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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh Rating Produk, Promosi Digital, dan Kualitas Layanan terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Toko Mystique.id melalui platform Shopee. Jenis penelitian ini 

menggunakan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah melakukan 

pembelian pada Toko Mystique.id melalui platform Shopee yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti. Teknik 

sampling yang digunakan adalah non-probability sampling dengan metode purposive sampling. Sampel yang 

digunakan penelitian 100 responden, menggunakan rumus Lemeshow. Dalam penelitian ini, data dianalisis 

dengan program SPSS versi 2020 serta Microsoft Excel. Hasil penelitian menunjukan bahwa secara parsial 

Promosi Digital berpengaruh positif dan signifikan serta paling dominan, sedangkan Rating Produk dan Kualitas 

Layanan tidak signifikan. Namun secara simultan, ketiga variabel tersebut terbukti berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata kunci: Rating Produk, Promosi Digital, Kualitas Layanan, Keputusan Pembelian, Shopee. 

 

 

LATAR BELAKANG 

Perkembangan teknologi informasi dan internet di era digital saat ini telah membawa 

perubahan signifikan dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam kegiatan pemasaran 

dan perilaku konsumen. Salah satu dampak yang paling terlihat adalah meningkatnya 

penggunaan platform marketplace sebagai sarana transaksi jual beli secara online. Platform 

seperti Shopee menjadi pilihan utama masyarakat karena kemudahan akses, variasi produk 

yang beragam, serta berbagai fitur yang mendukung proses pengambilan keputusan pembelian 

konsumen. Toko Mystique.id sebagai salah satu pelaku usaha yang beroperasi di platform 

Shopee juga menghadapi persaingan yang ketat dengan toko-toko lain yang menjual produk 

serupa. Oleh karena itu, penting bagi Mystique.id untuk memahami faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, khususnya yang berkaitan dengan rating 

produk, promosi digital, dan kualitas layanan. tingginya persaingan antar penjual menuntut 

adanya strategi yang tepat, khususnya dalam hal inovasi produk dan faktor lain yang 

mempengaruhi loyalitas pelanggan. Oleh karena itu, penelitian ini menjadi penting untuk 

dilakukan guna mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan pada toko 

kaos printing di Shopee. 

Dalam transaksi e-commerce, konsumen tidak dapat melihat produk secara langsung, 

sehingga mereka sangat bergantung pada informasi yang diberikan oleh penjual, termasuk 

deskripsi produk, ulasan, dan reputasi toko. Oleh karena itu, tingkat kepercayaan konsumen 

terhadap toko menjadi salah satu penentu keberhasilan dalam mempertahankan pelanggan. 
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KAJIAN TEORITIS 

Keputusan Pembelian 

Menurut Sumarwan (2014), keputusan pembelian merupakan hasil dari proses evaluasi 

berbagai alternatif yang dilakukan konsumen sebelum menentukan pilihan. Menurut Tjiptono 

(2015), keputusan pembelian adalah tindakan individu dalam memilih dan membeli produk 

yang dianggap paling sesuai dengan kebutuhannya. Menurut Kotler dan Keller (2016), proses 

keputusan pembelian merupakan tahapan yang dilalui konsumen sebelum dan setelah 

melakukan pembelian suatu produk. 

Kotler dan Keller (2016), keputusan pembelian dapat diukur melalui beberapa indikator 

berikut: 

1. Kemantapan dalam membeli 

2. Kebiasaan membeli produk 

3. Rekomendasi kepada orang lain 

4. Pembelian ulang 

Rating Produk 
Menurut Filieri (2015), rating produk merupakan bentuk evaluasi konsumen yang 

digunakan untuk mengurangi ketidakpastian dalam pembelian online. Menurut Mudambi dan 

Schuff (2010), rating produk adalah indikator kualitas yang mempengaruhi persepsi konsumen 

dalam membuat keputusan pembelian. Menurut Lackermair et al. (2013), rating produk 

merupakan bentuk penilaian konsumen terhadap suatu produk berdasarkan pengalaman setelah 

melakukan pembelian dan penggunaan produk. 

