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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Seiring dengan kemajuan teknologi gaya hidup setiap orang semakin
mengalami perubahan. Perusahaan perlu bertindak cepat untuk menghadapi
kemajuan teknologi, terutama dalam hal internet yang telah berdampak pada
dunia bisnis (Wahyuni & Lenti, 2024). Teknologi adalah alat yang dapat
mendukung manusia dalam menjalankan aktivitas sehari-hari dengan baik,
Teknologi mencakup pengetahuan yang mempelajari sistem yang ada dalam
komputer serta menciptakan aplikasi yang terhubung dalam suatu jarigan agar
mempermudah aktivitas(Maritsa et al., 2021). Teknologi informasi dapat
membantu  perusahaan untuk peningkatan produktivitas dan kinerja
perusahaan. Namun teknologi juga membawa risiko. Aspek keamanan data
privasi menjadi perhatian utama dan menyimpan informasi pelangan dalam
sistem mereka (Riska, 2023)

Teknologi telah membawa merubah tempat-tempat usaha modern
seperti coffeshop yang kini bisa kita temui dimana saja. Coffeshop dengan

berbagai konsep menarik yang menawarkan minuman dan makanan schingga




semakin banyak orang yang menyukainya. Bahwa bisnis coffeshop
kernbang seiring dengan kemajuan zaman yang semakin canggih,
mempengaruhi industri usaha (Kalangit et al., 2025). Coffeshop diterima
masyakarat karena sesuai dengan gaya hidup modern yang mengutamakan
kecepatan terutama dalam memenuhi kebututuhan makanan dan minuman.
Menarik pengunjung coffeshop perushaaan perlu menciptakan suasana
nyaman, menawarkan menu berkualitas dengan harga yang terjangkau,
memberikan pelayanan terbaik, menyediakan fasilitas menarik. Semua ini
bertujuan agar coffeshop menjadi tempat yang nyaman untuk bersantai,
bekerja dan berkumpul (Oktrichaendy et al., 2022).

Persaingan dalam kuliner di Indonesia telah mendorong perusahaan
untuk menerapkan strategi bisnis yang lebih inovatif. Coffeshop sebagai salah
satu bagian dari industri merasakan dari pasar yang terus berkembang.
Kemampuan untuk berinovasi dan memenuhi kebutuhan konsumen yang
selalu berubah menjadi kunci utama untuk mencapai kesuksesan. Desain yang
menarik menjadi salah satu elemen penting dalam keberhasilan bisnis
coffeshop di zaman sekarang. Selain menawarkan produk, para pelaku usaha
memperhatikan ruang untuk menciptakan suasana yang nyaman dan
meninggalkan kesan positif bagi konsumen(Arif & Ekasari, 2021).

Saat ini banyak coffeshop yang mempromosikan melalui media sosial.
Media sosial menyediakan layanan yang memungkinkan pengguna untuk

terlibat aktif dalam berbagai kegiatan secara daring. Oleh karena itu, media




sosial dapat dianggap sebagai sarana online yang mempererat hubungan
antara penggguna satu dengan lain (Susilowati, 2022).ah satu media sosial
yang populer saat ini adalah instagram. Instagram merupakan platform media
sosial yang berfokus membagikan foto, video dan story. Hal ini membuat
orang lebih tertarik pada hal-hal bersifat visual. Bagi perusahaan menjadi
tantangan baru dalam strategi pemasaran, karena konsumen kini lebih
menginginkan merek atau produk untuk berkomunikasi melalui gambar dan
video, masyarakat semakin cermat dalam memilih produk yang akan mereka
beli dan konsumsi(Selvia & Deliana, 2022). Konsumen akan melihat dan
menilai layanan yang diberikan oleh perusahan.untuk memberikan layanan
yang baik karyawan yang bertugas harus memiliki keterampilan, kemampuan
dan keahlian yang memadai agar kinerja mereka tidak mengecewakan
konsumen(Hasbi & Hadi, 2021). Memberikan produk yang berkualitas tinggi
seperti bahan-bahan segar, memiliki resep yang dapat disukai oleh pelanggan
serta disajikan dengan cara menarik (Pravitasari & Suja’i, 2023).
Memberikan fasilitas seperti adanya live musik, suasana yang nyaman, akses
Wifi, area parkir, tempat duduk yang aman bagi konsumen, toilet yang pada
semua area tersebut harus terlihat bersih dan rapih sehingga membuat
konsumen merasa nyaman dan dapat dipandang dengan baik (Mulyadi et al.,
2025).

Brand image sangat membantu konsumen dalam memilih produk atau

layanan. Konsumen akan membandingkan beberapa produk dengan produk




lainnya berdasarkan manfaat yang akan mereka dapatkan, kualitas serta
ketertarikan mereka terhadap produk tersebut (Efdison et al., 2023). Memiliki
peran penting karena membedakan suatu merek dengan yang lainnya. Dengan
menjadi pertimbangan bagi konsumen saat membeli, karena setiap produk
memiliki kualitas yang berbeda. Perusahaan perlu membangun strategi untuk
memberikan hal yang berbeda dari pesaing, sehingga konsumen mendapatkan
kesan yang berbeda saat menggunakan produk tersebut dari yang lainnya.
Dengan ini pebisnis dapat menjalin hubungan erat dengan konsumen, dan
mendorong peningkatan penjualan(Kasiono et al., 2022). ketika konsumen
merasa tertarik, mereka cenderung ingin mengetshui lebih banyak tentang
produk tersebut. Rasa ingin tahu ini mendorong mereka untuk mencari
informasi lebih lanjut(Aminatus, 2023). ketika pelanggan telah memilih,

menyukai mereka akan membeli produk tersebut untuk memenuhi dan

keinginan mereka (Reynaldi, 2023)

Gambear 1.1 Bisnis CoffeShop di Yogyakarta




Pada gambar 1.l semakin banyaknya Coffe Shop dapat memicu
persaingan yang ketat. Salah satunya Yogyakarta, dimana banyaknya
mahasiswa, pekerja yang ingin mengunjungi coffeshop . Persaingan ini
semakin ketat seiring dengan meningkatnya trend gaya hidup masyarakat
yang menjadikan coffe shop tidak hanya menikmati kopi melainkan juga
sebagai tempat bersosialisasi, bekerja dan berkarya. Setiap usaha harus
mampu menawarkan sesuatu yang unik baik dari segi harga, pelayanan,
suasana maupun promosi. Persaingan ini membuat para pemilik usaha

memahami kondisi pasar dan posisi mereka dibandingkan dari pesaing.

Berikut data pesaing Coffe Shop yang berada di Yogyakarta

no Nama

1 Filosofi Kopi Yogyakarta
2 Walter Coffe and Eatery
3 Fore Coffe

4 Nyore Coffe & Space

5 Eighteen Coffe Jogja

Tabel 1.1 Pesaing Coffeshop (Datadoks)
Tabel 1.1 merupakan pesaing coffeshop di Yogyakarta. Perusahaan
perlu memiliki strategi pemasaran yang akan memberikan kesan kepada
konsumen. Salah satu coffeshop yang berada di Yogyakarta yaitu Saka Coffe.

Saka Coffe merupakan coffeshop dengan memberikan konsep unik dengan




kombinasi sushi dan kopi. Coffeshop ini menawarkan suasana yang nyaman
menjadikan tempat yang populer untuk bersantai dan menikmati berbagai
pilihan kopi dan makanan jepang. Sakka Cotfe ini memiliki area indoor dan
outdoor, sehinga pengunjung dapat memilih tempat yang sesuai dengan
keinginan mereka. Saka coffe menawarkan coffeshop dengan desain
instagramable sehingga menarik perhatian banyak pengunjung.

Namun Sakka Cafe ini memiliki permasalahan yaitu persaingan
dengan berbagai cafe lainnya, kurangnya interaksi dengan pelanggan seperti
tidak merespon pesan dari pengikut, adanya complain dari pelanggan seperti
mengeluh terhadap lambat dalam melayani, menunggu lama makanan datang
sehingga berpengaruh pada brand image bahwa Sakka cafe tidak peduli pada
pengalaman pelanggan (Saka Coffe, n.d.)

Pemasaran di media sosial merupakan cara pebisnis mempromosikan
produk atau layanan melalui platform digital. Media sosial merupakan
platform yang memungkinkan seseorang untuk membuat profil publik.
Pengguna dapat berinteraksi dengan orang lain, serta melihat dan menelusuri
jaringan koneksi milik penggguna lain. Platform ini berfungsi sebagai media
bagi konsumen untuk saling bertukar informasi termasuk foto, audio dan
video.

Social media marketing instagram  merupakan suatu metode
pemasaran baik secara online, yang bertujuan untuk meningkatkan kesadaran,

tindakan terhadap mercka. Metode ini dilakukan dengan memanfaatkan




berbagai alat platform media sosial untuk berbagi konten (Alfian, 2021).
Media marketing instagram menawarkan peluang besar untuk digunakan
dalam pemasaran. Dengan hal ini menjadi tantangan bagi perusahaa untuk
bersaing dengan bisnis lainnya (Kania, 2021). memanfatkan fitur social media
instagram untuk mempromosikan produk seperti foto, video, story untuk
memberikan informasi terhadap konsumen sehingga akan adanya keputusan
pembelian. Selain mempromosikan, sosial media ini perusahaan dapat
membalas pesan langsung pelanggan ketika pelanggan memberi pertanyaan

terkait cafe (Najla Natmira, 2024).

sakacotfeeyk (IR v -

/ 180posts  4702fclowers 36 following
SAKA COFFEE YOGYAKARTA
odiai Kop
§15t Coffee & Sushi in Vogyskarta

OPEN Weekdays 2t 3 AM, Weekend 2t 7 AM
Jakarta - @sakacoffeeroasters
@ linkiree/sakacoffeeroasters and 2 more

Gambar 1.2 Social Media Marketing Instagram Saka Coffe




Pada gambar 1.2 menunjukkan Sakka coffe memiliki jumlah followers
sekitar 4000 orang, dalam mempromosikan produk sangat menarik, dengan
memberikan foto, video, story dengan background yang unik membuat
konsumen tertarik untuk melakukan pembelian. Namun Sakka Coffe ini
kurangnya interaksi dengan pelanggan seperti tidak merespon pesan dari
pengikut, sehingga pelanggan merasa diabaikan. Sehingga perusahaan perlu
membangun hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan, sehingga
meningkatkan pengalaman mereka.

