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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti Pengaruh Desain Produk, Promosi Penjualan, dan Social Media
Marketing Terhadap Keputusan Pembelian pada Konveksi Absurd Indsutries Kebumen. Populasi dalam
penelitian ini adalah masyarakat Kebumen yang _ telah melakukan pembelian produk pada Konveksi
Absurd Indsutries. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Analisis data yang digunakan
adalah uji instrument validitas dan reliabilitas, uj‘asumsi klasik, uji regresi linear berganda, uji hipotesis,
dan uji koefisien determinasi. Alat bantu pengéjeman data menggunakan SPSS for Windows version 23.0.
Hasil penelitian menunjukan bahwa;, (15,‘,Desa|n Produ%hgrpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian, (2) Promc;sr “Pénjualan berpengaruh postéif-i dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, (3) Social Mef;lia” Marketing berpengaruh positif dan” “signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, (4) Desain;iPfoduk, Promosi Penjualan, dan Social Media Marketing secara simultan
berpengaruh posmfdan qlgnlflkan terhadap Keputusan Pembelian .
Kata kunci: Desam Preduk, Promosi Penjualan, Social Media Marketing, dan K,QpU‘tUS&D Pembelian
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577 Abstract N
This study aims to examine the influence of product design, sales promotion, and social media. marketlng
on pufhasmg decisions at the Convection of Absurd Industries Kebumen. The population in this, study is
tbe-’ bumen people who have purchased products at the Convection of Absurd Industries:.Data

'.eollectlon techniques using a questionnaire. Analysis of the data used is the validity and reliability test -=—

instrument, classical assumption test, multiple linear regression test, hypothesis testing, and test the
coefficient of determination. The data processing tool uses SPSS for Windows version 23.0. The results
'showed that: (1) Product Design has a positive and significant effect on Purchase Decisions, (2) Sales
“Promotion has a positive and significant effect on Purchase Decisions, (3) Social Media Marketing has a
ositive and significant effect on Purchase Decisions, (4) Product Design , Sales Promotion, and Social
edia Marketing simultaneously have a positive and significant effect on Purchasing Decisions.
Keywords: Product Design, Sales Promotion, Social Media Marketing, and Purchasing Decisions
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PENDAHULUAN

Industrf rumah tangga di suatu daerah sangat
penting guna{menlngkatkan nilai tambah yang pada
akhirnya -dapat  meningkatkan  kesejahteraan.
Pertumbuhan”. industri kecil mempunyai peranan
penting dalam menunjang laju pertumbuhan ekonomi
daerah. Seiring dengan kemajuan pembangunan,
penciptaan industri kecil terus meningkat. Peran dan
keberadaan industri kecil dan kerajinan rakyat, yang
secara historis telah ada jauh lebih awal dari industri
manufaktur dan industri modern, tidak dapat
dipisahkan  dari pe[‘rembangan sektor industri
Indonesia. 3

Industri rumah tangga yang saat ini sudah
mengalami perkembangan cukup pesat salah satunya
adalah industri konveksi pakaian jadi. Hal ini
dikarenakan industri konveksi merupakan industri
yang dibutuhkan masyarakat dalam pemenuhan
kebutuhan sandang berupa pakaian. Pakaian sendiri
telah mengalami perubahan tren dan fungsi yang
digunakan sebagai atribut identitas, seperti seragam
kantor, sekolah, dan partai/komunitas, sehingga usaha
konveksi semakin banyak diminati.

Industri konveksi merupakan suatu bidang
usaha yang memproduksi pakaian secara massal
dalam partai besar sesuai permintaan.

Produk yang dihasilkan dlantara.nya yaitu jaket,
kemeja, seragam, kaos, polo shirt,” eelana, dan lain
sebagainya.  Perkembangan industri  konveksi
dipengaruhi oleh dua faktor utama. Faktor pertama
yaitu produk yang dihasilkan oleh industri konveksi
terutama pakaian merupakan salah satu kebutuhan
dasar manusia yaitu sandang, dimana setiap orang
membutuhkan pakaian. Faktor perkembangan industri
konveksi juga dipengaruhi oleh pangsa pasar yang
jelas sehingga membuat usaha pada bidang konveksi
tidak pernah sepi konsumen.
Tabel 1
Data Produk Domestik Bruto
Indsutri Tekstil dan Pakaian Jadi
Kuartal 11/2020-Kuartal 11/2022
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Sumber : Datalndonesia.id


mailto:fitrianurlly13@gmail.com

Pengaruh Desain Produk, Promosi Penjualan, dan Social Media Marketing Terhadap

Keputusan Pembelian pada Konveksi Absurd Indsutries Kebumen

Berdasarkan data Tabel 1 di atas, produk
domestik bruto (PDB) atas dasar harga konstan
(ADHK) pada industri tekstil dan pakaian jadi sebesar
Rp35,17 triliun pada kuartal 11/2020. Jumlah tersebut
meningkat 13,74% dari periode yang sama tahun lalu
sebesar Rp30,92 triliun. Melihat trennya, Kinerja
industri tekstil dan pakaian jadi terus mengalami tren
menguat setelah tertekan pada kuartal 1/2020 hingga
kuartal 111/2021.

Pakaian dahulu hanya kebutuhan primer,

namun seiring dengan berkembangnya dunia fashion, i/ .\\
-;'\,- Tahun

yang sudah menjadi gaya hidup (life style) sehmgga..
sangat diminati dan menjadi hal penting di.b
kalangan, baik kalangan muda maupun. “Kalarigan tua
Dengan perkembangan industri pal‘;’é«an saat ini, gaya
berpakaian menjadi media Jufituk menunjukkan
eksistensi seseorang dalam. skpmunitasnya. Produk
fashion saat ini yan Aorus berkembang pada zaman
modernisasi terusgimengikuti tren yang ada dan
melahirkan kar -lzarya baru  untuk  memenuhi
kebutuhan dan | J(emglnankonsumen dalam menetapkan
berbagai pllthﬁﬁ produk.

Péf/kembangan industri tekstil dan pakaian
ja.di_:ipada dunia fashion yang semakin pesat, menjadi
salah satu faktor penyebab banyaknya usaha konveksi
di wilayah Kabupaten Kebumen, salah satunya yaitu
Konveksi  Absurd Industries. Konveksi Absurd
Industrigs merupakan konveksi yang berdiri pada
tahun 2018 dengan jumlah karyawan 8 orang dan
berlokaé di Desa Tanuharjo, RT 03/RW 01,
Kecamatan Alian, Kabupaten Kebumen. Produk yang
dihasilkah olen Konveksi Absurd Industries adalah
sebagai bgrikut ¢

Tabel 2
Data Produk Pakaian Jadi
Ko[L\f;eJ%si Absurd Industries Kebumen
No '} Produk
1. ¥ Baju
2. Kaos
3. Jaket
4. Parka
5. Seragam Komunitas
6 PDH:,
7. PDL '}
8. Short pants

Sumber : Konveksi Absurd Industries Kebumen

Berdasarkan Tabel 2 di atas, dapat dijelaskan
bahwa produk pakaian jadi yang dihasilkan oleh
Konveksi Absurd Industries Kebumen yaitu baju,
kaos, aket, parka, seragam komunitas, PDH, PDL, dan
short pants.