Adapun indikator rating produk meliputi tingkat kepuasan konsumen, kesesuaian 

produk dengan deskripsi, kualitas produk, dan pengalaman penggunaan. 

Promosi Digital 
Menurut Kotler dan Armstrong (2018), promosi digital adalah kegiatan komunikasi 

pemasaran yang dilakukan melalui media digital untuk mempengaruhi konsumen. Menurut 

Chaffey (2015), promosi digital merupakan penggunaan teknologi digital untuk mencapai 

tujuan pemasaran dan meningkatkan interaksi dengan konsumen. Menurut penelitian Lamb et 

al. (2017), promosi digital mempengaruhi keputusan pembelian melalui pemberian insentif 

seperti diskon dan penawaran khusus. Bentuk-bentuk promosi digital antara lain diskon harga, 

voucher belanja, cashback, flash sale dan iklan digital. 

Adapun indikator promosi digital meliputi daya tarik promosi, frekuensi promosi, 

kesesuaian promosi, dan kemudahan mendapatkan promosi. 

Kualitas Layanan 
Menurut Tjiptono (2016), kualitas layanan adalah upaya untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen secara konsisten. Menurut Parasuraman et al. (1988), kualitas layanan 

adalah perbandingan antara harapan konsumen dengan kinerja layanan yang diterima. Menurut 

Zeithaml dan Bitner (2000), kualitas layanan merupakan tingkat keunggulan layanan yang 

mampu memenuhi kebutuhan pelanggan 

Menurut konsep SERVQUAL, indikator kualitas layanan terdiri dari reliability 

(keandalan), responsiveness (daya tanggap), assurance (jaminan), empathy (empati) dan 

tangibles (bukti fisik). 
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Kerangka Teoritis 
Dalam penelitian ini, model penelitian digunakan untuk mengetahui pengaruh rating 

produk, promosi digital, dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Toko Mystique.id melalui platform Shopee. 

Gambar 1. Kerangka Teoritis 

Keterangan: 

H1 : Rating Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

H2 : Promosi Digital berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

H3 : Kualitas Layanan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

 

METODE PENELITIAN 

Tipe penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif 

dengan metode deskriptif dan kausalitas. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 

konsumen yang pernah melakukan pembelian pada Toko Mystique.id melalui platform 

Shopee. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non-probability 

sampling dengan metode purposive sampling. Dalam penelitian ini, teknik analisis data 

dilakukan dengan menggunakan bantuan program Statistical Product and Service Solution 

(SPSS). Adapun teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari uji 

instrumen penelitian, uji asumsi klasik, alat analisis data, dan uji hipotesis. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Uji Validitas 
Pengujian dilakukan terhadap 100 responden dengan tingkat signifikansi 5% (α = 0,05). 

Dasar pengambilan keputusan dalam uji validitas adalah sebagai berikut: 

1. Jika nilai r hitung > r tabel, maka item pernyataan dinyatakan valid. 

2. Jika nilai r hitung < r tabel, maka item pernyataan dinyatakan tidak valid. 

3. Jika nilai signifikansi < 0,05 maka item pernyataan dinyatakan valid. 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Variabel Rating Produk (X1) 
Pernyataan Corrected Item Total Correlation R Tabel Keteragan 

X1.1 0,7362 0,1966 Valid 

X1.2 0,713 0,1966 Valid 

X1.3 0,757 0,1966 Valid 

X1.4 0,724 0,1966 Valid 

 

Berdasarkan  hasil dari  Tabel 1 nilai Corrected Item-Total Correlation X1.1 sampai 

X1.4 memiliki nilai r hitung > r tabel sebesar 0,1966. Semua pernyataan variabel Rating Produk 

(X1) dinyatakan valid. 
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Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi Digital (X2) 
Pernyataan Corrected Item Total Correlation R Tabel Keteragan 

X2.1 0,741 0,1966 Valid 

X2.2 0,766 0,1966 Valid 

X2.3 0,712 0,1966 Valid 

X2.4 0,702 0,1966 Valid 

 

Berdasarkan  hasil dari  Tabel  2 nilai Corrected Item-Total Correlation X2.1 sampai 

X2.4 memiliki nilai r hitung > r tabel sebesar 0,1966. Semua pernyataan variabel Promosi 

Digital (X2) dinyatakan valid. 