Seiring dengan pertumbuhan ekonomi yang terus meningkat, banyak
usaha yang bermunculan di berbagai sektor. (Debby, 2022) Untuk
memastikan usaha dapat bertahan dan unggul dalam persaingan yang semakin
pesat penting bagi pengusaha untuk melakukan peningkatan dalam
pemasaran. Penerapan strategi bisnis yang efektif menjadi hal penting untuk
mencapai keberhasilan serta mempertahankan posisi di pasar. Selain itu
penting bagi pengusaha untuk terus beradaptasi dengan perubahan tren dan
kebutuhan pasar (Putri & Sulaeman, 2022).

Kualitas pelayanan ialah upaya dalam memenuhi kebutuhan dan
harapan konsumen, memastikan layanan diberikan tepat untuk memenuhi

harapan mereka. Kualitas pelayanan mencakup kesusaian dan sejauh mana
30
produk atau jasa mampu memenuhi ekspektasi konsumen (Djafar et al.,

2023). Kualitas pelayanan ketika layanan diberikan dengan tepat agar sesuai

dan mercka dapat terpenuhi dengan baik, Kualitas yang baik akan tercipta




meningkatkan kepuasaan pelanggan dan membangun hubungan dengan baik,
jika perusahaan tidak memberikan kualitas yang baik akan berdampak pada

perusahaan (Patmala & Fatihah, 2021).

Makanan enak semua...sushi dan minuman nya enak2... tempat luas nyaman_.ada indoor dan
outdoor..cocok utk nongkrong/makan brg keluarga .. More

See transiation (English)

Gambar 1.3 Ulasan positif saka coffe

Parah banget makanan sudah 1 JAM belum keluar! gilaaa waktu gue terbuang sia2 cuma nungguin
sushiZan yang ga seberapal Suruh balikin wakiu gw juga ga bisa kan lu?! Cuma 1 menu loh 4 biji sushi
salmon aburl aja butun Wakiu lebin dari 1 ... More

See transiation (Engiisn)

Gambar 1.4 Keluhan konsumen pada Saka Coffe

Pada gambar 13 Saka coffe memberikan tempat indoor dengan
memberikan warna, pencahayaan, ruangan ber-AC dan outdoor agar
pelanggan bisa menikmati udara luar dengan segar schingga konsumen bisa
untuk memilih tempat yang mereka inginkan/nyaman. Namun pada gambar

14 Saka Coffe ini pelanggan harus menunggu lama sehingga kurang di




perhatikan, serta tidak konsisten dalam pelayanan. Sehingga Saka Coffe
meningkatkan kualitas pelayanan untuk kepuasan pelanggan.

Ketika memustuskan membeli produk atau layanan pelanggan
memiliki berbagai alasan salah satunya kepuasan yang dirasakan. Namun
ketika pelanggan tidak memiliki pengalaman sebelumnya dengan produk atau
layanan, pelanggan cenderung mencari informasi dari merek yang sudah
dikenal. Hal ini menjadi pendorong bagi perusahaan untuk memperkuat brand
image, sehingga menciptakan brand image yang positif dan mudah diingat
oleh konsumen (Ghadani et al., 2022).

Brand image adalah pandangan mengenai nilai suatu produk atau
layanan yang di tawarkan oleh pebisnis. Dengan mencakup keyakinan yang
dibangun melalui pengalaman yang dilakukan oleh perusahaan dengan
pelanggan (Melan, 2023). Brand image mencerminkan bagaimana mereka
melihat dan merasakan produk tersebut. Brand image mempunyai peran
penting untuk perusahaan dalam meningkatkan kepercayaan konsumen
terhadap produk yang dirawarkan. Brand image dapat memberikan
perkembangan perusahaan, brand image juga dapat mempengaruhi penjualan
schingga pebisnis perlu memperhatikan dan mengelola dengan baik (Ini luh,
2021). Saka Coffe memiliki keunikan yaitu menyajikan makanan dengan
nuansa yang tidak banyak ada di coffeshop lain menyajikan menu unik ini.
Saka Coffe ini menyediakan makanan dengan nuansa Jepang yaitu sushi

schingga pelanggan dapat menilai, memiliki kesan yang unik dan memberikan




pengalaman yang berbeda dengan coffeshop lainnya yang akan berpengaruh
pada penilaian perusahaan.

Setelah menyadari kebutuhan dan keinginan pelanggan memulai
melakukan pencarian informasi terkait duk atau layanan yang sesuai
dengan keinginan mereka (Cindy, 2022) Proses pencarian informasi ini
melibatkan pengumpulan berbagai data yang relevan terkait jenis produk dan
layanan tersebut, sehingga pada akhirnya akan adanya untuk membeli, dimana
pelanggan melakukan tranksasi pembelian produk atau layanan telah mereka
pilih.

Keputusan pembelian adalah proses yang dilakukan seseorang untuk
menentukan secara langsung apakah akan membeli produk yang
ditawarkan(Lusi, 2024). Pada keputusan pembelian pelanggan dapat
menentukan pilihan mereka untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan
dengan memilih manfaat dari produk atau jasa tersebut. (Aditya, 2022)
Konsumen memerlukan waktu untuk menentukan apakah akan membeli suatu
produk atau jasa, keputusan pembelian melibatkan pertimbangan sescorang
dalam proses pembelian produk, sehingga akan mempengaruhi hasil akhir dari
keputusan yang di ambil.

Pelanggan akan melakukan pembelian ketika suatu produk dimulai
dengan munculnya kesadaran akan kebutuhan dan keinginan, setelah

menyadari hal itu mereka mulai mencari informasi tentang produk dan pada

akhirnya memutuskan untuk membeli (Manik & Siregar, 2022). Menarik




konsumen untuk melakukan pembelian dengan menciptakan suasana yang
menyenangkan pada toko. Ketika konsumen merasa nyaman dan senang
mereka cenderung melakukan pembelian, perusahaan dapat memberikan
desain yang unik, menarik, aroma dan memberikan pelayanan yang baik
seperti karyawan yang tanggap dalam melayani pelanggan (Apriyadi et al.,
2021).

Sosial media marketing instgram, kualitas pelayanan dan brand image
sangat penting terhadap keputusan pembelian. Sosial media marketing
instagram menjadi alat yang efektif untuk menjangkau pembeli dengan
menampikan produk atau layanan visual yang menarik perhatian. Sementara
kualitas pelayanan yang baik akan membuat pengalaman positif untuk
pelanggan. Selain itu brand image yang kuat dapat menumbuhkan
kepercayaan konsumen, pelanggan akan setia dan akan untuk kembali untuk
melakukan pembelian ulang.

Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti tertarik untuk
meniliti dengan judul “ Pengaruh Social Media Marketing Instagram,
kualitas pelayanan dan Brand Image terhadap keputusan pembelian
pada Sakka Coffe.

. Rumusan Masalah

Di tengah pesatnya perkembangan industri kuliner, perusahaan

semakin menyadari pentingnya memanfaatkan platform sosial media sebagai




alat pemasaran. Salah satu platform yang paling populer adalah instagram
yag dikenal dengan visualnya untuk menarik perhatian konsumen.

Sakka Coffe memiliki daya tarik dengan memberikan konsep unik
dengan kombinasi sushi dan kopi. Meskipun memiliki daya tarik tersendiri
Sakka Coffe adanya persaingan. Sakka Coffe telah aktif menggunakan
instagram untuk mempromosikan produk dan layanan mereka. Meskipun
telah melakukan pemasaran, Sakka Coffe perlu memahami lebih dalam
strategi social media marketing mempengaruhi keputusan pembelian.

Sakka Coffe mengalami kurangnya interaksi dengan pelanggan seperti
tidak merespon pesan dari pengikut melalui pesan langsung. Dalam era digital
saat ini pelanggan mengharapkan respon yang cepat. Sakka Coffe mengalami
adanya complain dari pelanggan. Jika keluhan tidak ditangani dengan baik hal
ini akan berpengaruh pada brand image bahwa Sakka cafe tidak peduli pada
pengalaman pelanggan dan dapat menciptakan ulasan negatif.

rdasarkan uraian diatas yang menjadi pertanyaan dalam penelitian
adalah sebagai berikut:

1. Apa pengaruh social media marketing instagram terhadap keputusan
pembelian pada Sakka Coffe?
2. Apa pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada

Sakka Coffe?

3. Apa pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian pada Sakka

Coffe?




4. Apa pengaruh social media marketing instagram, kualitas pelayanan

dan brand image terhadap keptuusan pembelian Sakka Coffe?

C. juan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah:

1. Mengetahui social media marketing instagram berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Sakka Coffe.

2. Mengetahui kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Sakka Coffe.

3. Mengetahui brand image seperti akses yang mudah digunakan dapat
mempengaruhi keputusan pembelian Sakka Coffe.

4. Mengetahui ngaruh social media marketing instagram, kualitas

pelayanan dan brand image berpengaruh terhadap keputusan

pembelian Sakka Coffe.

D. Manfaat Penelitian
a. Kegunaan Teori
1. Bagi peneliti, hal ini bisa jadi panduan bagi siapa pun yang ingin
meneliti tor —faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian.

2. Bagi peneliti selanjutnya, dapat membantu dalam pengembangan

kerangka teoritis dan menjadi acuan untuk penelitian di masa depan.