Konveksi ~ Absurd  Industries  menjual
produknya dengan cara B2B (Business to Business),
yang penjualannya ditujukan kepada institusi,
perguruan tinggi, sekolah, dan komunitas.Konveksi ini

-
¢
g

memiliki desain produknya yang simpel tetapi
lebihbanyak bermain pada gaya tulisan yang menarik,
serta model yang up to date dimana desain tersebut
sangat disukai oleh kalangan anak muda terutama
laki-laki sehingga membuat konsumen tertarik untuk
membelinya. Konsumen tidak hanya membeli
produknya dari desain yang sudah ada tetapi dapat
kustomisasi desain sesuai keinginan.
Tabel 3
Data Penjualan Konveksi Absurd Industries
Tahun 2018-2022

Kapasitas
~2018 750 pcs
2019"~-.; 890 pcs
2020 650 pcs
2021 AT 975 pcs
2022 7 1 219 pcs

Sumber : Data Penjualan Konveksi Absurd Industries Kebumen

Berdasarkan Tabel 3 di atas, dapat dijelaskan
bahwa data penjualan pada Konveksi Absurd
Industries  Kebumen pada tahun 2018-2022
mengalami kenaikan dan penurunan. Pada tahun 2018
penjualan produk mencapai 750 pcs, tahun 2019
mengalami peningkatan menjadi 890 pcs, pada tahun
2020 mengalami penurunan yang cukup signifikan
sebesar 650 pcs dikarenakan adanya covid-19 yang
mengakibatkan penurunan cukup drastis. Pada tahun
2021, kembali mengalami peningkatan menjadi 975
pcs, dan pada tahun 2022 meningkat menjadi 1.219
pcs.

Konveksi Absurd Industries juga memiliki
berbagai cara dalam mempromosikan produknya agar
konsumen tertarik untuk membeli. -Konsumen yang
melakukan pembelian dalam jumlah lebih dari 35 pcs,
akanmendapatkan potongan harga. Promosi penjualan
yang dilakukan selain pemberian potongan harga
adalah pemberian hadiah produk ssecara gratis. Selain
itu, konsumen juga dapat melakukan percobaan
produk (sample) pada bahan dan sablon yang akan
digunakan. Pemasaran yang digunakan Konveksi
Absurd Industries adalah dengan memanfaatkan sosial
media Whatsapp dan Instagram dimana pada era
sekarang para produsen memilih menggunakan sosial
media untuk memasarkan produknya dengan
tujuan agar jangkauan pasarnya lebih luas dan
produknya dapat dikenal oleh banyak konsumen.

Peneliti melakukan observasi menggunakan
google form dengan pertanyaan terbuka yang
dibagikan pada konsumen Konveksi Absurd Industries
untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang
mempengaruhi keputusan pembelian. Observasi yang
dilakukan menggunakan sampel 35 responden, dengan
hasil yang diperoleh adalah sebagai berikut :
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Tabel 4
Hasil Observasi Pada Konsumen
Konveksi Absurd Indsutries Kebumen

No Alasan Jumlah Variabel
Model desain vang simpel. up fo
1. date dan dapat kustomisasi sesuai 132 Diesain Produk
permintaan
Adanya potongan harga. mendapat -
2. hadiah produk secara gratis, dan 11 PPr?n;lei
adanva percobaan produlk (samplie) emualan
- - - Social Media
Adanya informasi produk dari e
3 sosial media 7 Merkating
4. Rekomendasi dari orang lain 4 Word OFf Mouth
Total 35

Sumber - Data primer diclah fahun 2022
.

Berdasarkan hasil observasi pada 'Eabﬁw4'
dapat disimpulkan  bahwa J‘akmr yang
mempengaruhi keputusan pembd‘fan yaitu Desain
Produk, Promosi Penjualan, Soc)a’i Media Marketing
dan Word Of Mouth. Responﬂen yang menjawab
Desain Produk berj Ljﬁﬂah I3y responden, dengan
alasan model desamﬁang simpel, up to date, dan
dapat kustomlsam sesuai permintaan. Responden
yang menjawab Promosi Penjualan berjumlah 11
responden, defigan alasan adanya potongan harga,
mendapa{ffradlah produk secara gratis, dan adanya
perx;ebaan produk (sample) pada bahan dan sablon
yang akan digunakan. Responden yang menjawab
Social Media Marketing berjumlah tujuh responden
dengan alasan adanya informasi produk dari sosial
media’ 1Whatsapp dan Instagram. Responden yang
menjawab Word Of Mouth berjumlah empat
responden dengan alasan rekomendasi dari orang
lain dan'‘sering membicarakan produk tersebut.

'Peneliti tertarik untuk meneliti tiga variabel
yang mémperoleh nilai persentase tertinggi yaitu
Desain Produk Promosi Penjualan, dan Social
Media Marketing terhadap Keputusan Pembelian
pada KonveksizAbsurd Industries Kebumen. Hal ini
sesuai dengan' hasil penelitian yang dilakukan para
peneliti terdahulu Faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian pada Konveksi Absurd
Industries Kebumen sesuai dengan penelitian yang
dilakukan oleh Caisaria Kartono Putri (2019)
menyatakan bahwa Desain Produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian
yang dilakukan oleh Anna Kristin Rohi Jara (2021)
menyatakan bahwa Rromosi Penjualan memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian. Theophilus§Alpha Kristiawan dan Keni
Keni (2020) juga menyatakan bahwa Social Media

Marketing berpengaruh  positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.
Menurut Mukuan (2020), pengambilan

keputusan terjadi ketika seseorang dihadapkan pada
beberapa pilihan dan harus memilih salah satu
yang paling tepat agar dapat memenuhi kebutuhan
serta keinginannya. Kristiawan dan Keni (2020),
menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah
suatu proses seorang konsumen dalam mengelola
pengetahuan atau informasi mengenai suatu produk

o)

Ay

sedangkan pemasar memiliki peran penting agar
konsumen dapat melakukan satu pemilihan dari
beberapa alternatif. Konsumen yang akan melakukan
pembelian tentunya mempertimbangkan beberapa
faktor yang dapat mendorong dan menjadi
pertimbangan dalam pengambilan keputusan seperti
faktor Desain Produk.

