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PENDAHULUAN

Di zaman globalisasi dan kemajuan teknologi informasi yang pesat, persaingan
di dunia perdagangan semakin erat. Perusahaan, terutama dalam industri makanan dan
minuman, dituntut untuk terus berinovasi dan beradaptasi dengan perubahan lingkungan
agar tetap bersaing dan mempertahankan pangsa pasar mereka. Dalam konteks ini,
kualitas pelayanan dan pemasaran lewat media sosial menjadi faktor kunci yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Para pemilik usaha bersaing satu sama lain bagi bertahan di bisnis dan menjaga
kepercayaan pelanggan. Persaingan pasar tidak hanya mencakup pesaing-pesaing
besar, tetapi juga pesaing-pesaing yang lebih kecil, seperti usaha-usaha yang baru
didirikan, yang dapat menarik konsumen yang suka membandingkan suatu usaha
dengan usaha yang lain, sehingga mengakibatkan berkurangnya jumlah konsumen yang
akan mempengaruhi penjualan sehingga menyebabkan keuntungan menurun.

Kemampuan mempertahankan dan mengembangkan kapasitas bersaing bisa
dicapai meliputi melalui penerapan strategi bisnis yang efektif. Rencana bisnis yang
benar bisa ditunjukan dengan kestabilan tingkat penjualan yang bisa berkembang tiap
tahunnya berdasarkan jumlah atau kualitas barang yang bisa diproduksi perusahaan.
Pada hal ini, manajemen perlu merancang rencana yang memungkinkannya
menggunakan banyak kemungkinan yang tersedia sekaligus berupaya memitigasi
dampak atau bahaya yang tersedia dan menghasilkan laba untuk bisnis (Ngadimen &
Widyastuti, 2021).
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Banyak orang kesulitan membangun usaha kecil karena kurangnya dana.
Permasalahan permodalan ini ada yang disebabkan oleh modal sendiri, ada pula yang
disebabkan oleh pinjaman bank. Selain keuangan, isu kedua adalah bagaimana dan di
mana produk tersebut dipromosikan. Pemusatan pemasaran fokusnya dengan apakah
produk memenuhi kebutuhan konsumen, sehingga menghasilkan kepuasan konsumen.
Alur produksi ialah aktivitas yang dijalankan menggunakan alat-alat untuk mengubah
masukan menjadi keluaran berupa barang jadi. Persoalan kedua ialah sumber daya
manusia, disebabkan perlunya sumber daya manusia yang berpengalaman dan
mendukung organisasi (Arianto & Octavia, 2021).

Pemilik bisnis harus berbakat dan kreatif dalam merumuskan konsep, yang
kemudian dituangkan dalam rencana strategi bisnis. Kreativitas diartikan sebagai
kemampuan individu dalam menghasilkan ide dan objek baru, serta melihat ide lama
dari sudut pandang yang segar. Sedangkan konsekuensi kreativitas bisa berupa sesuatu
yang baru, misalnya suatu barang atau ide, karena beragamnya pilihan. Dorongan
kreatif, kemandirian, dan sumber daya manusia semuanya berdampak pada perilaku
kreatif masyarakat. Seseorang berperilaku kreatif apabila mempunyai motivasi intrinsik
yang tinggi, menghargai dan puas dengan tantangan pekerjaannya, yang dalam hal ini
adalah mengembangkan kampanye pemasaran yang efisien. Banyaknya pedagang
yang tidak mampu mempertahankan usahanya menunjukkan bahwa strategi dan inovasi
masih kurang, namun beberapa pedagang, seperti perusahaan Bakso SBY di kawasan
Bekasi Utara, telah menjalankan usahanya sedemikian rupa sehingga bisa bertahan
untuk jangka waktu yang lama dari tahun ke tahun. Pengusaha bisnis ini sesekali bisa
menunjukkan kecerdikannya dalam menjalankan dan membangun bisnisnya. (Bisnis et
al., 2021).