3. Bagi pengembangan ilmu, dapat menberikan suatu karya peneliti baru
di bidang pemasaran.
b. Kegunaan Praktik
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat nyata dalam
meningkatkan strategi pemasaran khususnya dalam Bisnis Kuliner.
. Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian
Pada penelitian ini berfokus pada untuk memahami ketiga variabel
1
independent yaitu social media marketing instagram (X1), Kualitas pelayanan
(X2), dan Brand Image (X3) tersebut mempengaruhi terhadap variabel
dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y) pada Saka Coffe. Pada penelitian

ini akan menyebar kuisoner dengan responden yaitu yang pernah

mengunjungi Saka Coffe.




a
BAB I

METODE PENELITIAN

A. Desain Penelitian

Penelitian ini menggunakan explanatory. Explanatory adalah
penelitian yang fokus terhadap variabel yang diteliti dengan cara menguji
hipotesis yang telah dijelaskan pada sebelumnya (Pramuditha et al., 2021).
Menggunakan pendekatan kuantitatif, analisis terhadap populasi dan pel,
pengumpulan data dengan instrumen penelitian serta analisis statistik yang
bertujuan menguji hipotesis yang telah dibuat sebelumnya (Sugiyono, 2018).
Penelitian ini menggunakan jenis explanatory research untuk menguji
hipotesis yang telah dibuat dan menjelaskan bu.ngan antara variabel-
variabel yang terlibat (Sugiyono, 2019).

Pada penelitian ini dimensi waktu yang digunakan yaitu cross-
sectional, mengumpulkan atau memperoleh data yang diinginkan dalam satu
waktu, pengambilan data melalui penyebaran kuisoner. Penelitian ini
menggunakan unit analisis individu karena yang diteliti adalah pegunjung

Sakka Cafe. Dalam mengolah data peneliti akan menggunakan sofiware

SPSS.
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B. Tempat dan Waktu Penelitian

1. Tempat Penelitian
Tempat penelitian ini yaitu Sakka Coffe.
2. Waktu Penelitian

Tabel 3.1 Jadwal Penelitian

no | Kegiatan | Febuari | Maret | April | Mei | Juni | Juli

1 | Judul

2 | Acc judul

3 |Babl

4 |Babll

5 |Bablll

6 | Seminar
proposal

7 | Penelitian

8 |Bab IV
dan V

9 | Sidang
skripsi

a
C. Definisi Operasional Penelitian

Menurut (Sugiyono, 2009) variabel penelitian ialah suatu karakteristik,
sifat atau aspek yang dimiliki oleh seseorang memiliki jenis tertentu, yang

ditentukan oleh peneliti untuk di analisis dan di ambil kesimpulan. Penelitian
1
ini menggunakan 4 variabel, yaitu 3 variabel indepennden (social media




marketing instagram, kualitas pelayanan dan brand image) dan 1 variabel
dependen (keputusan pembelian).

15

Berikut tabel definisi operasional variabel yang digunakan dalam

penelitian ini

Tabel 3.2 Definisi Variabel Operasional

Variabel Indikator Skala likert
Social media marketing 1. Konteks Likert 1-5
instagram R
2. Komunikasi
Social media marketing 3. Kolaborasi
instagram pemasaran 4. Ko.nek.m
online bertujuan agar (Aghitsni & Busyra, 2022)

mencapai tujuan
pemasaran melalui
platform media sosial. Hal
ini adalah proses
pemasaran yang dilakukan
melalui media sosial untuk
berinteraksi dengan
pelanggan secara daring
(Shofiyah Khairunnisa,

2022)
Kualitas Pelayanan 1. Tangibles (Bukti fisik)

2. Reabiliry (Keandalan) Likert 1-5
Kualitas pelayanan | 3. Responsiveness (daya

merupakan upaya dalam | tanggap)

memenuhi kebutuhan dan | 4. Assurance (jaminan)
keinginan pelanggan | 5.Empati

memastikan layanan sesuai | (Diversitas et al., 2023)
harapan yang dimiliki oleh
pelang

(Djafar et al., 2023).

Brand Image 1. Mudah diingat
2. Mudah dikenali Likert 1-5
Brand image membentuk | 3. Reputasi




63

299)

gambaran tentang merek
vang dapat meningkatkan
ketertarikan dan
kepercayaan  konsumen.
(Aprianti & Tjiptodjojo,

(Sunga et al., 2023)

Keputusan pembelian

Keputusan pembelian
sebagai perilaku konsumen
untuk melakukan proses
pemilihan, pembelian dan
pengguna barang atau jasa.
Proses ini bertujuan untuk
memenuhi keinginan dan
kebutuhan (Aminatus,
2023).

1. Mencari Informasi

2. Pengevaluasian pada
alternatif

3. Melakukan Pembelian
4. Perilaku pasca
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Likert 1-5

D. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Populasi mencakup objek atau subjek ciri tertentu yang ditentukan
peneliti untuk diteliti serta disimpulkan, populasi merujuk pada individu
yang dijadikan sebai sumber untuk mengambil sampel dalam suatu

penelitian (Fajri et al., 2022) Penelitian ini menggunakan populasi

konsumen yang pernah mengunjungi Saka Coffe.

2. Sampel

Menurut (Ridwan, 2023) sampel adalah mencerminkan karakteristik
yang ada dalam keseluruhan populasi, hasil yang diperoleh dari analisis
sampel dapat memberikan gambaran yang akurat. Menggunakan teknik

non-probability dengan metode purposive sampling. Dimana sampel




berdasarkan pelanggan yang pernah mengunjungi Saka Coffe, memiliki
akun instagram, jenis kelamin, pendidikan atau pekerjaan, pendapatam.

Jumlah sampel ditentukan dengan rumus Slovin. Berikut rumus Slovin:

n= N
1+ Ne*
Keterangan:
n : Ukuran Sampel
N :  Ukuran Populasi
e . Batas Toleransi Kesalahan

Berdasarkan rumus diatas, sehingga jumlah sampel vang akan diambil

yaitu:

1+ Net
n- 120

1 + 120 (0,05)

n= 120
1.3
n= 923

Agar penelitian ini lebih baik, sehingga sampel yang diambil pada
penelitian ini yaitu 100. Sampel ini mengambil 100 karena jika ada

kuisoner yang kurang valid peneliti dapat menggunakan data dari




kuesioner lebih dan mempermudah pengelolaan data (Erwan & Edi
Setiawan, 2023)
. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data metode mengumpulkan data, dapat
memastikan bahwa data yang diperoleh adalah akurat, relevan (Sugiyono,
2019). Peneliti dalam mengumpulkan data menggunakan teknik survei dengan
menyebar kuisoner menggunakan google form, yang terdiri dari jenis kelamin,
pekerjaan atau pendidikan, pendapatan sehingga dapat menjagkau responden
yang relevan.
- a . :
Pengukuran ini dengan skala likert. Skala likert mengukur pendapat,

penilaian responden terhadap suatu objek atau pernyataan (Martono, 2022).

Berikut pengukuran dari pemberian skor untuk jawaban kuisoner.
1

Tabel 3.3 Skala likert
No Jawaban Skor
1 Sangat Tidak Setuju 1
2 Tidak Setuju 2
3 Netral 3
4 Setuju 4
5 Sangat Setuju 5




F. Teknik Analisis Data

Alat yang digunakan oleh peneliti menganalisis data adalah SPSS.
SPSS merupakan gram aplikasi komputer yang dirancang untuk
melakukan analisis statistik. Program ini memiliki kemampuan analisis yang
sangat baik dan dilengkapi dengan sistem manajemen data yang beroperasi
dalam grafik dengan menu-menu deskriptif dan kotak sehingga pengguna
dapat dngan muda memahami dan mengoperasikan berbagai fitur yang
tersedia (Aruan et al., 2023).

Aplikasi SPSS menampilkan tampilan data yang sangat baik dengan
grafik dan tabel. Selain itu SPSS yang memungkinkan pengguna untuk
dengan mudah melakukan perubahan pada data yang ada. SPSS untuk
pengolahan data statistik dimana tampilan SPSS seperti dengan excel. SPSS
menawarkan menu-menu yang sangat sederhana sehingga pengguna lebih
mudah saat menggunakannya (Otaya, 2023).

1. Analisis Deskriptif

Analisis ini gambaran mengenai karakteristik responden serta
variabel vang diteliti. Pengumpulan data ini dilakukan melalui
menyebar kuisoner kepada responden. ada karakteristik responden
yang digunakan seperti usia (17-25 tahun), jenis kelamin
(perempuan, laki-laki), pendidikan, dan pendapatan. Data ini
mencakup frekuensi, persentase rata-rata dan deviasi (Karina &

Sari, 2023).




2. Uji Instrumen

Uji instrumen ini dilakukan untuk pengumpulan data dalam

penelitian memiliki validitas dan reliabilitas sehingga data yang

dihasilkan dapat dipercaya. Apabila tidak valid dan reliabel maka

data tidak akurat (Sugiyono 2019).

a.

Uji Validitas

Pengujian yang dilakukan untuk menilai validitas
instrumen pengumpulan data seperti kuisoner atau alat ukur
lainnya. Instrumen dianggap valid yaitu yang mampu secara
tepat mengukur hal yang menjadi tujuan pengukuran. Suatu
data ikatakan valid jika r hitung > r tabel atau nilai signikansi
< 0,05 (Cynthia et al., 2022).
Uji Reliabilitas

Uji ini menilai suatu kuisoner yang memiliki indikator
dari variabel tertentu. Sebuah kuisoner dianggap reliabel
apabila pendapat responden mengenai pernyataan dalam
kuisoner tersebut menunjukkan konsisten dari waktu ke waktu.
mengukur tingkat reliabilitas ini sering kali digunakan uji
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statistik yang dikenal sebagai Cronbach Alpha, jika Cronbach

Alpha > 0,60 maka dinyatakan reliabel (Rini, 2021).