Desain produk menurut Reven dan Ferdinand
(2017) merupakan fitur produk yang mempengaruhi
tampilan dan nilai gunanya bagi konsumen, dan
tampilan produk tersebut menjadi suatu pembeda
produk suatu merek dengan merek lainnya. Desain

\.;‘ produk dianggap dapat mempengaruhi keputusan

Pembelian konsumen. Desain yang bagus, menarik,
dan mot-lf*ygng bervariasi dapat menumbuhkan sikap
dan perilaku kegsumen untuk melakukan pembelian.
Aspek desain daldm kegiatan pemasaran merupakan
salah satu pembentuk: daya tarik terhadap suatu
produk. Desain yang Ohik'.dan mampu memberikan
daya tarik konsumen juga akan menciptakan kesan
yang baik.

Penelitian lain yang dllakukan oleh Murdifin
Haming dan Mahmud Nurjamud-m (2017:245),
menyatakan bahwa desain produk adalah.menetapkan
jenis bahan yang lebih baik digunakan. -untuk
membuat suatu produk, sekaligus menetapkan standar
kinerja produk yang bersangkutan. Desain produk
yang ditawarkan menjadi pusat perhatian konsumen
sebelum memutuskan pembelian. Hal ini tentunya
menjadi suatu tantangan bagi produsen untuk mampu
membuat desain yang sesuai dengan keinginan dan
selera konsumen. Oleh karena itu, desain produk
menjadi salah satu faktor penting bagi konsumen
yang akan memutuskan pembelian atau tidak suatu
produk.

Konsumen pada Konveksi Absurd Industries
dalam memutuskan pembeliannya adalah melihat dari
desain yang ditawarkan. Berdasarkan hasil observasi
yang sudah dilakukan oleh peneliti, dapat
disimpulkan bahwa yang menjawab Desain Produk
berjumlah 13 responden, dimana enam responden
menyatakan desain produk yang simpel dengan
menampilkan model atau gaya tulisan menarik karena
desain tersebut sangat disukai oleh kalangan anak
muda terutama laki-laki, empat responden
menyatakan model desain yang up to date karena
mampu untuk memenuhi keinginan konsumen dengan
mengikuti perkembangan zaman, dan tiga responden
menyatakan bahwa konsumen dapat kustomisasi
desain sesuai permintaan. Faktor-faktor tersebut
merupakan dasar yang mempengaruhi Kkeputusan
pembelian konsumen. Penelitian yang dilakukan
Caisaria Kartono Putri (2019) menyimpulkan bahwa
Desain Produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Berdasarkan observasi yang
dilakukan oleh peneliti, terdapat permasalahan pada
Desain Produk di Konveksi Absurd Industries.
Permasalahan yang dihadapi adalah kesulitan dalam
menemukan ide kreativitas dalam mendesain produk
yang akan dibuat, sehingga masih mempertahankan
pada desain yang simpel.
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Faktor lain yang dipertimbangkan konsumen
dalam pengambilan keputusan pembelian adalah
Promosi Penjualan. Sebelum konsumen melakukan
keputusan pembelian, tentunya konsumen telah
melakukan proses evaluasi mengenai suatu produk
dari informasi yang mereka dapatkan. Perusahaan
akan melakukan berbagai cara agar konsumen dapat
tertarik dengan produk yang dihasilkan melalui
promosi yang dilakukan. Menurut Dewi dan Prabowo
(2018), promosi merupakan kegiatan terpenting yang
berperan aktif dalam memperkenalkan,
memberitahukan, dan mengingatkan kembali manfaat

i/
suatu produk agar mendorong konsumen untukm

\‘/

membeli produk yang dipromosikan.

Pelawi (2015) menyatakan bahwa ﬂr.grﬁ'oa
penjualan merupakan bagian dari §Lr,atgg+’pemasaran
untuk menambah nilai bagi _ynSumen Menurut
Tjiptono (2008:229), promosi pe jualan adalah bentuk
persuasi langsung mg;alﬁi enggunaan berbagai
insentif yang dapz.'e/ diatur™' untuk merangsang
pembelian produk m{eﬁgan segera atau meningkatkan
jumlah barang yafng dibeli oleh pelanggan. Djasalim
(2007:136) rv}ehyatakan bahwa promosi penjualan
adalah keg|a'tan penjualan yang bersifat jangka pendek
dan tldak ‘dilakukan secara berulang serta tidak rutin,
yang-- dltUjukan untuk  mendorong lebih  kuat
mempercepat respon pasar yang berbeda.

~ Berdasarkan hasil observasi, peneliti dapat
menyimpulkan bahwa yang menjawab Promosi
Penjualdn berjumlah 11 responden, dimana lima
responr{i}: menyatakan karena adanya potongan harga
pada pembelian dengan jumlah lebih dari 35 pcs,
empat .responden menyatakan karena adanya
pemberian hadiah produk secara gratis, serta dua
respondel manyatakan karena dapat melakukan
percobaan, produk (sample) pada bahan dan sablon
yang akan digunakan. Berdasarkan faktor-faktor
keputusan pembellan konsumen vyang dipengaruhi
oleh promo&( penjualan, hal ini sesuai dengan
penelitian Anha Kristin Rohi Jara (2021), menyatakan
bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Permasalahan yang dihadapi oleh Konveksi
Absurd Industries pada Promosi Penjualan adalah
waktu yang digunakan dalam melakukan promosi
kurang tepat sehingga tidak dapat mempengaruhi
respon cepat pada konsumen untuk melakukan
pembelian.
Keputusan pemi)ellan juga dapat dipengaruhi
oleh faktor Social Meédia Marketing yang menjadi
pertimbangan bagi konsumen. Menurut Kristiawan
dan Keni (2020), social media marketing adalah
sebuah strategi pemasaran dalam mempromosikan
perusahaan dan suatu produk melalui media daring
yang memungkinkan sebuah perusahaan untuk
mendapatkan perhatian yang lebih besar dibandingkan
dengan pemasaran secara konvensional. Menurut
Sufian et al (2020), social media marketing
merupakan lingkup aktivitas mulai dari pemasaran,
penjualan, layanan konsumen serta hubungan
masyarakat yang menggunakan jejaring sosial,
komunitas online maupun media kolaboratif online

apapun untuk mencapai tujuan yang lebih besar.
Pendapat lain dari Moriansyah (2015) yang
menyatakan bahwa pada era digital ini proses
pengambilan keputusan konsumen dapat dipengaruhi
oleh media sosial, termasuk mempengaruhi keputusan
untuk membeli sebuah produk.

Berdasarkan hasil observasi, yang menjawab
Social Media Marketing berjumlah tujuh responden,
dimana empat responden menyatakan mengetahui
informasi produk melalui sosial media Whatsapp dan
tiga responden menyatakan mendapatkan informasi
produk dari sosial media Instagram. Konsumen dapat

. melihat serta memperoleh informasi seputar produk
“yang ditawarkan melalui akun Instagram @absurd.ind.