Hasil ini menunjukkan bahwa pernyataan setiap indikator yang digunakan mampu 

mengukur variabel Promosi Digital 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Layanan (X3) 
Pernyataan Corrected Item Total 

Correlation 

R Tabel Keteragan 

X3.1 0,651 0,1966 Valid 

X3.2 0,741 0,1966 Valid 

X3.3 0,662 0,1966 Valid 

X3.4 0,731 0,1966 Valid 

X3.5 0,597 0,1966 Valid 

Sumber: Output SPSS 2020 

  

Berdasarkan  hasil dari  Tabel  3 nilai Corrected Item-Total Correlation X3.1 sampai 

X3.5 memiliki nilai r hitung > r tabel sebesar 0,1966. Semua pernyataan variabel Kualitas 

Layanan (X3) dinyatakan valid. Hasil ini menunjukkan bahwa pernyataan setiap indikator yang 

digunakan mampu mengukur variabel Kualitas Layanan. 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Pernyataan Corrected Item Total 

Correlation 

R Tabel Keteragan 

Y1 0,770 0,1966 Valid 

Y2 0,737 0,1966 Valid 

Y3 0,708 0,1966 Valid 

Y4 0,693 0,1966 Valid 

Sumber: Output SPSS 2020 

 

Berdasarkan  hasil dari  Tabel  4 nilai Corrected Item-Total Correlation Y1 sampai Y4 

memiliki nilai r hitung > r tabel sebesar 0,1966. Semua pernyataan variabel Keputusan 

Pembelian (Y) dinyatakan valid. Hasil ini menunjukkan bahwa pernyataan setiap indikator 

yang digunakan mampu mengukur variabel Keputusan Pembelian. 

Uji Reliabilitas 

 Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui tingkat konsistensi suatu instrumen 

penelitian dalam mengukur variabel yang diteliti. Menurut Ghozali (2018), reliabilitas 

merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari suatu variabel 

atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel apabila jawaban responden terhadap 

pernyataan yang diberikan bersifat konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 

Dalam penelitian ini, pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan metode 

Cronbach’s Alpha melalui bantuan program Statistical Product and Service Solution (SPSS) 

versi 2020. Nilai Cronbach’s Alpha digunakan untuk mengetahui tingkat konsistensi internal 

dari setiap item pernyataan dalam variabel penelitian. 

Menurut Ghozali (2018) dasar pengambilan keputusan dalam uji reliabilitas adalah sebagai 

berikut : Jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,60, maka instrumen penelitian dinyatakan reliabel. 
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Jika nilai Cronbach’s Alpha < 0,60, maka instrumen penelitian dinyatakan tidak reliabel. Hasil 

pengujian reliabilitas untuk masing-masing variabel penelitian disajikan pada tabel berikut:  

Tabel 5. Uji Reliabilitas Variabel Rating Produk (X1) 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.712 4 

Sumber: Output SPSS 2020 

 

 Berdasarkan Tabel 5 nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Rating Produk (X1) 

sebesar 0,712 yang berarti lebih besar dari 0,60. Dari hasil tersebut bisa disimpulkan bahwa, 

semua item pernyataan pada variabel Rating Produk dinyatakan reliabel dan bisa digunakan 

untuk analisis selanjutnya. Hasil tersebut menunjukkan bahwa indikator Rating Produk yaitu 

tingkat kepuasan konsumen, kesesuaian produk dengan deskripsi, kualitas produk dan 

pengalaman pengguna pada Toko Mystiqe.id sudah konsisten dalam melihat pengaruh Rating 

Produk. 

