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Pendahuluan

Perkembangan teknologi internet yang semakin canggih, menyebabkan pemanfaatan internet sudah

tidak asing lagi untuk memasarkan suatu produk. Teknologi digital saat ini tidak hanya digunakan untuk

keperluan pribadi saja namun juga dimanfaatkan untuk kegiatan ekonomi, tempat pertemuan antara penjual dan

pembeli, strategi penjualan hingga digunakan sebagai metode pemasaran pada usaha. Salah satu usaha yang

banyak memanfaatkan teknologi digital adalah usaha di bidang kuliner.
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Fenomena

Usaha dibidang kuliner merupakan sebuah usaha yang berkembang sangat pesat saat ini di Indonesia, sehingga pangsa

pasar yang dimiliki oleh seseorang dalam membuka usaha dibidang kuliner cukup menjanjikan. Meskipun demikian usaha

di bidang kuliner akan mengalami perubahan terutama pada ancaman yang akan dialami oleh para pengusaha kuliner.

Ancaman tersebut seperti jumlah pesaing yang akan semakin menigkat, kemajuan teknologi dan permintaan pelanggan

yang akan terus berubah.
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Theory 

Teori Technologi Acceptance Model (TAM) merupakan teori tentang tindakan yang didasarkan pada premis

bahwa respons dan presepsi seseorang atau individu terhadap suatu hal dapat berpengaruh. Salah satu hal yang

mempengauhi yatu bagaimana pengguna menilai manfaat dan kemudahan teknologi informasi sebagai suatu tindakan yang

dilakukan karena pertimbangan terkait penggunaaan teknologi.
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Research Gap

a). Menurut penelitian [9] mengatakan bahwa variabel digital marketing berpengaruh secara positif dan signifikan

terhadap variabel keputusan pembelian. Sedangkan menurut penelitian [12] menyatakan bahwa variabel digital

marketing tidak berpengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan pembeliaan.

b). Menurut penelitian [7] menyatakan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian. Sedangkan menurut penelitian [16] mengungkapkan variabel kualitas pelayanan dan word of mouth memiliki

pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.

c). Menurut penelitian [33] menyatakan variabel word of mouth berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian. Sedangkan menurut penelitian [16] mengungkapkan variabel word of mouth memiliki pengaruh

negative dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
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Kerangka Konseptual
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Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Menurut Sekaran dan Bougie pendekatan kuantitatif

adalah metode penelitian ilmiah yang menekankan pada pengujian teori melalui pengukuran variabel penelitian dan analisis

data menggunakan alat statistik. Untuk mengetahui dampak strategi promosi digital, kualitas pelayanan dan word of mouth

terhadap keputusan pembelian konsumen, penulis akan menganalisis data yang di dapat dengan menggunakan analisis regresi

linear berganda untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen.

Populasi yang di gunakan dalam penelitian ini adalah konsumen dari lesehan citra yang menggunakan media digital,

konsumen yang gemar masakan seafood, konsumen yang pernah melakukan pembelian lebih dari 1 kali dan konsumen yang

berusia 17 sampai 40 tahun. Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data sekunder. Data primer

diperoleh oleh peneliti melalui teknik wawancara dan penggunaan prosedur seperti penyebaran kuesioner untuk mendapatkan

data asli. Sedangkan untuk data sekunder peneliti mendapat data dari beberapa literatur yang mendukung seperti jurnal

terdahulu yang selaras dengan topik penelitian ini.
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Uji Validitas
Variabel Indikator R hitung R Tabel Keterangan

Strategi Promosi Digital 

(X1)

X1.1 0.736 0.2006 Valid

X1.2 0.827 0.2006 Valid

X1.3 0.737 0.2006 Valid

X1.4 0.768 0.2006 Valid

X1.5 0.755 0.2006 Valid

X1.6 0.578 0.2006 Valid

Kualitas Pelayanan (X2)