Penggugan sosial media dapat memudahkan aktivitas
KonveksiAdsurd Industries untuk membagikan foto
produk, informastseputar produk, serta informasi cara
memesan di satu tempat. Hal ini dibuktikan dengan
banyaknya pembelian_.zﬁielglui social media karena
pada era digital sekarang, “konsumen lebih banyak
menghabiskan waktunya di social media. Konsumen
tidak harus datang secara langsung. ke tempat, karena
pemasaran yang dilakukan oleh Konveksi Absurd
Industries adalah dengan menggunakan. social media
sehingga konsumen mengetahui produk apa saja yang
ditawarkan.

Social media marketing yang balk akan
meningkatkan keputusan pembelian suatu produk.
Social media yang efektif juga dapat mempengaruhi
orang untuk melakukan pembelian jika gambar yang
ditampilkan menarik, caption atau tulisan yang
disampaikan memuat ajakan untuk membeli produk
dan menjada eksistensi. Kristiawan dan Keni (2020)
menyatakan bahwa Social Media Marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.  Konveksi ~ Absurd Industries juga
mengalami  permasalahan  pada Social Media
Marketing. Sosial media yang digunakan untuk
kegiatan ~ pemasarannya = hanya  menggunakan
instagram dan whatsapp. Pengikut pada akun
instagram  @absurd.ind masih  sedikit sehingga
konsumen belum mengetahui produk pada Konveksi
Absurd Industries. Selain itu, jangkauan pasarnya juga
belum tersebar ke berbagai wilayah di Indonesia.

Berdasarkan latar belakang di atas, penulis
dapat menyimpulkan bahwa konsumen pada Konveksi
Absurd Industries dalam memutuskan pembelian
dipengaruhi oleh beberapa faktor. Penulis tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh
Desain Produk, Promosi Penjualan, dan Social
Media Marketing terhadap Keputusan Pembelian
padaKonveksi Absurd Indusries Kebumen”.
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KAJIAN PUSTAKA

Keputusan Pembelian

Menurut Peter dan Oslon (2013), keputusan
pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih
alternatif suatu alternatif yang didasari oleh sebuah
proses penggabungan informasi dan pengetahuan
sebagai bahan evaluasi beberapa alternatif pilihan.
Indikator Keputusan Pembelian menurut Kotler
(2004:291) adalah: (1) Kemantapan pada sebuah
produk, (2) Kebiasaan dalam membeli produk, (3)
Memberikan rekomendasi kepada orang lain, (4)
Melakukan pembelian ulang.
Desain Produk s

Menurut Reven dan Ferdlnand; 5(251.’7)
desain  produk adalah f|tur Je;odak yang
mempengaruhi tampilan dan . | gunanya bagi
konsumen, dan tampilan produk tersebut menjadi
suatu pembeda produlg :seafuerek dengan merek
lainnya. Desain ProdgK dalan’ penelitian ini akan
diukur dengan betﬁafapa indikator yang dilakukan
oleh Kotler dan,Armstrong (2011) adalah: (1) Model
terbaru (2) Vgljam desain (3) Desain mengikuti trend

4) ErgochrirS

Prom‘oy Penjualan

Menurut Tjiptono (2008:229), promosi
penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur
untuk fnerangsang pembelian produk dengan segera
atau m&ingkatkan jumlah barang yang dibeli oleh
pelanggan. Indikator promosi penjualan menurut
Kotler (2000:259) adalah: (1) Potongan harga, (2)
Pemberjan hadiah, (3) Percobaan produk.

Social Media Marketing

Menurut Setiawan (2015) social media
marketing _mefupakan bentuk pemasaran yang
dipakai unt menciptakan kesadaran, pengakuan,
ingatan dan- bahkan tindakan terhadap suatu merek,
produk, bisnis, individu, atau kelompok baik secara
langsung  maupun tidak langsung  dengan
menggunakan alat dari web sosial seperti blogging,
microblogging, dan jejaring sosial. Menurut Solis
(2010), indikator yang digunakan untuk
mengukur social media marketing adalah: (1)
Context, (2) Communlcatlon (3) Collaboration, (4)
Connection. 'i

MODEL EMPIRIS
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HIPOTESIS Lo
Hi: Desain produk berpengaruh terhf\dap keputusan

pembelian pada Konveksi Absurd. Industries
Kebumen N

Hz:  Promosi penjualan  berpengaruh terhéidap
keputusan pembelian pada Konveksi Absurd
Indsutries Kebumen

Hs: Social media marketing berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada Konveksi Absurd
Indsutries Kebumen

Hs:  Desain produk, promosi penjualan, dan social
media marketing berpengaruh secara bersama-
sama terhadap keputusan pembelian pada
Konveksi Absurd Indsutries Kebumen

-

METODE PENELITIAN

Variabel bebas dalam penelitian ini adalah
desain produk, promosi penjualan, dan social media
marketing. Sedangkan variabel terikat dalam
penelitian ini adalah keputusan pembelian. Populasi
dalam penelitian ini adalah masyarakat Kebumen
yang telah melakukan pembelian produk pada
Konveksi Absurd Industries. Sampel penelitian ini
sebanyak 100 orang menggunakan Non probability
sampling dengan teknik purposive sampling. Teknik
pengumpulan data dengan cara menyebar kuesioner
menggunakan Google Formulir. Teknik analisis data
yang digunakan dalam penelitian ini  yaitu
menggunakan analisis deskriptif dan kuantitatif
dengan menggunakan bantuan program SPSS 23 for
windows.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Responden dalam penelitian ini berjumlah
100 orang dengan responden berdasarkan jenis
kelamin laki-laki sebanyak 78 atau 78% dan
responden dengan jenis kelamin perempuan sebanyak
22 atau 22%. Rentang usia sebanyak 17-20 tahun
dengan responden sebanyak 37 atau 37%, usia 21-35
tahun dengan responden sebanyak 50 atau 50%, dan
usia lebih dari 35 tahun dengan responden sebanyak
13 atau 13%. Responden berdasarkan pekerjaan yaitu
pelajar/mahasiswa dengan responden sebanyak 41

atau 41%, karyawan dengan responden sebanyak 12»\

atau 12%, wirausaha dengan responden sebanxak@?
atau 33%, PNS dengan responden sebanyak "2 atau
2%, dan pekerjaan lainnya deﬂgan responden
sebanyak 14 atau 14%. Ka @rlstlk responden
berdsarkan pendapatan pen apatan kurang dari
1.000.000 dengan respmdéh‘*sebanyak 46 atau 46%,
pendapatan 1. SOOOM 2.000.000 dengan responden
sebanyak 24 atau 24%, dan pendapatan lebih dari
2.000.000 der]gan responden sebanyak 30 atau 30%.

uJl INS,TF@UMEN

~ =
s

1°=0ji Validitas

Suatu instrumen dinyatakan valid apabila nilai
Thitung > Ttaber dengan tingkat signifikansi kurang
dati 0,05. Sebaliknya suatu instrumen dinyatakan
tidak valid apabila nilai rhitung < rtabel
denfjan tingkat signifikansi lebih dari 0,05.
Berdasarkan hasil analisis menggunakan program
SPSE 23 for windows diperoleh hasil sebagi
berikut :

5 Tabel 5
Hésn Uji Validitas Variabel Desain Produk
Butir  rhitung I'tabel Sig Keterangan
1 %792 0,1966 0,000 Valid
2 .9,674 0,1966 0,000 Valid
3 0,805 0,1966 0,000 Valid
4 0,781 0,1966 0,000 Valid

Sumber: Olah data SPSS, 2023

Berdasarkan hasil pengujian, menunjukkan
bahwa semua item instrument desain produk
dinyatakan valid karena rhiung > riaper dan nilai
signifikan kurang d:iri 0,05.