Tabel 6. Uji Reliabilitas Variabel Promosi Digital (X2) 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.708 4 

Sumber: Output SPSS 2020 

 

 Berdasarkan Tabel 6 nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Promosi Digital (X2) 

sebesar 0,708 yang berarti lebih besar dari 0,60. Dari hasil tersebut bisa disimpulkan bahwa, 

semua item pernyataan pada variabel Promosi Digital dinyatakan reliabel dan bisa digunakan 

untuk analisis selanjutnya. Hasil tersebut menunjukkan bahwa indikator Promosi Digital yaitu 

daya tarik promosi, frekuensi promosi, kesesuaian promosi dan kemudahan mendapatkan 

promosi pada Toko Mystique.id sudah konsisten dan bisa dipercaya untuk mengukur 

pandangan konsumen terhadap promosi digital. 

Tabel 7. Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Layanan (X3) 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.703 5 

Sumber: Output SPSS 2020 

 

 Berdasarkan Tabel 7  nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Kualitas Layanan (X3) 

sebesar 0,703 yang berarti lebih besar dari 0,60. Dari hasil tersebut bisa disimpulkan bahwa, 

semua item pernyataan pada variabel Kualitas Layanan dinyatakan reliabel dan bisa digunakan 

untuk analisis selanjutnya. Hasil tersebut menunjukkan bahwa indikator Kualitas Layanan 

yaitu keandalan, daya tanggap, jaminan, empati dan bukti fisik pada Toko Mystique.id sudah 

konsisten dan bisa dipercaya untuk mengukur kepuasan konsumen terhadap kualitas layanan. 

Tabel 8. Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.702 4 

Sumber: Output SPSS 2020 
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Berdasarkan Tabel 8 nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Keputusan Pembelian (Y) 

sebesar 0,702 yang berarti lebih besar dari 0,60. Dari hasil tersebut bisa disimpulkan bahwa, 

semua item pernyataan pada variabel Keputusan Pembelian dinyatakan reliabel dan bisa 

digunakan untuk analisis selanjutnya. Hasil tersebut menunjukkan bahwa indikator Keputusan 

Pembelian yaitu kemantapan dalam membeli, kebiasaan membeli produk, rekomendasi kepada 

orang lain dan pembelian ulang sudah konsisten dan bisa dipercaya untuk mengukur keputusan 

pembelian konsumen. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik dilakukan untuk mengetahui apakah model regresi yang digunakan 

dalam penelitian telah memenuhi asumsi-asumsi dasar regresi sehingga hasil analisis yang 

diperoleh dapat digunakan untuk menguji hipotesis penelitian. Menurut Ghozali (2018), model 

regresi yang baik adalah model yang memenuhi asumsi normalitas, tidak terjadi 

multikolinearitas, dan tidak terjadi heteroskedastisitas. Dalam penelitian ini, uji asumsi klasik 

dilakukan dengan bantuan program Statistical Product and Service Solution (SPSS) versi 20. 

Pengujian yang dilakukan meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji 

heteroskedastisitas. 

Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah data residual dalam model regresi 

berdistribusi normal atau tidak. Menurut Ghozali (2018), model regresi yang baik adalah model 

yang memiliki distribusi residual normal atau mendekati normal. Dalam penelitian ini, 

pengujian normalitas dilakukan menggunakan metode Normal Probability Plot (Normal P-P 

Plot) dengan bantuan program SPSS versi 20. Dasar pengambilan keputusan pada uji 

normalitas dengan metode Normal P-P Plot adalah sebagai berikut: 

1. Jika titik-titik menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, 

maka data berdistribusi normal.  

2. Jika titik-titik menyebar jauh dari garis diagonal dan tidak mengikuti arah garis 

diagonal, maka data tidak berdistribusi normal. 

 
Sumber: Output SPSS 2020 

Gambar 1. Grafik Normal P-Plot 

 

Berdasarkan Gambar 1 terlihat bahwa titik-titik pada grafik Normal P-P Plot menyebar 

di sekitar garis diagonal dan sebagian besar mengikuti arah garis diagonal. Meskipun terdapat 

beberapa titik yang sedikit menyimpang dari garis diagonal, penyimpangan tersebut masih 

berada dalam batas yang wajar dan tidak menunjukkan pola penyimpangan yang signifikan. 