X2.1 0.771 0.2006 Valid

X2.2 0.840 0.2006 Valid

X2.3 0.843 0.2006 Valid

X2.4 0.752 0.2006 Valid

X2.5 0.757 0.2006 Valid

Word of Mouth (X3)

X3.1 0.766 0.2006 Valid

X3.2 0.727 0.2006 Valid

X3.3 0.763 0.2006 Valid

Keputusan Pembelian 

(Y)

Y1 0.825 0.2006 Valid

Y2 0.848 0.2006 Valid

Y3 0.801 0.2006 Valid

Dari hasil uji validitas, terlihat bahwa semua item kuesioner memiliki nilai r-hitung yang lebih besar

daripada nilai r-tabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa pengujian ini dianggap valid dan

dapat diandalkan dalam melakukan pengukuran data penelitian.
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Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach's Alpha Keterangan

Strategi Promosi Digital (X1) 0.947 Reliabel

Kualitas Pelayanan (X2) 0.945 Reliabel

Word of Mouth (X3) 0.940 Reliabel

Keputusan Pembelian (Y) 0.938 Reliabel

Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan dengan melihat nilai alpha Cronbach, di mana instrumen dianggap reliabel jika nilai

alpha Cronbachnya melebihi 0.60. Berikut ini merupakan hasil dari uji reliabilitas. Berdasarkan informasi dari tabel 3, dapat

disimpulkan bahwa hasil uji reliabilitas dalam penelitian ini menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha melebihi 0.60, yang

menandakan reliabilitas yang baik. Variabel Strategi Promosi Digital memiliki nilai 0.947, Kualitas Pelayanan memiliki nilai

0.945, Word of Mouth memiliki nilai 0.940, dan Keputusan Pembelian memiliki nilai 0.938. Oleh karena itu, semua variabel

tersebut dapat dianggap reliabel.



10

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 96

Normal Parametersa,b Mean .0000000

Std. Deviation 1.01581513

Most Extreme Differences Absolute .071

Positive .060

Negative -.071

Test Statistic .071

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Dari hasil uji normalitas menggunakan uji Kolmogorov-

Smirnov, diperoleh nilai signifikan sebesar 0.200, yang

lebih besar dari 0.05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan

bahwa data memiliki distribusi normal. Selain itu, hal ini

juga dapat diperkuat oleh hasil Plot of Regression

Residual. Ketika data membentuk titik-titik yang

mendekati garis diagonal pada plot tersebut, hal ini

menunjukkan bahwa data tersebut berdistribusi normal.
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Uji Multikolinearitas

Coefficientsa

Model

Collinearity Statistics

Tolerance VIF

1 Promosi Digital .183 5.479

Kualitas Pelayanan .208 4.804

Word Of Mouth .359 2.784

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil uji multikolinieritas menunjukkan bahwa nilai VIF untuk variabel Strategi Promosi Digital adalah 5.479

(<10) dan nilai toleransi adalah 0.183 (>0.10). Untuk variabel Kualitas Pelayanan, nilai VIF adalah 4.804 (<10)

dan nilai toleransinya adalah 0.208 (>0.10). Sedangkan untuk variabel Word of Mouth, nilai VIF-nya adalah

2.784 (<10) dan nilai toleransinya adalah 0.359 (>0.10). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak ada

indikasi multikolinieritas yang signifikan antara variabel-variabel tersebut.
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Uji Heterokedastistas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menentukan apakah residual variabel memiliki variasi yang tidak
konsisten dalam sebuah model regresi. Dari hasil uji heteroskedastisitas, terlihat bahwa pola penyebaran
titik pada grafik tidak membentuk pola tertentu dan cenderung menyebar. Berdasarkan hal ini, dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada model tersebut.