' Tabel 6
Hasil Uji Validitas Variabel Promosi Penjualan
Butir  rhitung ltabel Sig Keterangan
1 0,781 0,1966 0,000 Valid
2 0,794 0,1966 0,000 Valid
3 0,787 0,1966 0,000 Valid

Sumber: Olah data SPSS, 2023

Berdasarkan hasil pengujian, menunjukkan
bahwa semua item instrument promosi
penjualan dinyatakan valid karena rniung > rtapel
dan nilai signifikan kurang dari 0,05.

-

s
v

@
“._. signifikan kurang dari 0,05.

Tabel 7
Hasil Uji Validitas Variabel Social Media Marketing
Butir  Tnitung Itabel Sig Keterangan
1 0,733 0,1966 0,000 Valid
2 0,887 0,1966 0,000 Valid
3 0,852 10,1966 0,000 Valid
4 0,826 0,1966 0,000 Valid
Sumber: Olah data SPSS, 2023
Berdasarkan hasil pengujian, menunjukkan

bahwa semua item instrument social media marketing
dinyatakan valid Kkarena rhiwng > rwper dan nilai

TR Tabel 8
Ha5|l UﬁV@ldltas Variabel Keputusan Pembelian
Butir = rhitung ™ Ttabel Sig Keterangan
1 0,787  0,1966 0,000 Valid
2 0,847 0/1966\ 0,000 Valid
3 0,875 0,1966 0 000 Valid
4 0,798 0,1966 0,0I'JQ Valid
Sumber: Olah data SPSS, 2023 ™,
Berdasarkan hasil pengujian, \me,n,unjukkan

bahwa semua item instrument keputusan Bembeﬁan
dinyatakan valid karena rhiwng > rwwer dan nilai
signifikan kurang dari 0,05.

2. Uji Reliabilitas
Uji realibilitas digunakan untuk mengukur
sejauh mana suatu alat ukur dapat dipercaya atau
diandalkan. Uji ini dilakukan dengan ketentuan
jika Cronbach Alpha > 0,60 atau 60% maka
variabel tersebut reliabel. Jika Cronbach Alpha
< 0,60 atau 60% maka variabel tersebut tidak
reliabel. Berikut merupakan hasil uji reliabilitas:
Tabel9
Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel rkritis Cronbach  Ket
Alpha

1 Desain 0,60 0,757 Reliabel
Produk

2 Promosi 0,60 0,689 Reliabel
Penjualan

3 Social 0,60 0,843 Reliabel
Media
Marketing

4 Keputusan 0,60 0,840 Reliabel
Pembeleian

Sumber: Olah data SPSS, 2023

Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan
bahwa uji relibilitas terhadap empat instrument
hasilnya reliabel, karena masing-masing
instrument memiliki nilai Cronbach Alpha >
0,60.
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UJl ASUMSI KLASIK

Uji Multikolinearitas

Pengujian ini digunakan untuk menguji
apakah dalam model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas (independent).
Model regresi yang baik seharusnya tidak
terjadi korelasi diantara variabel independent.
Adapun hasil analisisnya sebagai berikut :

Tabel 10
Hasil Uji Multikolinearitas

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF e
.;_;:;'—!':’,-:-?:'/
1  (Constant) ,,;—__fw-"
Desain 0,6,7?/ 1,474
Produk K
Promosi /“_"‘03\42 1,878
Penjualan ;%7
Social Megifa” 0,448 2,231

Marketigig+*
Sumber ;&fah data SPSS, 2023
L

\::,;;5;§1§T’aasarkan hasil uji multikolinieritas,
dapat diketahui bahwa pada kolom Collinearity
Statistics menunjukkan angka VIF tidak lebih
besar. dari 10 dan tolerance lebih dari 0,10.
Berddsarkan hasil tersebut dapat diketahui
bahwa model regresi ini tidak terdapat
multi&ﬁnearitas, sehingga model dapat dipakai.

I
Uji Heterokedastisitas

Pengujian ini dilakukan untuk menguji
apakah?._ dalam  model  regresi terjadi
ketidaksamaan varian dan residual di satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Hasil
analisis dip,e,roTeh sebagai berikut:

Scatterplot
Dependent Variable: Y. TOTAL

o @
%% o Ty
@
o % o © "2 Dq’o
0 R (b(b . OD %
LY o o o
o o
o o
o o [e] ® o [} o

Regression Studentized Residual
o
&
]
o

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan ~ gambar  hasil  uji
heterokedastisitas  yang telah  dilakukan,
menunjukkan bahwa tidak ada pola tertentu,
seperti titik-titik yang membentuk suatu pola
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar,
kemudian menyempit) dan tidak ada pola yang
jelas, maka dapat disimpulkanbahwa model

oy
oy e
A rd

- ‘i..\

regresi dalam penelitian ini

heterokedastisitas.

tidak terjadi

3. Uji Normalitas

Uji ini dilakukan untuk menguji apakah
nilai residual suatu data yang telah
distandarisasi pada model regresi berdistribusi
normal atau tidak. Nilai residual dikatakan
berdistribusi  normal jika nilai residual
tersandarisasi  tersebut  sebagian  besar
mendekati  nilai rata-ratanya.  Pengujian
normalitas dalam penelitian ini menggunakan
grafik normal probability plot untuk

~.. . mendeteksi apakah nilai residual terdistribusi

“rormal. Model regresi yang baik harusnya
mem‘buhy,qi‘ distribusi data yang normal atau
mendekati nornal. Adapun hasil analisisnya:

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Y. TOTAL

Expected Cum Prob

T T
00 02 04 06 038 10
Observed Cum Prob

Gambar 3. Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan hasil uji normalitas di atas,
dapat dijelaskan bahwa data menyebar di
sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal sehingga dapat disimpulkan bahwa
model regresi dalam penelitian ini memenuhi
asumsi normalitas.

ANALISIS REGRESI LINEAR BERGANDA

Tabel 11

Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Model Unstandardized Standardized t
Coefficients
Coefficients
B Std. Beta

(Constant) -.195 .882 -221
Desain 199 .060 217 3.316
Produk
Promosi .310 .109 .210 2.832
Penjualan
Social .609 .090 547 6.782
Media
Marketing

Sig.