Hal ini menunjukkan bahwa data residual dalam model regresi memiliki distribusi yang 
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mendekati normal. Dengan demikian, model regresi yang digunakan dalam penelitian ini telah 

memenuhi asumsi normalitas. 

Berdasarkan hasil uji normalitas menggunakan metode Normal P-P Plot, dapat 

disimpulkan bahwa data penelitian berdistribusi normal karena titik-titik residual menyebar di 

sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. Oleh karena itu, model regresi layak 

digunakan untuk analisis lebih lanjut, yaitu uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, 

analisis regresi linear berganda, serta pengujian hipotesis penelitian. 

Uji Multikolinearitas 

 Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat korelasi yang tinggi 

antar variabel independen dalam model regresi. Menurut Ghozali (2018), model regresi yang 

baik adalah model yang tidak mengalami multikolinearitas. Pengujian multikolinearitas 

dilakukan dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF) pada output 

SPSS. Dasar pengambilan keputusan dalam uji multikolinearitas adalah sebagai berikut: 

1. Jika nilai Tolerance > 0,1 dan nilai VIF < 10, maka tidak terjadi multikolinearitas. 

2. Jika nilai Tolerance < 0,1 dan nilai VIF > 10, maka terjadi multikolinearitas. 

Tabel 9. Hasil Uji Multikolienaritas 

Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 

(Constant)   

Rating Produk .749 1.335 

Promosi Digital .891 1.122 

Kualitas Layanan .721 1.387 

Sumber: Output SPSS 2020 

 

 Berdasarkan Tabel 9 diketahui bahwa variabel Rating Produk (X1) memiliki nilai 

Tolerance sebesar 0,749 dan nilai VIF sebesar 1,335. Variabel Promosi Digital (X2) memiliki 

nilai Tolerance sebesar 0,891 dan nilai VIF sebesar 1,122. Sedangkan variabel Kualitas 

Layanan (X3) memiliki nilai Tolerance sebesar 0,721 dan nilai VIF sebesar 1,387. 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa seluruh variabel independen memiliki nilai 

Tolerance lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih kecil dari 10. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat hubungan atau korelasi yang tinggi antar variabel 

independen dalam model regresi. 

Oleh karena itu, model regresi pada penelitian mengenai pengaruh Rating Produk, 

Promosi Digital, dan Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Toko 

Mystique.id melalui platform Shopee tidak mengalami gejala multikolinearitas. Dengan 

demikian, model regresi telah memenuhi asumsi multikolinearitas dan layak digunakan untuk 

analisis lebih lanjut. 

Uji Heterokedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah terjadi ketidaksamaan 

varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan lainnya dalam model regresi. Menurut 

Ghozali (2018), model regresi yang baik adalah model yang tidak mengalami 

heteroskedastisitas. Dalam penelitian ini, pengujian heteroskedastisitas dilakukan 

menggunakan metode Scatterplot dengan melihat pola penyebaran titik-titik antara nilai 

Regression Standardized Predicted Value (ZPRED) dan Regression Studentized Residual 

(SRESID). Dasar pengambilan keputusan dalam uji heteroskedastisitas menggunakan 

Scatterplot adalah sebagai berikut: 
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1. Jika titik-titik menyebar secara acak di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y serta 

tidak membentuk pola tertentu, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

2. Jika titik-titik membentuk pola tertentu, seperti mengerucut, melebar, atau 

bergelombang, maka terjadi heteroskedastisitas. 

 
Sumber: Output SPSS 2026 

Gambar 4. Grafik Scatterplot 

 

Berdasarkan Gambar 4, terlihat bahwa titik-titik pada grafik Scatterplot menyebar 

secara acak di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y. Selain itu, penyebaran titik-titik tidak 

membentuk pola tertentu, seperti pola mengerucut, melebar, maupun bergelombang. Titik-titik 

juga terlihat tersebar secara acak pada seluruh area grafik.  