13

Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficientsa

Model

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) .130 .530 .245 .807

Promosi Digital .183 .053 .328 3.470 .001

Kualitas Pelayanan .239 .052 .408 4.599 .000

Word Of Mouth .228 .063 .245 3.628 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Analisis Regresi Linear Berganda

• Makna dan arti koefisien regresi dari persamaan yang diperoleh dapat diuraikan sebagai berikut:

• Konstanta (a)

Konstanta memiliki nilai sebesar 0.130. Hal ini menunjukkan bahwa tanpa adanya pengaruh dari variabel independen,
seperti Strategi promosi digital, kualitas pelayanan, dan word of mouth, nilai variabel dependen keputusan pembelian tetap
konstan sebesar 0.130

• Strategi Promosi Digital

Koefisien antara variabel Strategi promosi digital dan keputusan pembelian adalah positif sebesar 0.183, hal ini
menandakan adanya hubungan positif di antara keduanya. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa setiap variabel
Strategi promosi digital meningkat satu satuan, maka variabel keputusan pembelian juga meningkat sebesar 0.183.
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Analisis Regresi Linear Berganda

• Kualitas Pelayanan

Koefisien antara variabel kualitas pelayanan dan keputusan pembelian adalah positif sebesar 0.239, hal ini menandakan adanya
hubungan positif di antara keduanya. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa setiap variabel kualitas pelayanan
meningkat satu satuan, maka variabel keputusan pembelian juga meningkat 0.239.

• Word of Mouth

Koefisien antara variabel word of mouth dan keputusan pembelian adalah positif sebesar 0.228, hal ini menandakan adanya
hubungan positif di antara keduanya. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa setiap variabel word of mouth meningkat
satu satuan, maka variabel keputusan pembelian juga meningkat sebesar 0.228.
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Uji T 

• Strategi Promosi Digital Terhadap Keputusan Pembelian

Nilai t hitung untuk variabel strategi promosi digital adalah 3.470, sedangkan nilai t tabel adalah 1.986. Dengan demikian,
karena nilai t hitung (3.470) lebih besar dari t tabel (1.986), dan nilai signifikansi diperoleh sebesar 0.001, yang sesuai dengan
ketentuan uji (sig < 0.05), maka disimpulkan bahwa H1 diterima. Hal ini mengindikasikan bahwa secara parsial, strategi
promosi digital memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada lesehan citra.

• Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Nilai t hitung untuk variabel kualitas pelayanan adalah 4.599, sedangkan nilai t tabel adalah 1.986. Dengan demikian, karena
nilai t hitung (4.599) lebih besar dari t tabel (1.986), dan nilai signifikansi diperoleh sebesar 0.000, yang sesuai dengan
ketentuan uji (sig < 0.05), maka disimpulkan bahwa H2 diterima. Hal ini mengindikasikan bahwa secara parsial, kualitas
pelayanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada lesehan citra.

• Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Nilai t hitung untuk variabel word of mouth adalah 3.628, sedangkan nilai t tabel adalah 1.986. Dengan demikian, karena
nilai t hitung (3.628) lebih besar dari t tabel (1.986), dan nilai signifikansi diperoleh sebesar 0.000, yang sesuai dengan
ketentuan uji (sig < 0.05), maka disimpulkan bahwa H3 diterima. Hal ini mengindikasikan bahwa secara parsial, word of
mouth memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada lesehan citra.
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Uji F 

ANOVAa

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 553.305 3 184.435 173.092 .000b

Residual 98.029 92 1.066

Total 651.333 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Word Of Mouth, Kualitas Pelayanan, Promosi Digital

Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai F hitung adalah 173.092, dengan nilai signifikansi 0.000 (< 0.05). Oleh

karena itu, dapat disimpulkan bahwa strategi promosi digital, kualitas pelayanan, dan word of mouth

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Koefisien Determinasi (R2)

Model Summary

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

1 .922a .849 .845 1.032

a. Predictors: (Constant), Word Of Mouth, Kualitas Pelayanan, Promosi Digital

Hasil pengujian tersebut mengindikasikan bahwa Adjusted R Square memiliki nilai sebesar 0.845 atau 84.5%. Dengan

demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel strategi promosi digital, kualitas pelayanan, dan word of mouth dapat

menjelaskan sekitar 84.5% pada variabel keputusan pembelian. Sisanya, sebesar 15.5%, dijelaskan oleh variabel lain yang

tidak termasuk dalam penelitian ini.