Bakso dihasilkan terutama dari daging sapi dan ayam dan merupakan makanan
dalam bentuk bakso. Rasanya yang unik dan lezatnya bakso disukai oleh anak-anak
maupun orang dewasa. Salah satu penjual bakso yang ada di wilayah Bekasi Utara
adalah Bakso SBY. Perusahaan ini termasuk salah satu perusahaan kecil yang sedang
berkembang karena menawarkan pelayanan prima dan lokasi yang strategis, faktor
yang menjadi pertimbangan pelanggan saat memilih lokasi, sehingga membantu pemilik
bisnis bersaing dengan perusahaan lain di industri yang sama dan memuaskan
pelanggan. Usaha Bakso SBY Ini adalah perusahaan yang dapat beroperasi dan tumbuh
dari tahun ke tahun. selain itu, faktor strategis yang diterapkan juga berkontribusi
terhadap pemeliharaan dan pertumbuhan perusahaan. Meski banyak pedagang yang
menawarkan makanan serupa, namun usaha Bakso SBY tetap bersaing dengan
pedagang lainya.

Bakso SBY ini mulai dirintis selama lebih dari 24 tahun dan berlokasi di Bekasi
Utara. Beralamatkan di daerah Permata Hijau Permai Blok BR1 No. 11.12, Kelurahan
Kaliabang Tengah, Bekasi Utara. Dalam sehari, outlet cabang bekasi utara ini mampu
menjual hingga puluhan porsi bakso. Hal ini membuat saya tertarik untuk melakukan
penelitian terhadap outlet bakso SBY cabang Bekasi Utara ini.

Bakso Sby menggunakan media Instagram untuk melakukan promosi dengan
nama akun bakulbakso.wng. Akun social media tersebut memiliki segala info dasar yang
diperlukan oleh konsumen untuk mengetahui produk serta sepak terjang dari Bakso Shy.
Akun tersebut, saat ini memiliki 2.200 pengikut serta 57 postingan. Berdasarkan hasil
wawancara dengan pemilik outlet bakso SBY cabang bekasi utara, ternyata hasil
penjualan mengalami fluktuatif, berikut data penjualan Bakso SBY cabang Bekasi Utara:

Tahun Target Penjualan Presentase (%)

2022 135.000.000 125.000.000 93%
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2023 150.000.000 110.000.000 73%
Januari - Maret 36.000.000 16.000.000 44%
2024

(Target dalam | (Penjualan selama 3
3 bulan) bulan)

Walaupun outlet ramai pengunjung, ternyata hasil penjualan tidak selalu
mengalami peningkatan, bahkan jika dilihat dari data diatas dapat diketahui bahwa tahun
2022 penjualan hampir dapat mencapai target penjualan yaitu sebesar 93 %. Namun
dapat diketahui pada tahun 2023 penjualan menurun, dan hanya mampu mencapai 73
%. Sedangkan di tahun 2024 ini terhitung dari bulan Jnuari — Maret, penjualan Bakso
SBY Cabang Bekasi Utara menurun sangat drastis yaitu hanya mencapai di angka 44
%. Hal ini menyebabkan penjual harus membuat strategi penjualan agar pendapatan
penjualan yang dihasilkan tetap stabil dari tahun — tahun sebelumnya dan mampu
mencapai target penjualan yang telah ditetapkan.

Salah satu faktor kunci yang menentukan kinerja penjualan adalah keputusan
pembelian. Konsumen menganalisis dua pilihan atau lebih dan memilih salah satu
dengan menggabungkan sikap dan keahlian mereka dalam proses yang dikenal sebagai
keputusan pembelian (Hutagalung & Waluyo, 2020). Oleh karena itu, pelaku bisnis harus
mampu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen agar dapat memperoleh
barang yang ditawarkan sehingga mempengaruhi tingkat penjualan.

Menurut (Aryandi & Onsardi, 2020) Kualitas layanan adalah pola pikir yang
muncul dari perbedaan penghargaan kualitas pelayanan konsumen dengan kinerja
perusahaan yang dinilai oleh konsumen. Beda hal nya (Afriyani & Batu, 2022) yang
menyatakan bahwa kualitas pelayanan adalah tingkat kualitas layanan yang dapat
diukur dan diperkirakan terkait dengan perubahan harga.