3. Uji Asumsi Klasik

a.

Uji Normalitas

Suatu metode apakah data yang diperoleh menunjukkan
distribusi normal atau tidak. Uji ini menentukan data yang
digunakan diambil dari populasi yang megikuti distribusi
normal. Apabila signifikasi > 0,05 sehingga  dikatakan
berdistribusi normal (Gunawan 2021).
Uji Multikolinearitas

Apakah model regresi menunjukkan terdapat korelasi
antara independen. Uji ini melihat nilai variance inflation
factor (VIF).

a. Jika VIF > 10 dapat disimpulkan adanya

multikolinearitas
b. Nilai VIF kurang dari 10 tidak terdapat
multikolinearitas (Putra & Haryadi, 2022).

Uji heteroskedastisitas

Uji ini dilaksanakan memastikan bahwa varians
(penyebaran) error (residual) dalam model regresi adalah
konsisten untuk setiap pengamatan. Apabila varians tersebut
tidak sama, hal ini dapat memengaruhi hasil regresi seperti
koefisen dan uji hipotesis. Jika nilai Sig dari hasil rang dari

0,05 maka terdapat heteroskedastisitas (Ghozali 2019).
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4. Analisis Regresi Linear Berganda

Regresi linear berganda berfungsi mengambarkan hubungan
antara satu variabel dependen (Y), beberapa variabel independen
(X). Menganalisis variabel secara bersamaan sehingga membangun
sebuah model yang bersifat linear (lhsan Fairuzsyifa & Sulistyo

Nugroho, 2024).

Y=a+ B1X: +B2X2+BsXs+ e
Dimana-
Y = Variabel dependen
a = Konstanta
bn = koefisien
X = Variabel independen

€ = €ror

5. Pengujian Hipotesis
a. UjiT
72
(Arianty & Andira, 2021) Menguji apakah variabel
independen memiliki hubungan dengan variabel dependen
secara individual.

1. T hitung < ¢t tabel atau nilai signifikasi > 0,05

disimpulkan tidak ada pengaruh secara parsial




2. T hitung > t tabel atau nilai signifikasi < 0,05

schingga memiliki pengaruh (Alfian & Susanti,
2023).
b. UjiF
Menentukan apakah variabel independen secara

simultan adanya pengaruh pada iabel dependen. Jika F

hitung > F tabel 0,05 sehingga hipotesis mengatakan variabel

independen secara bersama adanya pengaruh dan diterima

(Sugiyono, 2019).

c. Koefisien Determinasi
Mengukur seberapa baik variabel independen menjelaskan

variabel dependen. Nilai R? adalah antara 0 hingga 1.

a. Jika nilai R? mendekati 1, variabel independen dapat
menggambarkan sebagian besar variasi pada variabel
dependen

b. Jika nilai R? kecil, variabel independen hanya sedikit dalam

menjelaskan variasi yang terjadi pada variabel dependen.

Sehingga semakin tinggi nilai R? semakin baik model yang
digunakan menjelaskan hubungan antara variabel-variabel

tersebut ((Kosdianti & Sunardi, 2021).




BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Deksripsi Data

1.

Deksripsi Objek Penelitian

Tempat penelitian ini dilakukan di Yogyakarta dengan sampel
seluruh konsumen di Yogyakarta. Pada penelitian ini menyebarkan
kuisoner melalui google formulir yang ditujukan kepada seluruh
konsumen yang pernah mengunjungi Saka Coffe. Saka Coffe berada di
Yogyakarta. Saka Coffe ini memberikan berbagai jenis minuman serta
makanan. Membedakan dengan cotfeshop lain dengan memberikan
jenis makanan dengan nuansa Jepang yaitu sushi. Sehingga
memberikan kesan berbeda dengan coffeshop yang lainnya dan dapat
memberikan pengalaman yang unik bagi konsumen. Coffeshop ini
memberikan tempat indoor dan outdoor sehingga konsumen dapat
memilih area yang mereka inginkan.
Karakteristik Responden

Pengelohan data menggunakan data primer yang berasal dari
jawaban responden melalui google formulir yang telah disebarkan.

Sebanyak 196 responden berpartisipasi pada penelitian ini dan

hasilnya berdasarkan usia, jenis kelamin, pekerjaan, domisili,




pendapatan, berapa kali mengunjungi coffeshop serta
mengetahui informasi saka coffe.

a. Deskripsi responden berdasarkan Usia

Data yang diperoleh berdasarkan usia sebagai berikut:

Usia 1D copy chart

@ 17-20 tabun
s
%30

Gambar 4.1 Deksripsi Responden Berdasarkan Usia

Sumber; Data diolah, 2025

Pada diagram lingkaran diatas dilihat bahwa
pengunjung Saka Coffe yang berusia 17-20 tahun mencapai
sekitar 28,6%, pengunjung berusia 21-25 tahun mencapai
48% dan usia 26-30 mencapai 23,5%. Hal ini menunjukkan
mayoritas pengunjung Saka Coffe yaitu yang berusia 21-25

tahun.




b. Deksripsi responden berdasarkan jenis kelamin

Data yang dikumpulkan dari hasil kuisoner mengenai jenis

kelamin adalah sebagai berikut:

Jenis Kelamin I8 copy chart

196 responses

@ Perempuan
@ Laki-laki

Gambar 4.2 Deksripsi Responden berdasarkan jenis
kelamin

Sumber: Data diolah, 2025

Gambar diatas memperlihatkan bahwa sekitar 101
orang atau presentase 51.5 % adalah perempuan, sedangkan
dengan presentase 48,5% atau sekitar 95 orang yaitu laki-
laki. Dapat disimpulkan bahwa pengunjung Saka coffe

dengan mayoritas yaitu perempuan.




C.

Deksripsi responden berdasarkan pekerjaan

Data yang diperoleh berdasarkan pekerjaan sebagai berikut:

Pekerjaan

16%

o Mahasiswa
W Karyawan
W Pelajar

W Barista

B wiraswasta

w freelance

Gambar 4.3 Deksripsi Responden berdasarkan pekerjan
Sumber: Data diolah, 2025
Pada diagram diatas menunjukkan untuk pengunjung
Saka Coffe wyaitu Barista, Freelance, Karyawan,

Mahasiswa, Pelajar, Wiraswasta.




d. Deksripsi responden berdasarkan pendapatan
Data yang diperoleh pada kuisoner berdasarkan pendapatan

yaitu sebagai berikut:

Pendapatan |0 Copychart

® < Ap 100000
72 1.000.000 - Rp 3000000
Fio 3,000,004 - Ra 5000 800

A ® - ps w00
i

> Rpt 000,000
R

Gambar 4.4 Deksripsi Responden berdasarkan pendapatan

Sumber: Data diolah, 2025

Gambar diatas menunjukkan sekitar 33.2% responden
mempunyai pendapatan kurang dari 1.000.000, 464%
memiliki pendapatan dari 1.000.000-3.000.000, 14.8%
mempunyai pendapat dengan kisaran 3.000.000- 5.000.000,
dan 11% memiliki pendapatan diatas 5.000.000. Hal ini
menunjukkan bahwa mayoritas pengunjung Saka Coffe

dengan berpendapatan 1.000.000-3.000.000.




e. Deksripsi responden berdasarkan domisili

Domisili m Godean

B Gamping

m Ambarketawang

H Bantul

® TamanTirte

W Sleman

= umbulharjo

w Sidoarum
Kasihan

Gambar 4.5 Deksripsi Responden berdasarkan domisili

Sumber: Data diolah, 2025

Pada diagram diatas menunjukkan bahwa responden
Saka coffe dengan berdomisili terdiri dari Ambarketawang,
Bantul, Kasihan, Gamping, Godean, Tamantirto, Sleman,

Sidoarum dan Umbulharjo.
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f. Deksripsi responden berdasarkan frekuensi kunjungan ke

Saka Coffe

Berapa kall anda mengunjungi Saka Coffe? |0 Copychart

196 responses

® 2l
® 3kl
> Tl

Gambar 4.6 Deksripsi Responden berdasarkan frekuensi
kunjungan ke Saka Coffe

Sumber: Data diolah, 2025

Pada gambar diatas menunjukkan bahwa sekitar 25,5 %
yaitu responden pernah mengunjungi Saka Coffe lebih dari
3 kali. 37,2 % sebanyak 3 kali, dan 37 2% responden
dengan sebanyak 2 kali. Hal ini menujukan bahwa
mayoritas responden pernah mengunjungi Saka Coffe

sebanyak 2 kali.




g. Deksripsi responden berdasarkan mengetahui ke Saka

Coffe

Darimana anda mengetahul Sakka Coffe ini? LD Copy chart

195 responses

@ Sosial Media
@ Teman
Keluarga

Gambar 4.6 Deksripsi Responden berdasarkan menegetahui
Saka Coffe
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan diagram diatas sekitar 13,3 % responden
mengetahui Saka Coffe ini berasal dari keluarga. 354%
berasal dari teman dan 51,3% berasal dari sosial media.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa responden

mengetahui Saka Coffe berasal dari media sosial.




B. Analisis Deksriptif

(Sugiyono, 2019) analisis deksriptif merupakan metode yang
digunakan untuk penjelasan tentang data yang di kumpulkan.