.825
.001

.006

.000

Sumber : olah data SPSS, 2023
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Berdasarkan hasil pada tabel uji regresi
linear berganda, terdapat koefisien regresi yang
dapat disusun dengan persamaan regresinya
sebagai berikut:

Y =(-0,195) + 0,199X1 + 0,310 X2 + 0,609X3 + e

Penjelasan :
1. Nilai konstanta sebesar (-0,195)

Menunjukkan bahwa dalam penelitian
ini jika tidak terdapat variabel desain produk,
promosi  penjualan, dan social media
marketing, maka nilai variabel keputusan

¥

ol
oy,

T
o -

pembelian yaitu -0,195. L

s :'-_!'-'.-"?:-"p A

WA
2

. Desain Produk (X1) o i
Koefisien regresi untukze€sain produk
sebesar 0,199 yang artinyé" setiap kenaikan
atau bertambahnya_ ;m'ar R avariabel desain
produk akan mepyebabkan® perubahan atau
bertambahnya Kdnsumen untuk melakukan
keputusan pembellan pada Konveksi Absurd
Industrlesrj(ebumen sebesar 0,199 apabila
varlabe},mdependen lain nilainya tetap.

3 —Pr0m05| Penjualan (X2)

Koefisien regresi untuk promosi
penjualan sebesar 0,310 yang artinya setiap
kenaikan atau bertambahnya nilai pada
varigbel promosi penjualan akan
menyebabkan perubahan atau bertambahnya
konsumen untuk melakukan keputusan
pemkelian pada Konveksi Absurd Industries
Kebumen sebesar 0,310 apabila variabel
independen lain nilainya tetap.

. Social Media Marketing (X3)

ggfisien regresi untuk social media
marketinf sebesar 0,609 yang artinya setiap
kenaikan'' atau bertambahnya nilai pada
variabel social media marketing akan
menyebabkan perubahan atau bertambahnya
konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian pada. Konveksi Absurd Industries
Kebumen sebesar 0,609 apabila variabel
independen lain nilginya tetap.

UJI HIPOTESIS '

1. Uji Parsial (Uji't)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui
pengaruh secara parsial antar variabel bebas
terhadap variabel terikat dengan tingkat
signifikan @ = 0,05. Penentuan tine adalah
dengan rumus df = n-k (100-4 = 96).
Diperoleh pada angkattabel sebesar 1,98498.
Hasil analisis uji t dalam penelitian ini dapat
dilihat pada tabel berikut:

TN

Tabel 12

Hasil Uji Parsial (Uji t)
Model Unstandardized Standardized t

Coefficients

Coefficients
B Std. Beta
(Constant) -.195 .882 -221
Desain 199 .060 217 3.316
Produk
Promosi .310 .109 .210 2.832
x _Penjualan

Social .609 .090 547 6.782
Metia
Markefifig- -

Sig.

.825
.001

.006

.000

Sumber : oIah’dataSPSS 2023

Berdasarkan Tabel 12 di atas, maka dapat
dilihat hasil uji t yang pighunjukkan hasil pengaruh
tiap variabel dalam® p’enell‘ﬁan |n| adalah sebagai
berikut:

a. Pengaruh Desain Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Y

Pada pengujian hipotesis satu“didapatkan

hasil estimasi variabel desain produk-dengan

nilai thiung 3.316 > tiabel 1.98498 derigan”

signifikan sebesr 0,001 < 0,05 maka ini
menunjukkan bahwa variabel desain produk
berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Konveksi Absurd Industries Kebumen,
sehingga hipotesis ke satu (Hi) dalam
penelitian ini diterima.
b. Pengaruh  Promosi  Penjualan  Terhadap
Keputusan Pembelian
Pada pengujian hipotesis dua didapatkan
hasil estimasi variabel promosi penjualan
dengan nilai thitung 2.832 > ttabel 1.98498
dengan signifikan sebesar 0,006 < 0,05 maka
ini menunjukkan bahwa variabel promosi
penjualan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada Konveksi Absurd Industries
Kebumen, sehingga hipotesis ke dua (H2)
dalam penelitian ini diterima.
C. Pengaruh Social Media Marketing Terhadap
Keputusan Pembelian
Pada pengujian hipotesis tiga didapatkan
hasil estimasi variabel social media marketing
dengan nilai thitung 6.782 > trabel 1.98498
dengan signifikan sebesr 0,000 < 0,05 maka ini
menunjukkan bahwa variabel social media
marketing berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada Konveksi Absurd Industries
Kebumen, sehingga hipotesis ke tiga (H3)
dalam penelitian ini diterima.
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2. Uji Simultan (Uji F) PEMBAHASAN
Uji F digunakan untuk mengetahui 1.Pengaruh  Desain  Produk Terhadap
tingkat signifikansi pengaruh variabel bebas Keputusan Pembelian
(X) secara bersama-sama terhadap variabel Berdasarkan hasil analisis
terikat () dengan sifnifikansi 5% (a = 0,05). variabel Desain Produk terhadap
!—|§5|I uji S|multaq atau uji F dalam penelitian keputusan pembelian  menunjukan
ini adalah sebagal_ll_azgtljluis: bahwa hasil thiung 3.316 > tiabel
Hasil Uji Simultan (Uji F) 1.98498 dengan tingkat signifikansi
Niodei Somof 5F Ve - ) sebesar 0,001 < 0,05. Hasil ini dapat
Squares Square y membuktikan bahwa terdapat
1 Regression  290.004 3 96.668 82_;_3@', ooo . pengaruh  positif antara  Desain
Residual 112.746 06 1174 _$ht N Produk terhadap keputusan
Total 402.750 99 f/ “\--\.;p.embelian pada Konveksi Absurd
L Industries Kebumen. Hal tersebut
Sumber : olah data SPSS, 202_§;‘;5f;;f sesuai \'d.e{']gan pene“tian yang
dilakukan oleh Caisaria Kartono Putri
Berdasarkan Tagei;"‘fi&:'-lji atas, dapat (2019), desajn ~praduk berpengaruh
diketahui bahwa #Fiung adalah 82.310.> secara signifikan terhadap keputusan
Ftabel sebesarlﬁ,;g’/‘/o dan mempunyai nilai embelian. Sehingga dalam penelitian
signifikansi ./4gbesar 0,000 < 0,05 yang pe C ot
berarti baﬁ;\'Na variabel desain produk, |n_| fjapat dinyatakan b&h.wa Hi
promosiZ-penjualan, dan social media diterima.
,:_rggm_(é'ﬁ'ng secara bersama-sama berpengaruh Kotler dan Amstrong (2012\.‘832)_ 7
“sigfiifikan terhadap keputusan pembelian menyatakan desain produk sebagai *-
pada Konveksi Absurd IndustriesKebumen. totalitas fitur yang mempengaruhi
tampilan, rasa, dan fungsi produk
3. Uji Koefisien Determinasi (R?) berdasarkan kebutuhan pelanggan.
Koefisien Determinasi (R?) digunakan Aspek  desain  dalam  kegiatan

untuk mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah
nol dan satu. Nilai yang mendekati satu
berarti ‘variabel-variabel tersebut dibutuhkan
untuk  memprediksi  variasi  variabel
dependen.<7“Hasil  pengujian  koefisien
determinasi dapat dilihat pada tabel sebagai
berikut : .