Menurut (Haribowo et al., 2022) Social media marketing ialah macam pemasaran
jangka panjang atau pendek yang memakai alat media sosial yakni blogging, mikroblog,
jejaring sosial, bookmark sosial, dan membagi konten untuk membangun kesadaran,
pemahaman, dan kepercayaan bagi perusahaan, produk, orang atau intensitas lainnya.

Selain didukung oleh berbagai hipotesis dari variabel-variabel yang digunakan
dalam penelitian ini, terdapat pula penelitian-penelitian terdahulu yang dapat melengkapi
penelitian yang akan dilakukan. Penelitian sebelumnya dilakukan oleh (Salsabila i et al.,
2022) yang menyatakan bahwa kualitas layanan berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh (Hidayat, 2021) yang
menyebutkan kualitas layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Penelitian sebelumnya juga dilakukan oleh (Hidayat, 2021) , yang
mengemukakan hasil bahwa social media marketing berpengaruh positif signifikan
terhadap keputusan pembelian. Penelitian terdahulu juga dilakukan oleh (Nining &
Susanto, 2020) , yang menyatakan social media marketing tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

TINJAUAN TEORITIS

Kualitas pelayanan

Kualitas pelayanan ialah tingkat kualitas yang diinginkan dan pengendalian bagi
tahap keunggulan itu agar memuaskan kemauan pelanggan (Asti & Ayuningtyas, 2020)
Artinya Kualitas pelayanan dapat membujuk orang untuk berkomitmen terhadap produk
dan layanan perusahaan, sehingga meningkatkan pasar suatu produk.

Social Media Marketing
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Social media marketing ialah aktivitas pemasaran yang memanfaatkan media
sosial untuk meningkatkan eksposur merek, pengakuan, pengingat, dan tindakan. Dengan
bertahap social media marketing diaplikasikan di pemasaran yang tersedia di strategi
perusahaan (Isman et al., 2020). Jadi dari pernyataan tersebut adalah bahwa social media
marketing adalah aktivitas pemasaran yang dimanfaatkan agar mendorong kesadaran,
pengakuan, pengingat, dan perilaku untuk merek lewat platform media sosial.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian ialah suatu bentuk tingkah laku pelanggan saat memakai atau
mengkonsumsi produk (Cesariana et al., 2022) jadi Kesimpulan dari pernyataan tersebut
adalah bahwa keputusan pembelian merupakan bentuk tingkah laku konsumen saat
memakai atau mengonsumsi produk. Ini menunjukkan bahwa pelanggan melakukan alur
evaluasi dan pemilihan sebelum memutuskan untuk membeli atau memilih produk atau
jasa.

Kerangka Konseptual

Kualitas Pelayanan (X1)
1. Bukti fisik Keputusan Pembelian
2. Keandalan (Y1)
3. Daya tanggap ™~
4. Jaminan 1. Melakukan
Pembelian Ulang
2. Memberikan
Rekomendasi kepada
Orang lain
3. Kemantapan
Social Media Marketing konsumen pada
(X2) produk
4. Kebiasaan konsumen
1. Interaction dalalm membeli
2. Sharing of Content / produk
3. Accecibility
4. Credibility

Hipotesis

Kualitas Pelayanan merupakan salah satu aspek manajemen pemasaran. Kualitas
layanan telah muncul sebagai aspek kunci dalam keberhasilan suatu organisasi.
Pembangunan yang berkualitas sangat dipengaruhi oleh kondisi persaingan antar
perusahaan, terobosan teknologi, dan fase sosial budaya ekonomi masyarakat (Arianto &
Octavia, 2021). Temuan ini sejalan dengan (Narayana & Rahanatha, 2020). Hasil
penelitian ini menemukan bahwa social media marketing berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

H1: Kualitas Pelayanan berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian di Bakso Shy
Bekasi Utara.