Tabel 4.1 Analisis Deskriptif

Butir Butir N Minimum | Maximum | Mean Std.
pertanyaan Devitation

X11 | Informasi 196 1 5 4,03 810
yang
dikeluarkan
pada akun
instagram
Saka Coffe
sangat jelas

X12 | Foto  yang| 196 1 5 3,95 1,073
diposting
pada akun
instagram
sangat
menarik

X13 | Pertanyaan 196 1 5 3,68 1,077
yang saya
berikan pada
kolom
komentar
atau  direct
message
instagram
saka  coffe
direspon
dengan cepat

X14 | Akun 196 1 5 4.26 863




instagram
saka coffe
memberikan
informasi
dengan baik

X15

Saya
mengikuti
perkembanga
n akun
instagram
saka coffe

196

1,109

X16

Saka  coffe
memposting
foto yang
dapat
menarik
konsumen
untuk
mengunjungi
akun
instagram

196

990

X21

Karyawan
Saka Coffe
memberikan
perhatian
kepada
konsumen

196

4,08

002

X22

Karyawan
Saka  coffe
memberikan
kepedulian
kepada
konsumen

196

4,02

987

X23

Karyawan
Saka Coffe

196

4,22

986




memberikan
pelayanan
yang baik
terhadap
konsumen

X24

Karyawan
Saka  coffe
melayani
dengan cepat
dan tanggap

196

4,00

1,028

X25

Karyawan
Saka  coffe
memberikan
jaminan serta
pelayanan
secara cepat
kepada
konsumen

196

4,09

960

X26

Karyawan
Saka  coffe
melayani
tanpa ada
perbedaan

196

4,09

1,142

X3l

Saka  coffe
mudah
diingat dan
dikenal

196

4,09

872

X32

Logo Saka
Coffe
mempunyai
desain  yang
menarik

196

1,100

X33

Saka  coffe
memberikan
berbagai jenis
minuman

196

1,008




X34

Saka  coffe
memberikan
berbagai jenis
makanan

196

4,07

2990

Y1

Iklan di
social media
membuat
saya tertarik
untuk
mengunjungi
saka coffe

196

4.09

998

Y2

Saya
membeli
produk pada
Saka  coffe
karena
kualitasnya
baik

196

1,017

Y3

Kesuaian
antara harga,
kualitas yang
saya peroleh
sangat
memengaruhi
keputusan
saya  untuk
melakukan
pembelian

196

Y4

Saya merasa
puas setelah
mengunjungi

196

4,23

057




Rincian rata-rata statistik deskriptif per variabel

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

;“sﬁfég:f'a marketing 196 9 | 2386 3628

kualitas pelayanan 196 12 | 2450 3,761

brand image 196 5 w | 1620 2722

keputusan pembelian 196 6 20 16,15 2739
Valid N (istwise) 196

Sumber: Data diolah, 2025

Pada tabel analisis deskriptif bahwa jawaban responden
beragam dalam rentang skala min 1 hingga max 5. Pada social media
marketing instagram memiliki nilai mean tertinggi X14 4,26. Nilai
terendah X15 sebesar 3,65. Pada nilai std deviation tertinggi X13
sebesar 1,077 dan terendah XI11 sebesar 0,810. Pada Kkualitas
pelayanan nilai mean tertinggi X23 dan terendah X24, Std Deviation
tertinggi X26 1,142 terendah X21 0,902. Brand image memiliki nilai
mean tertinggi X33 410 terendah X32 3,93 , Std deviation nilai
tertinggi yaitu X32 1,100 dan terendah X31 0.872. Keputusan
pembelian dengan mean tertinggi Y4 4,32 dan terendah Y2 3,89, Std
Deviation tertiggi Y3 1044 dan terendah Y4 0,957. Sehingga data

yang diperoleh memiliki penyebara yang baik ditunjukan oleh nilai




standar deviasi < nilai mean pada tiap item. Dengan demikian data
dapat dikategorikan homogen.

Berdasarkan tabel rincian rata-rata diatas bahwa pada variabel
Social Media Marketing Instagram nilai mean 23,65 dan nilai Std.
Deviation 3,628 artinya nilai rata-rata cukup tinggi, pelanggan menilai
promosi melalui instagram sudah cukup baik. Namun demikian masih
perlu untuk meningkatkan promosi di instagram untuk menarik
konsumen. Pada kualitas pelayanan memiliki nilai mean 24,50 dan
nilai Std.deviation 3,761 sehingga dinilai sangat baik, namun
manajemen perlu melakukan standarisasi pelayanan yang bertujuan
untuk memastikan kualitas pelayanan yang diberikan kepada
konsumen baik. Pada brand image memiliki nilai rata-rata 16,20
dengan standar deviasi 2,722 sehingga dikatakan kategori cukup baik,
sehingga perlu memperkuat brand image agar melekat kuat dan
mudah dikenali. Keputusan pembelian memiliki nilai mean 16,15
dengan nilai standar deviation yaitu 2,739 sehingga pelanggan tertarik
dalam membeli produk, namun perlu menjaga kenyamanan serta
kualitas rasa dan kebersihan produk untuk meningkatkan pelanggan

baru.




C. Analisis Data

I

56

Uji Validitas

Suatu data dikatakan valid jika r-hitung > r tabel / nilai signikansi

kurang dari 0,05 (Cynthia et al., 2022).

Tabel 4.2 Uji Validitas Social Media Marketing Instagram

Correlations
Gl X2 x13 x1d X15 X6 Totald
1 Pearson Correlation 1 179 201 275 253 EECH 573
Sig, (2tailed) 012 003 <001 <001 <001 <,001
Ll 196 196 198 198 196 198 196
12 Pearson Correlation 179 1 216" 356 2487 EICH 65"
Sig. (2-tailed) 012 <001 <001 <001 <001 <,001
N 196 198 196 198 198 198 196
a3 Paarson Correlation 211 278 1 115 300 173 592
Sig. (2tailed) 003 <001 109 <001 015 <,001
n 196 198 195 198 196 196 195
4 Pearson Correlation 275 356 18 1 148 EC 571
Sig. (2-tailed) <001 <001 109 038 <001 <,001
N 196 196 196 198 198 196 196
x5 Pearson Correlation 253 ,248 ,300 148 1 225 821
Sig. (2tailed) <001 <001 <001 038 002 <001
N 196 196 196 196 196 196 196
16 Pearson Correlation 335 38 173 3197 228" 1 638"
Sig. (2-talled) <001 <001 o018 <001 002 «,001
N 196 196 196 196 195 196 196
totale]  Pearson Correlation 573 665 592" 5T 621 1638 1
Sig. (-lailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001
N 196 196 196 196 196 196 196

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).
** Correlation Is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

Tabel

42 menunjukan

Social ~Media ~ Marketing  Instagram

menunjukkan X1.1 dengan nilai R-hitung 0,573 > R-tabel 0,140, nilai

signifikasi < 0,05 sehingga untuk X1.1 dinyatakan valid. Pada X1.2 R-

hitung 0,665 > 0,140 dan nilai signifikasi < 0,05 sehingga pada X1.2

valid. X1.3 dengan nilai R-hitung 0,592 > R-tabel 0,140 , nilai signifikasi

< 0,05 sehingga untuk X1.3 dinyatakan valid. X1.4 dengan nilai R-hitung




0,571 > R-tabel 0,140, nilai signifikasi < 0,05 sehingga untuk X14
dinyatakan valid. Pada X1.6 dengan lai R-hitung 0,638 > R-tabel 0,140 ,
nilai signifikasi < 0,05 untuk X1.4 dinyatakan valid. Dengan demikian
bahwa variabel Social Media Marketing Instagram memenuhi kriteria
validitas, sehingga Social Media Marketing Instagram dikatakan valid.
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Tabel 4.3 Uji Validitas Kualitas Pelayanan

Correlations
x21 x22 %23 x24 x25 x26 totalx2
21 Pearson Corelation 1 182 245 249" 28 2227 549"
Sig. (2-tailad) 010 <001 <001 <001 002 <001
N 196 196 196 196 196 196 196
22 Pearson Corelation 182 1 a0 233 323 376 616
Sig. (2-tailed) 010 008 001 <001 <001 <001
N 196 196 196 196 196 196 196
%23 Pearson Carrelation 245 190 1 324 273 255 606
Sig. (2-tailed) <001 008 <001 <001 <001 <001
il 196 196 196 196 196 196 196
x24 Pearson Correlation 249 233 324 1 333" 70 615
Sig. (2ailed) 001 001 <001 <001 o7 <001
N 196 196 196 196 196 196 196
125 Pearson Corelation 2417 3237 273 EEEN 1 e 686
Sig. (2-tailed) =001 <001 <,001 <001 =001 <001
N 196 196 196 198 196 196 196
x26 Pearson Correlation 227 K 285 170 414" 1 674
Sig. (2-tailed) 002 <001 <001 017 <001 <001
N 196 196 196 198 196 196 196
tofalx2  Pearson Comrelation 549 616 606 815" 586 674" 1
Sig. (2-tailed) <001 <001 =001 <001 <001 <001
N 196 196 196 196 196 196 196

* Carrelation is significant at the 0.05 level (2-failed)
**_Caorrelation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Pada tabel 4.3 kualitas pelayanan menunjukkan X2.1 dengan lai R-
hitung 0.549 > R-tabel 0,140 , nilai signifikasi < 0,05 sehingga untuk X2.1
dinyatakan valid. Pada X2.2 R-hitung 0,616 > 0,140 dan nilai signifikasi
< 0,05 sehingga pada X2.2 valid. Pada X2 .3 R-hitung 0,606 > 0,140 dan

nilai signifikasi < 0,05 sehingga pada X2.3 dinyatakan valid. Pada X24




dengan nilai R-hitung 0,615 > R-tabel 0,140, nilai signifikasi < 0,05

34

sehingga untuk X2.4 dinyatakan valid. Pada X2.5 R- hitung 0,686 > R-

tabel 0,140 , signifikasi < 005 maka valid. Pada X2.6 nilai R-hitung 0,

0,674 > R-tabel 0,140 , nilai signifikasi < 0,05 untuk X2.6 dinyatakan

valid. Dengan demikian bahwa variabel kualitas pelayanan memenuhi
kriteria validitas, sehingga kualitas pelayanan dinyatakan valid.
Tabel 4.4 Uji Validitas Brand Image
Correlations

x31 x32 X33 x34 totalx3
x31 Pearson Correlation 1 199" 246 248" 582"
Sig. (2-tailed) 005 <001 <001 <001
N 196 196 196 196 196
x32 Pearson Correlation 199" 1 293" 3347 698”
Sig. (2-tailed) ,005 <001 <001 =001
N 196 196 196 196 196
x33 Pearsaon Correlation ,2#6" ,293" 1 A4 4 1 g
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <001
N 196 196 196 196 196
x34 Pearson Caorrelation ,2#8" ,331" 41 4 1 ,731"
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <001
N 196 196 196 196 196
totalx3  Pearson Corelation 5827 608" 718" 7 1