Hasil tersebut menunjukkan bahwa varians residual pada model regresi cenderung 

konstan pada setiap nilai prediksi. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi 

dalam penelitian ini tidak mengalami gejala heteroskedastisitas. Model regresi yang digunakan 

dalam penelitian mengenai Pengaruh Rating Produk, Promosi Digital, dan Kualitas Layanan 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Toko Mystique.id melalui Platform Shopee 

telah memenuhi asumsi heteroskedastisitas dan layak digunakan untuk analisis regresi linear 

berganda serta pengujian hipotesis penelitian. 

Alat Analisis Data 

Analisis Korelasi Sederhana 

 Analisis korelasi sederhana digunakan untuk mengetahui tingkat hubungan antara 

variabel independen, yaitu Rating Produk (X1), Promosi Digital (X2), dan Kualitas Layanan 

(X3), terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y). Dalam penelitian ini, 

analisis korelasi dilakukan menggunakan metode Pearson Product Moment dengan bantuan 

program SPSS versi 20. Menurut Sugiyono (2019), pedoman interpretasi koefisien korelasi 

sebagai berikut: 
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Tabel 10. Uji Korelasi 

 
Sumber: Output SPSS 2020 

 

Berdasarkan Tabel 10, hubungan antara Rating Produk (X1) dengan Keputusan 

Pembelian (Y) memiliki nilai koefisien korelasi sebesar 0,149 dengan nilai signifikansi sebesar 

0,139. Nilai tersebut menunjukkan bahwa hubungan antara Rating Produk dan Keputusan 

Pembelian berada pada tingkat hubungan sangat rendah dan tidak signifikan karena nilai 

signifikansi lebih besar dari 0,05. 

Hubungan antara Promosi Digital (X2) dengan Keputusan Pembelian (Y) memiliki 

nilai koefisien korelasi sebesar 0,433 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai tersebut 

menunjukkan bahwa hubungan antara Promosi Digital dan Keputusan Pembelian berada pada 

tingkat hubungan sedang dan signifikan karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05. 

Selanjutnya, hubungan antara Kualitas Layanan (X3) dengan Keputusan Pembelian (Y) 

memiliki nilai koefisien korelasi sebesar 0,230 dengan nilai signifikansi sebesar 0,021. Nilai 

tersebut menunjukkan bahwa hubungan antara Kualitas Layanan dan Keputusan Pembelian 

berada pada tingkat hubungan rendah dan signifikan karena nilai signifikansi lebih kecil dari 

0,05. 

Berdasarkan hasil analisis korelasi sederhana tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

variabel Promosi Digital memiliki hubungan yang paling kuat dengan Keputusan Pembelian 

dibandingkan variabel lainnya. Sementara itu, variabel Rating Produk memiliki hubungan yang 

sangat rendah dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Toko 

Mystique.id melalui platform Shopee. 

Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

 Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel 

independen yang terdiri dari Rating Produk (X1), Promosi Digital (X2), dan Kualitas Layanan 

(X3) terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y). Analisis ini dilakukan 

dengan bantuan program SPSS versi 20. Model persamaan regresi linear berganda dirumuskan 

sebagai berikut: 
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Tabel 11. Analisis Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 6.533 2.316  2.821 .006 

Rating Produk -.003 .125 -.003 -.026 .979 

Promosi Digital .439 .106 .401 4.136 .000 

Kualitas Layanan .100 .101 .107 .993 .323 

Sumber: Output SPSS 2020 

  

Dari Tabel 11 dapat dijelaskan hasil pengujian yang dilakukan, sehingga dapat 

diperoleh persamaan sebagai berikut: 

Y = a + B1X1 + B2X2 + B3X3 + e 

Y = 6,533 – 0,003X1 + 0,439X2 + 0,100X3 + e 

Keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian 

a = 6,533 

X1 = Rating Produk 

X2 = Promosi Digital 

X3 = Kualitas Layanan 

B1 = -0,003 (Rating Produk) 

B2 = 0,439 (Promosi Digital) 

B3 = 0,100 (Kualitas Layanan) 

e = Kesalahan Prediksi (error) 

 Berdasarkan persamaan regresi tersebut dapat diinterpretasikan sebagai berikut: 

1. Konstanta sebesar 6,533 menunjukkan bahwa apabila variabel Rating Produk, Promosi 

Digital, dan Kualitas Layanan dianggap konstan atau bernilai nol, maka nilai Keputusan 

Pembelian sebesar 6,533. 