Social media marketing ialah jenis periklanan, baik langsung maupun tidak, yang
dimaksudkan agar meningkatkan pengetahuan, ingatan, pengakuan, dan tingkah laku
pada suatu produk, merek, orang, atau entitas lain. Hal ini dijalankan lewat media sosial
tepatnya social bookmarking, blogging, microblogging, jejaring sosial, dan membagi
konten
(Piramita et al., 2021). Temuan searah pada (Haribowo et al., 2022) Variabel social
media marketing berpengaruh simultan Terhadap Keputusan Pembelian.
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H2: Social Media Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian di Bakso Sby
Bekasi Utara.

Kualitas Pelayanan merupakan aspek manajemen pemasaran. Kualitas layanan
telah muncul sebagai aspek kunci dalam keberhasilan suatu organisasi. Pembangunan
yang berkualitas sangat dipengaruhi keadaan persaingan tiap perusahaan, terobosan
teknologi, dan fase sosial budaya ekonomi masyarakat (Arianto & Octavia, 2021). Social
media marketing ialah jenis periklanan, baik langsung ataupun tidak langsung, yang
dimaksudkan agar meningkatkan pengetahuan, ingatan, pengakuan, dan tingkah laku
pada suatu produk, merek, orang, atau entitas lain. Hal ini dijalankan lewat media sosial
tepatnya social bookmarking, blogging, microblogging, jejaring sosial, dan berbagi konten
(Piramita et al., 2021). Temuan ini sejalan dengan (Piramita et al., 2021) Variabel Kualitas
Pelayanan dan Social Media Marketing berpengaruh simultan Terhadap Keputusan
Pembelian.

H3: Kualitas Pelayanan dan Social Media Marketing berpengaruh Terhadap Keputusan
Pembelian di Bakso Sby Bekasi Utara

METODOLOGI

Penelitian ini ialah penelitian kuantitatif sistematis yang mengkaji unsur unsur,
fenomena, dan hubungannya. Tujuannya ialah menciptakan dan menerapkan teori,
model, dan hipotesis matematika yang terkait dengan suatu fenomena. Penelitian ini
memakai data kuantitatif menjadi jenis data primernya. Untuk penelitian ini, data primer
dan sekunder digunakan. Data primer, yang didapat lewat survei, wawancara, dan
observasi, mencakup penggunaan instrumen kuesioner, wawancara, dan observasi
sebagai bentuk data utama di penelitian ini. Penelitian ini juga mengandalkan data
sekunder yang bersumber pada jurnal penelitian, buku referensi, dan laporan yang
merinci hasil pengumpulan data di Bakso Sby Bekasi Utara. Untuk memastikan data
yang di kerjakan dalam penelitian ini valid, penulis memakai uji reliabilitas dan validitas.
Dengan membuat daftar pertanyaan yang hendak ditanyakan pada responden dengan
bentuk kuesioner, data dikumpulkan, dan digunakan SPSS untuk mengolah data.
Gambaran dari populasi (objek) penelitian ini adalah konsumen di Bakso Sby Bekasi
Utara yang di mana populasinya tidak di ketahui. Teknik pengambilan sampel yang
diambil yakni memakai teknik Purposive sampling. definisi Purposive sampling ialah
teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Menurut (Hair et al., 2020),
Penentuan jumlah sampel merujuk pada banyak nya item pertanyaan x 5 sehingga
didapat jumlah minimal responden. 24 x 5 = 120 responden.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan uji validitas semua variabel penelitian memenuhi kriteria valid, dimana nilai
Rniung > Riavel, artinya adalah data kuesioner dapat dilakukan pengolahan statistic lebih
lanjut karena pernyataan pada kuesioner dapat dikatakan valid dan dapat dilakukan
tahap uji realiabel. Uiji realiabilitas dapat dilakuikan seicara beirsama-sama teirhadap
seiluiruih buitiran peirtanyaan, suiatui variabeil dinyatakan reiliablei bila meimiliki nilai
Cronbach Alpha > 0,60 (Ghozali, 2018).