Sig. (2-tailed) <,001 <001 <001 <001
N 196 196 196 196 196

**_Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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Pada tabel 4.4 brand image pada X3.1 memiliki nilai R-hitung 0,582 >

r tabel 0,140 | nilai signifikasi < 005 sehingga untuk X3.1 dinyatakan

valid. Menunjukkan X3.2 dengan nilai R-hitung 0,689 > R-tabel 0,140,

nilai signifikasi < 0,05 sehingga untuk X3.2 dinyatakan valid. X33

dengan nilai R-hitung 0,718 > R-tabel 0,140, nilai signifikasi < 0,05




sehingga untuk X3.3 dinyatakan valid. X3.4 dengan lai R-hitung 0,731
> R-tabel 0,152, nilai signifikasi < 0,05 sehingga untuk X3.4 dinyatakan
valid. Dengan demikian bahwa variabel kualitas pelayanan memenuhi
kriteria validitas, sehingga brand image dikatakan valid.
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Tabel 4.5 Uji validitas keputusan pembelian

Correlations

y1 y2 y3 vd totaly
v Pearson Correlation 1 RETa 350 284" 655
Sig. (2-tailed) 028 <,001 <,001 <,001
N 196 196 196 196 196
y2 Pearson Correlation 5T 1 2947 327 654
Sig. (2-tailed) 028 <001 <001 <,001
N 196 196 196 196 196
¥3 Pearson Correlation 3507 2047 1 3117 7267
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <,001
N 196 196 196 196 196
yd Pearson Correlation 284 327 311 1 663
Sig. (2-tailed) <001 <001 <,001 <,001
N 196 196 196 196 196
totaly ~ Pearson Correlation 655 654 726 693 1
Sig. (2-tailed) <,001 <001 <,001 <001
N 196 196 196 196 196

*. Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).
** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

Tabel 4.5 pada Y1 nilai R-hitung 0.655 > r tabel 0,140, nilai

signifikasi < 0,05 sechingga untuk Y1 dikatakan valid. Pada Y2 memiliki

E
R-hitung 0,654 > r tabel 0,140, nilai signifikasi < 0,05 sehingga untuk Y2

dikatakan valid. Y3 memiliki nilai R-hitung 0.726 > r tabel 0,140, nilai

signifikasi < 0,05 untuk X3.1 dikatakan valid. Y4 memiliki R-hitung

0,693 > r tabel 0,140 . nilai signifikasi < 005 sehingga untuk Y4




dikatakan valid. Dengan demikian bahwa variabel keputusan pembelian

memenuhi kriteria validitas, sehingga keputusan pembelian dikatakan

valid.

. Uji Reliabilitas

Mengukur tingkat reliabilitas ini sering kali digunakan uji statistik

yang dikenal sebagai Cronbach Alpha, jika Cronbach Alpha lebih besar

0,60 sehingga dinyatakan reliabel (Rini, 2021).

5

Tabel 4.6 Uji reliabilitas

Variabel Jumlah Nilai Cronbach keterangan
Pertanyaan Alpha
Social Media 6 0,660 Reliabel
Marketing
Instagram
Kualitas 6 0,688 Reliabel
Pelayanan
Brand Image 4 0,620 Reliabel
Keputusan 4 0,620 Reliabel
pembelian

1

Pada tabel variabel social media marketing instagram, kualitas
pelayanan, brand image dan keputusan pembelian nilai reliabilitas dengan

Cronbach Alpha diatas 0,60, sehingga intrumen tersebut dinilai reliabel.




3. Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas

Menentukan data yang digunakan diambil dari populasi yang

megikuti distribusi normal. Jika nilai signifikasi > 0,05 sehingga dapat

dinyatakan normal (Gunawan 2021).

Tabel 4.7 Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

N 196
Normal Parameters®® Mean ,0000000
Std. Deviation 1,43325944

Most Extreme Differences  Absolute 061
Positive 045

Negative -,061

Test Statistic 061
Asymp. Sig. (2-tailed)® 077
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 081
tailed)* 99% Confidence Interval  Lower Bound 074
Upper Bound 088

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed

299883525,

Tabel diatas, uji normalitas dilakukan dengan Kolmogorov Smirnov.

Dengan didapatkan nilai monte carlo sig (2-tailed) yaitu 0,081

dikarenakan nilai signifikasi diatas 0,05 bahwa data tersebut memiliki

distribusi normal.
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Berdasarkan pada gambar diatas menunjukkan pada uji normalitas
menggunakan histogram yang berbentuk lonceng dengan satu puncak

yang terletak ditengah sehingga dikatakan normal.
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Pada gambar diatas bahwa P-Plot titik-titik mengikuti garis lurus

diagonal, sehingga
berdistribusi normal.

menurut  grafik P-Plot

b. Uji Multikolinearitas

menunjukkan bahwa

Mengetahui apakah model regresi menunjukkan terdapat
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korelasi antara independen. Melihat nilai variance inflation factor

(VIF) / Tolerance (Sugiyono, 2019).

Tabel 4.8 Uji Multikolinearitas

Coefficients™
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Sid. Error Beta 1 Sig Tolerance VIF
1 (Constant) 043 132 059 953
totakx ,230 045 304 5,079 <001 307 2517
totala ,205 049 .282 4231 <001 Aan 3117
totaba ,348 ,066 346 5,286 <,001 ,332 3,010

a. Dependent Variable: totaly

Berdasarkan hasil diatas bahwa Social Media Marketing Instagram

(X1) nilai VIF 2,517 dan Tolerance 0,397. Untuk Kualitas Pelayanan (X2)




nilai VIF 3,117 dan Tolerance 0321. Brand Image (X3) nilai VIF 3,010
10
dan Tolerance 0.332. Bahwa nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10
tidak terdapat multikolineaeritas, maka disimpulkan bahwa tabel diatas
menunjukkan tidak terjadi t multikoliearitas.
c. Uji Heteroskedastisitas
Mengidentifikasi apakah terdapat perbedaan varians dari residual

antar satu pengamatan ke yang lainnya, pada uji Glejser jika nilai

siginifkasi > 005 tidak ada heteroskedasitas (Nurmalia & Briani,

2021).
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Modal B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,270 464 4,894 <001
totalx1 -,053 029 -204 -1,831 069
totalx2 039 03 156 1,258 210
totalx3 -,055 042 =161 -1,318 189

a. Dependent Variable: abs

Berdasarkan tabel diatas bahwa untuk wvariabel Social Media
Marketing Istagram (X1) memiliki nilai signitikasi 0,069, untuk variabel
kualitas pelayanan (X2) memiliki nilai signifikasi yaitu 0,210 dan untuk
variabel brand image (X3) ngan nilai signifikasi 0,189. Jika nilai
signifikasi > 005 tidak terjadi heteroskedasitas, sehingga pada tabel diatas

dapat disimpulkan tidak terjadi heterokedasitas.




d. Analisis Regresi Linear Berganda

Hubungan antara satu variabel dependen (Y) dan beberapa
variabel independen (X). menganalisis variabel secara bersamaan
sehingga membangun sebuah model yang bersifat linear (lhsan
Fairuzsyifa & Sulistyo Nugroho, 2024).

Y =a+BX+BX2+BsXz +e
Dimana:
Y = Keputusan Pembelian
a = Konstanta
X1 = Social Media Marketing Instagram
X2 = Kualitas Pelayanan
X3 =Brand Image
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Tabel 4.10 Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficiznts Collingarity Stafistics
Model ] Std. Error Befa t Sig | Tolerance [ VI
1 (Constant) 043 132 059 953
fotab 230 045 304 5078 <00 397 2517
fotab2 205 048 282 429 <00 an n?
fotab3 348 066 348 5,286 <001 332 3,010

a. Dependent Variable: totaly

Tabel diatas didapatkan persamaan sebagai berikut:

¥=0,043+0,230 + 0205+ 0348 + e




1

Pada nilai konstanta 043 serta koefisien untuk variabel social media

marketing instagram sebesar 0230, kualitas pelayanan sebesar 0,205,

15

brand image sebesar (0.348. Maka persamaan regresi tersebut dapat

dijelaskan sebagai berikut:

1.

3
Konstata sebesar 0,043 apabila social media marketing

instagram, kualitas pelayanan dan brand image bernilai nol

dan tidak ada perubahan, maka keputusan pembelian
bernilai 0,043.

Variabel X1 adalah social media marketing instagram
memiliki koefisien regresi 0,230 yang menunjukkan
adanya memiliki arah hubungan yang positif terhadap
keputusan pembelian. Jika terjadi peningkatan dalam social
media marketing instagram sebesar satuan sedangkan

variabel X yang lain tetap, sehingga keputusan pembelian

meningkat sebesar 0,230.

. Variabel X2 yaitu Kualitas Pelayanan memiliki koefisien

regresi sebesar 0,205 yang menunjukkan memiliki arah
hubungan positif terhadap keputusan pembelian. Jika
terjadi peningkatan dalam kualitas pelayanan sebesar

satuan sedangkan variabel X yanglain tetap. sehingga

keputusan pembelian meningkat sebesar 0,205.




4. Variabel X3 yaitu Brand Image memiliki koefisien regresi
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sebesar 0,348 menunjukkan memiliki arah hubungan yang

positif terhadap keputusan pembelian.

