variabel keputusan pembelian, 24 responden (43,1%)
memilih ragu-ragu. Pihak dari group order By Lalavyee sebaiknya lebih
meningkatkan kualitas pelayanan agar dapat kembali meyakinkan
customer untuk mengikuti kembali pre order merchandise k-pop di group
order By Lalavyee.
Untuk memperluas pasar, sebaiknya group order By Lalavyee juga

meningkatkan promosi melalui berbagai platform social media seperti
twitter, tiktok, instagram, Line, agar nama group order By Lalavyee bisa

dikenal lebih banyak orang sehingga dapat meningkatkan jumlah
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customer dan meningkatkan penjualan serta pendapatan bagi group order
By Lalavyee.
Bagi Peneliti Selanjutnya:

Dalam penelitian ini, variabel yang digunakan adalah variabel
kualitas pelayanan, promosi dan keputusan pembelian dengan nilai
koefisien determinasi sebesar 63,9%. Maka untuk peneliti selanjutnya
diharapkan dapat menggunakan variabel lainnya yang tidak digunakan
dalam penelitian ini yang mungkin terdapat pengaruh dalam keputusan
pembelian seperti harga, citra merek, kepuasan konsumen, serta variabel

lainnya.
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