Variabel Cronbach’s N Of Items | Kriteria | Keterangan
Alpha
K“a"tas()ff)'aya”a” 0,710 8 0.6 Reliabel
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Social Media _
Marketing (X2) 0,723 8 0,6 Reliabel
Keputusa?Yg)embellan 0,703 8 0.6 Reliabel

Pada Tabel diatas Sesuai uji reliabilitas di tabel memperlihatkan nilai Cronbach’s
Alpha dari total variabel ialah > 0,60 maka bisa ditarik kesimpulan bahwa semua
pernyataan dalam kuesioner reliabel.

Uji normalitas

Uji ini dipakai sebagai sarana supaya menelaah apakah data yang diamati
berdistribusi normal atau tidak. Output data penelitian yang baik ialah yang mempunyai
data berdistribusi normal atau mendekati normal. Di penelitian ini uji normalitas yang
digunakan ialah Uji Kolmogorov-Smirnov dengan menyandingkan nilai asymp.sig (2-
tailed) dengan nilai alpha sebanyak 5%. Bila nilai asmp.sig (2-tailed) lebih besar dari
0,05 bisa dikatakan data terdistribusi normal. Dibawah ini ialah perolehan uji normalitas
yang disajikan dalam bentuk tabel.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardiz

ed Residual

N 120
Normal Parameters®®  Mean .0000000

Std. 1.96416513

Deviation
Most Extreme Absolute .073
Differences Positive .058

Negative -.073
Test Statistic .073
Asymp. Sig. (2-tailed) .182°¢

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

Berdasarkan data diatas perolehan uji normalitas memakai One-Sample
Kolmogorov-Smirnov memperilihatkan nilai signifikan pada Asymp.sig (2-tailed)
sebanyak 0,182 dimana lebih besar dari 0,05 (0,182 > 0,05) bisa didapat data pada
variabel Kualitas Pelayanan (X1), Social Media Marketing (X2) dan Keputusan
Pembelian () berdistribusi normal atau mempunyai sebaran data yang normal.

Uji Multikolinieritas
Uji multikolinearitas tujuannya agar mengetahui tersedia kolerasi antara variabel

bebas dan dapat menguji nilai VIF dengan kriteria bila nilai Tolerance > 0,05. Jika nilai
VIF < 10, bisa disebut variabel itu tidak terjadi Multikolineritas.

2289



Indonesian Journal of Economics and Strategic Management (IJESM)
Vol.2, No.3, 2024: September

Tabel Uji Multikolinieritas

Perhitungan
Variabel Bebas Tolera Keterangan
VIF
nce
Kualitas Pelayanan 2,5 Tidak Terjadi
0,400
(X1) 03 Multikolinieritas
Social Media 25 Tidak Terjadi
0,400
Marketing (X2) 03 Multikolinieritas

Nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10 maka berdasar kepada perolehan penguijian itu
mampu diperoleh kesimpulan bahwasanya tidak terdapat multikolinieritas pada model
regresi berganda.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas tujuannya agar membuktikan apakah pada model regresi
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu penelaahan ke penelaahan lainnya.
Bila terdapat pola khusus yakni titik-titik yang terbentuk pola bisa diindentifikasi bahwa
terjadinya heteroskedastisitas. Bila tidak tersedia pola yang nyata dan titik-titik tersebar
diatas dan dibawah angka 0 dan di sumbu Y, disebut tidak mengalami
heteroskedastisitas. Perolehan uji heteroskedastisitas yang dibantu program SPSS versi
26 yakni:

Gambar Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Y

P N

. : :'0:':.