Jika

terjadi

peningkatan dalam brand image sebesar satuan sedangkan

variabel X yang lainnya tetap, maka keputusan pembelian

meningkat sebesar 0,348

D. Pengujian Hipotesis

hipotesis ini menentukan apakah hasil dari hipotesis dapat diterima

atau ditolak (Menurut Sugiyono, 2019).

1. Uji T (Parsial)

Uji T dilakukan untuk menguji apakah variabel independen

memiliki hubungan dengan variabel dependen secara parsial. Jika

nilai T-hitung > T-tabel atau nilai signifikasi < 005 sehingga

variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen

secara parsial (Arianty & Andira, 2021).

Tabel 4.11 Uji Parsial

Coefficients™
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients Collinearity Statistics
Wodsl B Std. Errar Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 043 J32 059 953
totalx1 230 045 304 5079 <001 397 2517
totalx2 205 048 282 4231 <,001 a1 3117
totalxd 348 066 346 5,286 <,001 332 3,010

a. Dependent Variable: totaly




Berdasarkan hasil uji T diatas maka dapat disimpulkan:

E

L.

Social media marketing instagram memiliki t hitung
5079 > abel 1.972 dengan signifikasi 0,001 < 005.
Disimpulkan bahwa social media marketing instagram
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian,
sehingga hipotesis H1 diterima.

Kualitas Pelayanan memiliki t hitung 4231 > tabel
1972 dengan signifikasi 0,001 < 005. Disimpulkan
bahwa kualitas pelayanan g:rpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, sehingga hipotesis H2

diterima.

Brand Image memiliki t hitung 5,286 > t tabel 1,972

(4
dengan signifikasi 0,001 < 0,05. Disimpulkan bahwa

brand image berpengaruh  signifikan  terhadap

keputusan pembelian, sehingga hipotesis H1 diterima.

2. Uji F (Simultan)

Menentukan variabel independen secara bersamaan adanya

pengaruh pada variabel dependen (Ghozali, 2019).




Tabel 4.12 Uji F

Anova*
Model Sumof | df | Mean Sig
Squares Square
I Regression 1062833 | 3 | 354275 | 169,809 | <,001*
Residual 400.575 [ 192 | 2.086
Total 1463408 | 195

a. Dependent Variabel:ABS
b. Predictors: (Constant), social media marketing instagram,
kualitas pelayanan brand image

Hasil uji F pada tabel diatas didapatkan nilai F hitung 169,809

> F tabel 2,651 dan signifikasi 0,001. maka dapat disimpulkan

bahwa variabel social media marketing instagram. kualitas

pelayanan dan brand image berpengaruh signifikan dan simultan

terhadap keputusan pembelian.

3]
. Uji Determinasi (R?)

Determinasi mengukur seberapa baik variabel independen

menjelaskan variabel dependen. Nilai R> yaitu antara 0 hingga 1

(Kosdianti & Sunardi, 2021)

Tabael 4.13 Uji Determinasi

Model R R Square | Adjusted R Std. Error
Square of the

Estimate
1 ,852¢ .726 ,722 1,444

a.Predictors:(Constant), social media marketing instagram,

kualitas pelayanan, brand image

b.Dependent variable: Keputusan Pembelian




Berdasarkan tabel diatas diperoleh Adjusted R Square 0,722
atau 72%. Maka pengaruh yang diberikan riabel independen
social media marketing instagram (X1), Kulitas pelayanan (X2)
dan brand image sebesar 722% terhadap keputusan pembelian.
Sisanya adalah 27 dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
ada pada penelitian ini. Nilai gijusted R Square dianggap baik jika
nilainya diatas 0.5 karena rentang nilai r Square adalah antara 0

hingga | (Firmansyah & Hidayat, 2023). Dengan demikian nilai

Adjusted R Square sebesar 0,722 atau 72.,2% dianggap baik.

E. Pembahasan
Menguji bagaimana social media marketing instagram. kualitas
pelayanan dan brand image mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil
analisis yang telah dilakukan, berikut adalah pembahasannya:
1. ngaruh Social Media Marketing Instagram terhadap
Keputusan Pembelian
Bahwa social media marketing instagram memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, karena t hitung > t tabel
5,079 > 1,972 dan nilai signifikasi <05 yaitu sebesar 0,001. Hal
ini membuktikan  social media  marketing  instagram

mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini terjadi karena Saka

Coffe memberikan infomasi yang jelas tentang produk melalui




media sosial. Penemuan sejalan dengan hasil penelitian oleh
(Selvia & Deliana, 2022) yang mengatakan bahwa acfal nedia
marketing instagram memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Pada penelitian (Susilowati, 2022)
mengatakan bahwa social media marketing instagram memiliki
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Konsumen lebih tertarik pada produk yang ditawarkan melalui
media sosial, karena banyak orang yang sering melihat
menggunakan smartphone mereka. Sehingga pemasaran melalui
media sosial menjadi lebih efektif (Damayanti, 2023). Pemasaran
melalui media sosial yang dilakukan oleh bisnis mempengaruhi
cara pikir seseorang sebelum mereka memutuskan untuk membeli.
Jika dilakukan dengan benar pemasaran di media sosial dapat
menarik konsumen untuk membuat keputusan pembelian
(Narottama & Moniaga, 2022).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada social media
marketing instagram memiliki nilai minimum 9, maximum 30,
mean 23,65 serta standar deviasi 3,628 sehingga sudah dikatakan
cukup baik, namun perlu adanya peningkatan pada promosi di
media sosial agar menarik konsumen untuk melakukan pembelian.

Ditemukan bahwa mean tertinggi sebesar 4.26 pada indikator

pertanyaan “akun instagram Saka coffe memberikan informasi




dengan baik” hal ini menunjukkan konsumen memberikan
penilaian positit terhadap informasi yang diberikan seperti aspek
kejelasan, kelengkapan informasi tentang produk, atau promosi
yang ditawarkan. Ditemukan nilai mean terendah sebesar 3.63
pada indikator pertanyaan “saya mengikuti perkembangan akun
instagram Saka Coffe”. Banyaknya pengguna media sosial, ada
peluang besar untuk menjangkau konsumen lebih luas. Konsumen
cenderung mencari informasi produk secara online sehingga media
sosial membantu menarik perhatian dan membangun kepercayaan
(Ningsih & Hurnis, 2024). Penting bagi perusahaan untuk terus
promosi di media sosial. Bertujuan untuk menarik minat konsumen
agar mengikuti perkembangan dan terlibat aktif pada media sosial.
Dengan promosi yang aktif dan menarik konsumen tidak hanya
akan mengetahui perkembangan terbaru tetapi juga terdorong
untuk berinteraksi. Keterlibatan aktif ini dapat membangun
hubungan yang lebih erat dengan konsumen (Susilowati, 2022).
Perusahaan dapat mengatur jadwal posting secara teratur agar
konsumen tertarik dan terlibat aktif, memperbarui konten secara
rutin, memberikan konten dengan foto, video, reels yang
memberikan kesan unik, kreatif dan mengikuti tren terkini
sehingga tampilan feed lebih menarik agar mempertahankan

pengikut yang sudah ada dan menarik atau menciptakan pengikut




baru (Juhaidi et al., 2024). Strategi ini tidak hanya meningkatkan
jumlah pengikut tetapi juga memperkuat hubungan emosional
dengan konsumen yang pada akhimya dapat mendorong potensi
pembelian di masa mendatang (Kubovics et al., 2024).
. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil analisis bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
bahwa -itung 4,231 > t-tabel 1,972 yang menunjukan pengaruh
positif serta nilai signifikasi < 005 yaitu 0001. Maka
membuktikan kualitas pelayanan pada Saka Coffe memberikan
kualitas yang baik kepada konsumen seperti menangani dengan

baik kepada konsumen. Pada penelitian (Djafar et al., 2023)

mengatakan kualitas pelayanan terdapat pengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini diperkuat oleh
penelitian (Pipih, 2022) yang mengatakan kualitas pelayanan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kunci utama dari kualitas pelayanan yaitu memenuhi
kebutuhan dan kepuasan pelanggan, agar konsumen terus membeli
produk yang ditawarkan. Pelayanan dapat diberikan saat konsumen
sedang memilih atau membeli produk tersebut (Oktrichaendy et
al., 2022). Semakin baik perusahaan memahami kebutuhan

konsumen dalam pelayanan, semakin tinggi konsumen untuk




membeli. Oleh karena itu sangat penting bagi perusahaan untuk
memberikan kualitas pelayanan kepada konsumen (Mukti &
Aprianti, 2021).

Hasil statistik deskriptif menggambarkan nilai minimum 12,
maximum 30, mean 24,50 dan nilai standar deviasi 3,761 sehingga
dinilai sangat baik, namun manajemen perlu melakukan
standarisasi pelayanan yang bertujuan untuk memastikan bahwa
kualitas pelayanan yang diberikan kepada pelanggan sangat baik.
Ditemukan nilai mean tertinggi sebesar 4,22 pada indikator
pertanyaan “Karyawan Saka Coffe emberikan pelayanan yang
baik terhadap konsumen” hal ini menunjukkan bahwa perusahaan
memberikan pelayanan yang baik yang dapat mendorong mereka
untuk kembali berkunjung atau melakukan pembelian (Patmala &
Fatihah, 2021). Ditemukan bahwa mean terendah sebesar 4,00
pada indikator pertanyaan “karyawan Saka Coffe melayani dengan
cepat dan tanggap”.

Karyawan memiliki peran yang sangat penting dan aktit dalam
proses pengembangan serta perbaikan pelayanan yang dapat
mendorong  peningkatan  kualitas pelayanan. Memperbaiki
prosedur layanan akan menciptakan pelayanan yang baik.