Tabel 14
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)
Model R R Adjusted Std. Error of
Square g
qu Square Estimate
1 8498 %720 711 1.08371
')

Sumber : olah data SPS_E‘, 2023

Berdasarkan Tabel 14 di atas, hasil uji
koefisien determinasi menunjukkan bahwa
nilai R Square sebesar 0,720. Hal ini berarti
0,720 atau 72,0% variasi dari keputusan
pembelian dapat dijelaskan oleh variasi dari
ketiga variabel independen vyaitu desain
produk, promosi penjualan, dan social media
marketing sedangkan sisanya (100%-72,0%
= 28,0%) dijelaskan oleh faktor lain yang
berada di luar penelitian ini.

pemasaran merupakan salah satu satu
pembentuk daya tarik terhadap suatu

produk. ~ Menurut  Reven  dan
Ferdinanad (2017), desain produk
merupakan  fitur  produk yang

mempengaruhi tampilan dan nilai
gunanya bagi konsumen, dan tampilan
produk tersebut menjadi  suatu
pembeda produk dan suatu merek
dengan merek lainnya.

Berdasarkan jawaban responden
yang didapat dari hasil kuesioner
pada penelitian ini menunjukkan
bahwa responden memberikan
penilaian yang cukup baik terhadap
variabel desain produk pada Konveksi
Absurd Industries Kebumen.
Penilaian yang baik dari konsumen
akan berdampak baik juga pada
pengambilan keputusan pembelian.
Desain produk yang menarik, selalu
mengikuti trend, dan memiliki model
yang up to date dapat mempengaruhi
konsumen untuk melakukan
pembelian. Hal tersebut menunjukkan



Pengaruh Desain Produk, Promosi Penjualan, dan Social Media Marketing Terhadap

Keputusan Pembelian pada Konveksi Absurd Indsutries Kebumen

bahwa semakin tinggi penilaian konsumen
terhadap desain produk, maka semakin tinggi
juga pembelian yang dilakukan oleh
konsumen.

2.Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan
Pembelian

Hasil  analisis  variabel ~ Promosi
Penjualan terhadap keputusan pembelian
menunjukan hasil thitung 2.832 > tiabel 1.98498
dengan tingkat signifikansi sebesar 0,006 <
0,05. Hasil ini dapat membuktikan bahwa

terdapat pengaruh positif antara promo;r’-
penjualan terhadap keputusan pembehan,pafﬁ'

Konveksi Absurd Industries_j&ebamen. Hal
tersebut sejalan dengan peﬁelltlan Anna
Kristin Rohi Jara (2(}23‘;) ybng menyatakan
bahwa Promosi Pepj fidian be\pengaruh secara
signifikan terhad&p keputusan pembelian.
Sehingga Qaram penelitian  ini  dapat
dinyatakan; 'b)"!tﬁwa Ha diterima.

P.e’faW| (2015) menyebutkan bahwa
Prt-)m05| penjualan merupakan bagian dari
strategi pemasaran untuk menambah nilai bagi
konsumen. Dengan melakukan promosi akan
memotivasi konsumen untuk melihat produk
dan Ktmudian tertarik untuk melakukan
pembelian pada produk yang ditawarkan.
Hanaysha (2018) juga menyatakan dengan
adanya ‘'promosi penjualan akan memberikan
respon Kepada konsumen secara lebih cepat
dan efektif untuk melakukan pembelian
terhadap prg}iuk yang ditawarkan.

Berdasarkan jawaban responden yang
diperoleh déri hasil kuesioner menunjukkan
bahwa responden memberikan penilaian
yang baik terhadap variabel promosi
penjualan. Dengan adanya promosi penjualan
yang menarik, akan dapat mempengaruhi
konsumen untuk memutuskan pembelian. Hal
tersebut menunjukkaﬁl bahwa semakin baik
promosi penjualan -}ang dilakukan, maka
keputusan pembelian'juga akan meningkat.

3.Pengaruh Social Media Marketing Terhadap
Keputusan Pembelian

Hasil analisis variabel Social Media
Marketing terhadap keputusan pembelian
menunjukan hasil thitung 6.782 > ttabel 1.98498
dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 <
0,05. Hasil ini dapat membuktikan bahwa
terdapat pengaruh positif antara social media

10

marketing terhadap keputusan pembelian pada
Konveksi Absurd Industries Kebumen. Hal
tersebut sejalan dengan penelitian Theophilus
Alpha Kristiawan dan Keni Keni (2020), yang
menyatakan bahawa Social Media Marketing
berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Sehingga dalam
penelitian ini dapat dinyatakanbahwa H3

diterima.

Menurut (Moriansyah, 2015)
menyatakan bahwa pada era digital ini proses
pengambilan  keputusan pelanggan  dapat
dipengaruhi oleh media sosial, termasuk
mem;)engaruhl keputusan untuk membeli

sebuah prociuk Menurut Setiawan (2015)
social media marketing merupakan bentuk
pemasaran yang..--'afpa1<ai untuk menciptakan
kesadaran, peﬁgakuan,\‘irjgatan dan bahkan
tindakan terhadap suatu méi‘ek, produk, bisnis,
individu, atau kelompok baikﬂsgcara langsung
maupun tidak langsung dengan 'r'nenggunakan
alat dari web sosial seperti \blggglng
microblogging, dan jejaring sosial.

Berdasarkan data responden yang
didapat dari  hasil kuesioner tersebut
menunjukkan bahwa responden memberikan
penilaian yang baik terhadap variabel social
media marketing pada Konveksi Absurd
Industries Kebumen. Dengan memanfaatkan
sosial media di era digital sekarang untuk
memasarkan suatu produk, maka memudahkan
konsumen untuk melihat produk dari sosial
media tanpa mendatangi ke tempat secara
langsung sehingga dapat dijangkau oleh semua
konsumen. Hal tersebut menunjukan bahwa
semakin baik pemasaran melalui sosial media,
maka keputusan pembelian  juga akan
meningkat.

4.Pengaruh Desain Produk, Promosi Penjualan,
dan Social Media Marketing Terhadap
Keputusan Pembelian
Berdasarkan perhitungan uji F diperoleh
hasil Fhitung adalah 82.310 > Ftabel sebesar
2,70 dan mempunyai nilai signifikansi sebesar
0,000 < 0,05 yang berarti bahwa variabel
desain produk, promosi penjualan, dan social
media marketing secara  bersama-sama
berpengaruh  positif  terhadap  keputusan
pembelian pada Konveksi Absurd Indsutries
Kebumen.
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PENUTUP
Kesimpulan

1.