NN,
.\\\ <
o 9 %

e

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Bedasarkan gambar perolehan uji heteroskedastisitas memakai grafik scatterplot
yang sudah dijalankan dapat ditarik kesimpulan tak mengalami heterokedastisitas,
karena tidak tersedia pola yang jelas dan titik-titik tersebar dengan campur yakni berada
di bawah maupun di atas angka nol.
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uii T

Uji T umumnya dimanfaatkan sebagai pengaruh variabel independen dan
terhadap variabel dependen dengan individual, jika hasil uji t dengan nilai signifikan <
0,05 atau 5% bisa dimaknai bahwa variabel bebas dengan parsial maupun individual
mengandung pengaruh positif terhadap variabel terikat. Adapun rumusnya ialah degree

of freedom (df) yakni df = N — K — 1, yakni bahwa N ialah sampel dan K ialah total variabel

bebas.
Tabel Hasil Uji T
Coefficients?
Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant 3.811 2.053 1.856 .066
)
X1 .266 .094 244 2.825 .006
X2 .628 .090 .604  7.007 .000

a. Dependent Variable: Y

Menentukan ttabel yang menggunakan df (degree of freedom) yakni total
responden berjumlah 120 maka nilai ttabel bisa didapat memakai rumus df (degree of
freedom) df = n — k — 1, n ialah total sampel dan k ialah total variabel. Yakni berarti df =
120 - 3 -1 =116, memakai tingkat signifikan 0.05, hingga didapat nilai ttabel yakni ttabel
=t (a/2) n-k-1 = (0.025:116) = 1.981. Pada tabel bagian coefficients, bisa dilihat tiap-
tiap variabel memiliki thitung.

Nilai thitung variable Kualitas Pelayanan adalah 2.825 sehingga thitung lebih
besar dari ttabel yakni (2.825>1.981). dengan nilai sig 0.006 < 0.05 atau nilai signifikansi
lebih kecil dari 0.05, maka HO ditolak dan Ha diterima menyatakan bahwa Kualitas
Pelayanan secara parsial berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian pada
Bakso SBY di Bekasi Utara.

Sesuai hasil pada tabel 4.13 nilai thitung variable Social Media Marketing adalah
7.007 sehingga thitung lebih besar dari ttabel (7.007>1.981). dengan nilai sig 0.000 <
0.05 atau nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05, maka HO ditolak dan Ha diterima
menyatakan bahwa Social Media Marketing secara parsial berpengaruh positif terhadap
Keputusan Pembelian pada Bakso SBY di Bekasi Utara.

Uji F
Uji ini dipakai sebagai sarana pengujian model regresi, yaitu guna memperoleh
pengetahuan apakah tersedia pengaruh antara Kualitas Pelayanan (X1) serta Social

Media Marketing (X2), dengan Bersama — sama terhadap Keputusan Pembelian (Y).
Dengan kriteria yakni taraf signifikansi a = 0.05 dan apabila nilai Fhitung > Ftabel maka
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variabel independen (bebas) secara simultan berpengaruh terhadap variabel dependen
(terikat). Sebaliknya, jika Fhitung < Ftabel maka variabel independen (bebas) secara
simultan tidak berpengaruh terhadap variabel dependen (terikat). Adapun rumusnya
ialah degree of freedom (df), df = N — k — 1 yakni bahwa N ialah sampel, k ialah total
variabel bebas.

ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 861.705 2 430.852 109.802 .000P
Residual 459.095 117 3.924
Total 1320.800 119

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X2, X1

Dari tabel di atas, Menentukan Ftabel dengan menggunakan df (degree of
freedom) dengan jumlah responden sebanyak 120, maka nilai Ftabel dapat diperoleh
dengan rumus df = N — k -1 yang dimana N ialah jumlah sampel dan k ialah jumlah
variabel, yang berarti df = 120 - 3 - 1 = 116, dengan taraf signifikansi 0.05 sehingga
diperoleh Ftabel yakni 3,07. maka diperoleh nilai F hitung sebesar 109,802 > 3,07 (F
tabel) dan nilai sig 0.000 < 0,05 atau nilai Sig < 0,05. Sehingga HO di tolak atau H3 di
terima artinya secara bersamaan Kualitas Pelayanan dan Social Media Marketing
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Analisis regresi diperlukan juga untuk melihat berapa persen dari variasi
variabel dependen dapat diterangkan oleh variasi variabel independent. Untuk itu
digunakan koefisien determinasi (R2). Nilai kkoefisien determinasi adalah antara nol dan
satu.