2. Koefisien regresi Rating Produk (X1) sebesar -0,003 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan satu satuan Rating Produk akan menurunkan Keputusan Pembelian 

sebesar 0,003 satuan dengan asumsi variabel lain tetap. Nilai koefisien yang negatif 

menunjukkan hubungan yang berlawanan arah antara Rating Produk dan Keputusan 

Pembelian. 

3. Koefisien regresi Promosi Digital (X2) sebesar 0,439 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan satu satuan Promosi Digital akan meningkatkan Keputusan Pembelian 

sebesar 0,439 satuan dengan asumsi variabel lain tetap. Nilai koefisien positif 

menunjukkan hubungan searah antara Promosi Digital dan Keputusan Pembelian. 

4. Koefisien regresi Kualitas Layanan (X3) sebesar 0,100 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan satu satuan Kualitas Layanan akan meningkatkan Keputusan Pembelian 

sebesar 0,100 satuan dengan asumsi variabel lain tetap. Nilai koefisien positif 

menunjukkan hubungan searah antara Kualitas Layanan dan Keputusan Pembelian. 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda tersebut, dapat diketahui bahwa 

variabel Promosi Digital memiliki koefisien regresi terbesar, yaitu sebesar 0,439. Hal ini 

menunjukkan bahwa Promosi Digital merupakan variabel yang memberikan pengaruh paling 

dominan terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Toko Mystique.id melalui platform 

Shopee dibandingkan dengan variabel Rating Produk dan Kualitas Layanan. 
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Uji Hipotesis 

Uji Parsial (Uji T) 

 Uji parsial (uji t) digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel 

independen secara individu terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, uji t digunakan 

untuk mengetahui pengaruh Rating Produk (X1), Promosi Digital (X2), dan Kualitas Layanan 

(X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y). Menurut Ghozali (2018), dasar pengambilan 

keputusan dalam uji t adalah sebagai berikut: 

1. Jika nilai Sig. < 0,05 atau nilai t hitung > t tabel, maka H₀ ditolak dan Hₐ diterima, yang 

berarti variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 

2. Jika nilai Sig. > 0,05 atau nilai t hitung < t tabel, maka H₀ diterima dan Hₐ ditolak, yang 

berarti variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 

Nilai t tabel diperoleh dengan rumus: 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel (100) 

k = Jumlah variabel independen (3) 

Maka: Berdasarkan nilai derajat kebebasan (df) sebesar 96 dan tingkat signifikansi 5% (α = 

0,05), diperoleh nilai t tabel sebesar 1,985. 

Tabel 12. Uji Hipotesis Parsial (T) 

 
Sumber: Output SPSS 2020 

 

Berdasarkan Tabel 12 diperoleh hasil Uji T sebagai berikut: 

1. Pengaruh Rating Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan Tabel 12, diketahui bahwa variabel Rating Produk (X1) memiliki nilai t 

hitung sebesar -0,026 dan nilai signifikansi sebesar 0,979. Nilai signifikansi tersebut 

lebih besar dari 0,05 (0,979 > 0,05) dan nilai t hitung lebih kecil dari t tabel (0,026 < 

1,985). Dengan demikian, H₀ diterima dan H₁ ditolak, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa Rating Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen pada Toko Mystique.id melalui platform Shopee 

2. Pengaruh Promosi Digital terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan Tabel 12, diketahui bahwa variabel Promosi Digital (X2) memiliki nilai t 

hitung sebesar 4,136 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai signifikansi tersebut 

lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan nilai t hitung lebih besar dari t tabel (4,136 > 

1,985). Dengan demikian, H₀ ditolak dan H₂ diterima, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa Promosi Digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian konsumen pada Toko Mystique.id melalui platform Shopee. 

3. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan Tabel 4.17, diketahui bahwa variabel Kualitas Layanan (X3) memiliki 

nilai t hitung sebesar 0,993 dan nilai signifikansi sebesar 0,323. Nilai signifikansi 

tersebut lebih besar dari 0,05 (0,323 > 0,05) dan nilai t hitung lebih kecil dari t tabel 

(0,993 < 1,985). Dengan demikian, H₀ diterima dan H₃ ditolak, sehingga dapat 
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disimpulkan bahwa Kualitas Layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian konsumen pada Toko Mystique.id melalui platform Shopee. 

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t), dapat disimpulkan bahwa Promosi Digital (X2) 

merupakan satu-satunya variabel yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Sementara itu, Rating Produk (X1) dan Kualitas Layanan (X3) tidak berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Toko Mystique.id melalui platform 

Shopee. Hasil ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumen lebih dipengaruhi oleh 

aktivitas promosi digital dibandingkan oleh rating produk maupun kualitas layanan yang 

diberikan. 

Uji Keterandalan Model (Uji F) 

 Uji Keterandalan Model digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen 

yang terdiri dari Rating Produk (X1), Promosi Digital (X2), dan Kualitas Layanan (X3) layak 

terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y). 

Menurut Ghozali (2018), dasar pengambilan keputusan dalam uji F adalah sebagai 

berikut: 

1. Jika nilai Sig. < 0,05 atau F hitung > F tabel, maka H₀ ditolak dan Hₐ diterima, yang 

berarti variabel independen secara berpengaruh terhadap variabel dependen. 

2. Jika nilai Sig. > 0,05 atau F hitung < F tabel, maka H₀ diterima dan Hₐ ditolak, yang 

berarti variabel independen secara tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. 

Tabel 13. Uji Keterandalan Model (Uji F) 

 
 

 Berdasarkan Tabel 13, diketahui bahwa nilai F hitung sebesar 7,885 dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,000. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan 

nilai F hitung lebih besar dari F tabel (7,885 > 2,70). Dapat disimpulkan bahwa model regresi 

layak digunakan untuk menjelaskan pengaruh variabel independen (Rating Produk, Promosi 

Digital dan Kualitas Layanan) terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian). 

Hasil pengujian ini menunjukkan bahwa ketiga variabel independen yang digunakan 

dalam penelitian mampu menjelaskan variasi Keputusan Pembelian. Dengan kata lain, semakin 

baik Rating Produk, Promosi Digital, dan Kualitas Layanan yang diberikan, maka akan 

memengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian pada Toko Mystique.id 

melalui platform Shopee. 

Koefisien Determinasi (R2) 

 Koefisien determinasi (R²) digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan 

variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen. Dalam penelitian ini, koefisien 

determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Rating Produk (X1), 

Promosi Digital (X2), dan Kualitas Layanan (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y).  
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Tabel 14. Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 

 
Sumber: Output SPSS 2020 

  

Berdasarkan Tabel 14, diperoleh nilai R Square (R²) sebesar 0,198 atau 19,8%. 

Sedangkan diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 17,3% Hal ini menunjukkan bahwa 

variabel Rating Produk, Promosi Digital, dan Kualitas Layanan mampu menjelaskan variasi 

perubahan Keputusan Pembelian sebesar 17,3%. Sedangkan sisanya sebesar  82,7%, dijelaskan 

oleh variabel lain di luar model penelitian yang tidak diteliti, seperti harga, kualitas produk, 

kepercayaan konsumen, citra merek, kemudahan penggunaan aplikasi, dan lain-lain. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Rating Produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Toko 

Mystique.id melalui platform Shopee. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen tidak 

menjadikan rating produk sebagai pertimbangan utama dalam memutuskan untuk 

melakukan pembelian. 

2. Promosi Digital berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada 

Toko Mystique.id melalui platform Shopee. Semakin baik promosi digital yang 

dilakukan, maka semakin besar pula kecenderungan konsumen untuk melakukan 

pembelian. 

3. Kualitas Layanan tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada 

Toko Mystique.id melalui platform Shopee. Hasil ini menunjukkan bahwa kualitas 

layanan yang diberikan belum menjadi faktor utama yang memengaruhi keputusan 

konsumen dalam melakukan pembelian. 
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