Hasil analisis pada variabel desain produk
menunjukkan bahwa terdapat adanya pengaruh
positif dan signifikan antara desain produk
terhadap keputusan pembelian pada Konveksi
Absurd Industries. Desain produk yang menarik,
selalu mengikuti trend, dan memiliki model yang
up to date dapat mempengaruhi konsumen untuk
melakukan pembelian. Hal tersebut

konsumen terhadap desain produk, m@ka
semakin tinggi juga pembelian yang_sgmak an

oleh konsumen. o

-‘-r"/’
Hasil analisis pada variabel romosi penjualan
menunjukkan bahwa,: temapa adanya pengaruh
positif dan S|gn|fjkan antara’promosi penjualan
terhadap keputusan pembelian pada Konveksi
Absurd Industﬂes Dengan adanya promosi
penjualan_ .',yang menarik,  akan  dapat
mempengé(uhl konsumen untuk memutuskan

_pe,mbgiran Hal tersebut menunjukkan bahwa

}.-

“serfiakin baik promosi penjualan yang dilakukan,

maka keputusan pembelian juga akan meningkat.

Hasil| analisis pada variabel social media
mark{ting menunjukkan bahwa terdapat adanya
pengatuh positif dan signifikan antara social
mediai marketing terhadap keputusan pembelian
pada ..Konveksi Absurd Industries. Dengan
memanfaatkan sosial media di era digital
sekarang untuk memasarkan suatu produk, maka
memudahkan. konsumen untuk melihat produk
dari sosialsfiedia tanpa mendatangi ke tempat
secara langsung sehingga dapat dijangkau oleh
semua kohsumen. Hal tersebut menunjukan
bahwa semakin baik pemasaran melalui sosial
media, maka keputusan pembelian juga akan
meningkat.

Hasil analisis pada variabel desain produk,
promosi penjualan, dan social media marketing
secara bersama-sama berpengaruh signifikan
terhadap keputusah’i pembelian  konsumen.
Artinya, desain produk, promosi penjualan, dan
social media marketing secara bersama-sama
mempengaruhi keputusan pembelian.

Keterbatasan

1.

Penyebaran kuesioner yang dilakukan peneliti
yaitu secara online dan offline, dimana kuesioner
yang tersebar melalui google form berjumlah 65
dan kuesioner secara offline berjumlah 50.
Peneliti lebih banyak menggunakan google form
atau secara online, namun  kelemahan
menggunakan google form yaitu peneliti tidak

s
1
%

L7

v 4

menunjukkan bahwa semakin tinggi penllalan

11

hY

VN
3. Penelitian ini hanya dilakukan kepada 100

bisa berbicara langsung kepada responden
dan banyak responden yang tidak bersedia
untuk mengisi google form.

2. Penelitian ini belum
mengungkapkan  secara  keseluruhan
faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian produk pada Konveksi Absurd
Industries  Kebumen karena hanya
terbatas pada faktor desain produk,
promosi penjualan, dan social media
marketing.

dapat

“fesp‘onden sehingga masih sangat lemah
untuk” dg@dlkan sebagai sampel penelitian.

: ?.‘,

Implikasi 2

Implikasi Praktis =

1. Hasil penelitian menumukkan bahwa
desain produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan“pembelian,

oleh karena itu Konveksi “~Absurd
Industries Kebumen harus  *hisa
meningkatkan desain produknya.

Berdasarkan data kuesioner yang disebar,
pada variabel desain produk skor paling
rendah adalah butir pernyataan ketiga yaitu
indikator desain mengikuti trend. Hal ini
yang masih menjadi kekurangan di mata
konsumen, maka diharapkan kepada
Konveksi ~ Absurd =~ Industries  untuk
mendesain produk dengan mengikuti trend
yang banyak disukai konsumen.

2. Hasil penelitian menuanRkan bahwa
promosi penjualan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian,

oleh karena itu Konveksi Absurd
Industries Kebumen harus bisa
meningkatkan ~ promosi  penjualannya.

Berdasarkan data kuesioner yang disebar,
pada variabel promosi penjualan skor
paling rendah adalah butir pernyataan
pertama yaitu indikator potongan harga.
Konveksi Absurd Industries diharapkan
dapat menerapkan strategi  promosi
penjualan  mengenai potongan harga
dengan tepat. Promosi penjualan dapat
dilakukan dengan memberikan penawaran
sistem pre order karena harga yang
ditawarkan di bawah harga normal agar
dapat mempengaruhi konsumen untuk
memutuskan pembelian.

3. Hasil penelitian  menunjukkan bahwa
social media marketing berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Konveksi Absurd Industries
harus meningkatkan penggunaan sosial
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media dengan baik sebagai alat untuk memasarkan
produknya. Berdasarkan data kuesioner yang
disebar, pada variabel social media marketing, skor
paling rendah adalah butir pernyataan keempat
yaitu indikator connection. Konveksi Absurd
Industries diharapkan dapat menjalin hubungan
baik kepada konsumen untuk menambah relasi
dengan konsumen lain yang belum mengetahui
produk dari Konveksi Absurd Industries Kebumen.
Hubungan yang baik dengan konsumen, akan
meningkatkan  kepercayaan konsumen kepada
produk yang ditawarkan melalui sosial media.

Implikasi Teoritis P

-

P
1. Dalam proses pembelian, konsu ntldak hanya
mencari informasi tentang-. pro uk saja namun
juga melihat dari desaigtproduk syang diberikan.
Desain  dengan Keﬁnlkan yang berbeda
memberikan pefaﬁan dalam  menentukan
keputusan pemﬁellan Semakin unik desain
produk yang, ditampilkan maka akan semakin
tinggi kepttusan pembelian yang dilakukan
kgnswﬁen Hal tersebut sesuai dengan penelitian
yang dilakukan oleh Caisaria Kartono Putri
(2019), menjelaskan bahwa desain produk
berpengaruh secarasignifikan terhadap keputusan
pembelian kaos lengan pendek di Distro
Destroyér Bandung.

2. Promosi'* penjualan memiliki hubungan dalam
suatu keputusan pembelian yang dilakukan
oleh  konsumen  karena promosi telah
memberiKan informasi mengenai produk atau
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Promosi
akan memotivasi konsumen untuk melihat
produk dan Kémudian tertarik untuk melakukan
pembelian pada produk yang ditawarkan. Hasil
penelitian yang dilakukan oleh Anna Kristin
Rohi Jara (2021), menunjukkan bahwa promosi
penjualan  berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian kaos kalaresa di Surabaya.

3. Proses komunikasi® dapat mempengaruhi
konsumen salah satinya melalui pemasaran
yang dilakukan. Semakin baik dan menarik
konten yang disajikan gada sosial media dapat
mempengaruhi konsumen agar melihat produk
yang ditawarkansehingga melakukan pembelian.
Theophilus Alpha Kristiawan dan Keni Keni
(2020), menyatakan bahwa social media
marketing memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian busana
brand lokal.
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