19

Pembahasan

• Strategi Promosi Digital Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Lesehan Citra

Hasil studi menunjukkan bahwa penerapan strategi promosi digital memiliki dampak yang positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen di restoran Lesehan Citra. Ini menegaskan bahwa pelaksanaan strategi promosi digital yang
efektif dapat meningkatkan kecenderungan konsumen untuk membeli produk tersebut. Strategi promosi digital menjadi salah
satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, terutama dalam era digital saat ini yang tidak hanya sebagai sarana
komunikasi, tetapi juga sebagai platform perdagangan online yang menghubungkan individu dan kelompok tanpa terbatas oleh
batasan jarak dan waktu [34].

• Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Lesehan Citra

Studi menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki dampak yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di restoran Lesehan Citra. Ini menandakan bahwa semakin baik pelayanan yang diberikan,
semakin tinggi kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian di tempat tersebut [36]. Konsep kualitas
pelayanan mengacu pada kemampuan suatu tempat untuk memenuhi harapan konsumen secara konsisten [37]. Teori
yang diusulkan oleh Tjiptono & Chandra (2016) menjelaskan bahwa ketika pelayanan yang diterima sesuai dengan
harapan atau bahkan melebihi harapan, maka pelayanan tersebut dianggap baik atau positif.
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Pembahasan

• Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Lesehan Citra

Hasil penelitian menunjukkan bahwa word of mouth memiliki dampak yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di restoran Lesehan Citra. Fenomena ini menandakan bahwa semakin banyak orang yang membicarakan
tentang produk tersebut, semakin besar dampaknya terhadap pemasaran produk tersebut [24]. Word of mouth memainkan peran
kunci dalam mempengaruhi keputusan pembelian, karena pengalaman dan penilaian orang lain terhadap suatu produk
dianggap lebih meyakinkan daripada sekadar melihat iklan. Komunikasi word of mouth memperlihatkan ide-ide kreatif antara
konsumen yang berbagi pengalaman mereka dengan produk, yang dapat memengaruhi orang lain untuk mencoba produk
tersebut [40]. Semakin sering produk atau makanan dari Lesehan Citra dibicarakan oleh orang-orang, semakin baik
dampaknya terhadap pemasaran produk tersebut [41].
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Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: (1)
Strategi promosi digital memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Lesehan
Citra. Ini menunjukkan bahwa implementasi strategi promosi digital yang efektif dan tepat dapat meningkatkan kecenderungan
konsumen untuk membeli produk. Dengan kata lain, jika strategi promosi digital dilakukan dengan baik, maka keputusan
pembelian konsumen untuk membeli produk akan meningkat. (2) Kualitas pelayanan juga memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Lesehan Citra. Semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan,
semakin tinggi kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian di tempat tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa
pelayanan yang memuaskan dapat menjadi faktor penentu dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. (3) Word of
mouth, atau rekomendasi dari mulut ke mulut, juga memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di Lesehan Citra. Semakin banyak konsumen yang membicarakan produk tersebut, semakin besar
dampaknya terhadap pemasaran produk. Fenomena ini menunjukkan bahwa pengalaman positif yang dibagikan oleh
konsumen kepada orang lain dapat membantu memperkuat citra dan reputasi produk di mata konsumen potensial. Dengan
demikian, ketiga faktor tersebut, yaitu strategi promosi digital, kualitas pelayanan, dan word of mouth, memiliki peran yang
penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Lesehan Citra. Dengan memahami dan memanfaatkan ketiga
faktor tersebut secara efektif, lesehan Citra dapat meningkatkan daya tariknya di pasar dan meningkatkan penjualan
produknya.
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