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .808? .652 .646 1.981
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y

Berdasarkan pada tabel diatas 17 perolehan uji koefisien determinasi (R Square)
ialah 0.646 yang memperlihatkan 64,6% variabel keputusan pembelian dipengaruhi oleh
variabel kualitas pelayanan dan social media marketing tetapi sisanya sebanyak 35,4%
dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel yang diamati di penelitian.
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PEMBAHASAN

Sesuai kepada perolehan pengolahan data diatas, maka berikut adalah
pembahasan dari beberapa masalah yang telah dirumuskan, yaitu:

Sesuai perolehan uji analisis data yang dihasilkan perhitungan uji parsial yang
menunjukan nilai thitung lebih besar dari ttabel (5,235 > 1,65685). Bisa disimpulkan
variable Kualitas Pelayanan pengaruh positif serta signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada Bakso SBY di Bekasi Utara. Maka dari itu perolehan penelitian ini
menyimpulkan cara supaya memutuskan pembelian ialah lewat cara memberi Kualitas
Pelayanan yang baik dalam suatu produk. Pengaruh Kualitas Pelayanan dapat
dijelaskan dalam beberapa faktor, yaitu faktor Kualitas Pelayanan kualitas atau mutu
terkait, produk yang dapat dipercaya, terdapat kegunaan dan manfaat, pelayanan yang
diberikan, jadi faktor Kualitas Pelayanan dan factor ketertarikan dari responden. Hal ini
selaras dengan Penelitian yang dijalankan (Sugiharto & Darmawan, 2021) jikalau
Kualitas Pelayanan memiliki pengaruhnya yang positif serta signifikan pada keputusan
pembelian. Maka keputusan pembelian makin meningkat dengan fakto Kualitas
Pelayanan.

Berdasarkan hasil uji analisis data yang dihasilkan perhitungan uji parsial yang
menunjukan nilai fhitung sebesar 231,566 pada tingkat signifikansi 0,000. Sedangkan
ftabel dengan (a = 5%) adalah3,07. Sehingga fhitung 231,566 > ftabel 3,07 dengan
signifikansi 0,000 < 0,05 memiliki pengaruhnya yang positif serta signifikan terhadap
Keputusan Pembelian pada Bakso Sby di Bekasi Utara. Maka dari itu hasil penelitian ini
menyimpulkan bahwa cara untuk memutuskan pembelian adalah dengan cara
memberikan Social Media Marketing yang baik dalam suatu produk. Pengaruh Social
Media Marketing dapat dijelaskan dalam beberapa faktor, yaitu faktor Social Media
Marketing kualitas atau mutu terkait, produk yang dapat dipercaya, terdapat kegunaan
dan manfaat, pelayanan yang diberikan, jadi faktor Social Media Marketing dan faktor
ketertarikan dari responden. (Piramita et al., 2021) menegaskan bahwasanya Social
Media Marketing mempunyai pengaruhnya yang poisitif terhadap keputusan pembelian.
Tetapi secara parsial Social Media Marketing tidak memiliki pengaruhnya terhadap
keputusuan pembelian. Maka keputusan pembelian makin berkembang dengan faktor
Social Media Marketing.

Berdasarkan hasil nilai F hitung sebesar 109,802 > 3,07 (F tabel) dan nilai sig
0.000 < 0,05 atau nilai Sig < 0,05. Sehingga HO di tolak atau H3 di terima artinya secara
bersamaan Kualitas Pelayanan dan Social Media Marketing berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dapat semakin memperkuat dari penelitian yang
di lakukan (Sugiharto & Darmawan, 2021) dan (Piramita et al., 2021) bahwa Kualitas
Pelayanan dan Social Media Marketing berpengaruh positif serta signifikan.

KESIMPULAN

1. Kualitas Pelayanan berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian Bakso SBY
di Bekasi Utara.

2. Social Media Marketing berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian pada
Bakso SBY di Bekasi Utara.

3. Kualitas Pelayanan Dan Social Media marketing berpengaruh positif terhadap
Keputusan Pembelian pada Bakso SBY di Bekasi Utara.
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