Perusahaan perlu memberikan pelayanan seperti memberikan

informasi yang jelas sehingga dapat mudah dipahami oleh




konsumen, mendengarkan keluhan, memberikan pelayanan yang
cepat sehingga perusahaan dianggap menghargai waktu pelanggan,
memberikan umpan balik pelanggan secara teratur yang dapat
membantu peningkatan kualitas pelayanan dan pada akhirnya akan
memberikan kepuasan bagi pelanggan (Arroyo-Lépez et al., 2017).
Karyawan perlu untuk melakukan perbaikan pelayanan seperti
selalu sigap, cepat, jalin komunikasi dan kerjasama antar tim untuk
melayani pelanggan. Pelayanan yang baik tidak hanya
meningkatkan keputusan pembelian tetapi dapat menghasilkan
pengalaman positif bagi pelanggan (Nur Indahsari & Roni, 2022).
. ngaruh Brand Image terhadap Keputusan Pembelian

Hasil menunjukkan bahwa bahwa Brand Image memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
karena nilai t-ung > t- tabel yaitu 5286 > 1972 dan nilai
signifikasi yang didapat < 005 yaitu 0,001. Ini menunjukkan
bahwa brand image memberikan kesan, pengalaman kepada
konsumen yang berbeda dari coffeshop lainnya. Pada penelitian
(Laila & Vicky, 2022) mengatakan dalam penelitiannya hwa
brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini diperkuat oleh penelitian (Kolinug et

al., 2022) yang menunjukkan brand image berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian.




Pilihan konsumen dalam membeli produk sangat dipengaruhi
oleh brand image positif atau negatif dari oduk tersebut. Oleh
karena itu penting bagi perusahaan untuk memperhatikan brand
image mereka. Persaingan antar perusahaan tidak hanya berkaitan
dengan kegunaan produk tetapi memberikan citra khusus bagi
penggunanya (Manik & Siregar, 2022). Brand image yang baik
menunjukkan bahwa perusahaan memahami apa yang diinginkan
pelanggan, sehingga konsumen lebih percaya dan nyaman untuk
memilih produk (Kasiono et al., 2022).

Hasil statistik deskriptif menunjukkan nilai minimum 5,
maximum 20, mean 16,20 serta standar deviasi 2,722 dikatakan
kategori cukup baik, sehingga perlu memperkuat brand image agar
melekat kuat, mudah dikenali, serta akan membagun kepercayaan
konsumen. Ditemukan bahwa mean tertinggi sebesar 4,10 pada
indikator ** Saka Coffe memberikan berbagai jenis minuman™ hal
ini menujukkan perusahaan berhasil menyediakan keberagaman
pilihan minuman yang menarik bagi pelanggan. Ditemukan bahwa
mean terendah sebesar 3,93 pada indikator pertanyaan “Logo Saka
Coffe mempunyai desain yang menarik”.

Perusahaan bisa menggunakan desain minimalis serta simbol
logo yang unik namun tetap memiliki ciri khas yang kuat, sehingga

dikenali dan mudah diingat oleh pelanggan. Desain minimalis




membantu  tampilan logo terlihat rapih dan sederhana
(Leelayudthyothin & Boontore, 2022). Desain logo seperti bentuk,
warna, tulisan yang jelas sehingga pesan yang disampaikan logo
dapat diterima dengan cepat oleh siapapun yang melihatnya.
sehingga dapat meningkatkan daya tarik visual sehingga pelanggan
akan mengingat dan akan berkunjung kembali(Wang, 2025).
Brand image dapat membantu untuk membedakan diri dari
pesaing. Konsumen cenderung memilih merek yang mereka kenal,
percayai, berbeda dari yang lain (Arianty & Andira, 2021). Dengan

membangun brand image yang positif dapat menarik lebih banyak

pelanggan. Brand image pat mempengaruhi penilaian konsumen
terhadap kualitas produk atau layanan yang ditawarkan (Liang et
al., 2024).
. Pengaruh Social Media Markefing Instagram, Kualitas
Pelayanan dan Brand Image terhadap keputusan pembelian
Berdasarkan hasil analisis uji F, disimpulkan bahwa variabel
social media marketing instagram (X1), kualitas pelayanan (X2),
dan brand image (X3) secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat dari nilai F
hitung yang diperoleh sebesar 169,809, Sedangkan nilai F tabel

yang ditentukan adalah 2,651. Selain itu nilai signifikasi yang

diperoleh 0001 hal ini menunjukkan bahwa < 005. Penelitian




(Halimah & Suharyati, 2024) mengatakan bahwa social media

marketing instagram, kualitas pelayanan dan brand image
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hal ini sejalan dengan (Yudanto & Wediawati, 2023) hwa social
media marketing instagram, kualitas pelayanan dan brand image
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Meningkatkan strategi pemasaran di media sosial agar lebih
menarik  perhatian  konsumen. Dapat dilakukan dengan
memberikan promosi yang ekfetif agar dapat menjangkau lebih
banyak pelanggan. Kualitas pelayanan yang baik seperti perhatian
yang diberikan oleh karyawan kepada konsumen sangat penting
untuk menciptakan pengalaman positif dan mereka akan lebih
cenderung untuk kembali. Brand image yang positif berperan
besar dalam keputusan pembelian. Ketika pelanggan memiliki
pandangan baik tentang merek, mereka lebih percaya untuk
membeli produk (Nabila & Dhakirah, 2023).

Secara keseluruhan ac.!'a[ media marketing instagram, kualitas
pelayanan dan brand image berkontribusi terhadap keputusan
pembelian. Platform visual memungkinkan untuk menampilkan
produk mereka dengan cara yang menarik yang dapat
meningkatkan atau menjangkau konsumen lebih luas.(Kubovics et

al., 2024) Memberikan konten dengan foto, video, reels yang




memberikan kesan unik, kreatif dan mengikuti tren terkini
schingga tampilan feed lebih menarik agar mempertahankan
pengikut yang sudah ada dan menarik atau menciptakan pengikut
baru.

Kualitas pelayanan yang baik akan meningkatkan kepuasan
pelanggan sehingga perusahaan perlu memberikan pelayanan yang
baik. (Arroyo-Lépez et al., 2017) Perusahaan harus terus
melakukan pengembangan untuk layanan karena pelayanan berada
di garis depan yang berhubungan langsung dengan pelanggan.
Dengan sering melakukan pengembangan prosedur pelayanan
secara efektif dapat menciptakan pengalaman atau memberikan
kebutuhan yang sesuai dengan pelanggan

Brand image yang memberikan ulasan positif, membedakan
dari yang lain dapat mempengaruhi keputusan pembelian dan akan
erekomendasikan kepada orang lain yang akan menarik lebih
banyak pelanggan (Yudanto & Wediawati, 2023). Brand image
yang mempunyai ciri khas yang kuat seperti tampilan logo yang
terlihat rapih, sederhana membuat brand mudah dikenali dan
mudah diingat pelanggan (Leelayudthyothin & Boontore, 2022).
Brand image dapat membantu untuk membedakan diri dari

pesaing. Konsumen cenderung memilih merek yang mereka kenal,

percayai, berbeda dari yang lain (Arianty & Andira, 2021).




A. Kesimpulan

BABYV

KESIMPULAN DAN SARAN

Penelitian untuk menganalisis social media marketing instagram,

kualitas pelayanan dan brand image terhadap keputusan pada Saka Coffe.

Berdasarkan hasil analisis data bahwa:

1.

Social Media Marketing Instagram mempengaruhi keputusan
pembelian dan perusahaan memberikan promosi yang dapat

menarik konsumen untuk berkunjung

Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh terhadap keputusan

pembelian, dimana konsumen mendapatkan kualitas yang baik
schingga dapat meningkatkan keputusan pembelian

. Brand image memiliki pengaruh terhadap keputusan

pembelian, dimana dapat membangun kepercayaan konsumen
dikarenakan merek yang mereka kenal dan dianggap

berkualitas.

5
. Social Media Marketing Instagram, Kualitas Pelayanan dan

Brand Image berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian karena ketiga variabel dapat menciptakan

pengalaman positif dan membangun kepercayaan.




B. Saran

1. Bagi peneliti selanjutnya

a.

b.

Bagi peneliti selanjutnya mencoba menambahkan variabel lain yang
mungkin juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
Memperluas objek penelitian ke coffeshop lain atau kota yang berbeda

agar hasilnya dapat dibandingkan.

2. Bagi Pebisnis

a.

Saka Coffe sebaiknya terus membuat konten yang menarik di

instagram sehingga dapat membantu menarik lebih banyak pelanggan.

. Pada social media marketing instagram perusahaan perlu adanya

upaya peningkatan kedekatan dalam pengelolaan konten agar seluruh
pelanggan lebih tertarik dan terlibat secara aktif. Hal ini pat
dilakukan dengan meningkatkan promosi mereka di media sosial
seperti memberikan foto, video, reels yang unik serta berkesan untuk
menarik konsumen agar mengikuti perkembangan pada sosial media.
Pada kualitas pelayanan perusahaan disarankan untuk tetap menjaga
pelayanan yang tanggap, serta memastikan semua karyawan melayani
dengan cara yang sama baik. Karyawan seharunya membiasakan diri
untuk selalu sigap, cepat dan jalin komunikasi dan kerjasama antar
tim untuk melayani pelanggan.

Pada brand image perusahaan perlu membuat tampilan logo makin

menarik dan memperkuat ciri khas merek, perusahaan bisa melakukan




pembaruan tampilan logo. Hal ini dapat dilakukan dengan
memberikan desain yang minimalis yang lebih mudah diingat bagi
pelanggan, sehingga pelanggan akan mengingat dan akan berkunjung
kembali
3. Bagi konsumen
Konsumen diharapkan lebih teliti dalam memilih produk, tidak hanya
berdasarkan tampilan instagram tetapi juga mempertimbangkan kualitas

pelayanan serta brand image




pengaruh social media marketing instagram, kualitas

pelayanan dan brand image terhadap keputusan pembelian
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