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Abstract. The purpose of this study is to analyze the influence of promotion and service quality on purchasing
decisions for Heide Top Cotton Silk by AM Indesign products at MSD Official both partially and
simultaneously. The research method used was quantitative. The sampling technique used the Rao Purba

formula when the population was unknown, resulting in a sample size of 96 respondents. Data analysis

used validity tests, reliability tests, classical assumption tests, multiple regression analysis, coefficient of
determination analysis, and hypothesis testing. The results of the analysis show that the value obtained from

the simple regression equation Y = 2.937 + 0.931 X1 and based on the t test between the promotion variable

and the purchasing decision, the t count value is 10.558 > 1.661 t table which shows that the promotion has

an effect on purchasing decisions. The results of the analysis show that the value of the simple regression

equation is obtained from the regression equation Y = 2.490 + 0.925X2. And based on the t test between
the service quality variable and purchasing decisions, the t count value is 13.797>1.661 t table shows that
service quality influences purchasing decisions. The results of the analysis show that the value of the

multiple regression equationis ¥'=1.575 + 0.318X1 + 0.703 X2 and based on the ftest between promotion,

service quality and purchasing decisions, the F count value is 98.492> 3.090 F table which is supported by

the adjusted R Square value of 0.688. These results indicate that 68.8% means that the influence of
promotion and service quality variables simultaneously influences the purchasing decision variable and
the remaining 31.2% is influenced by other variables.

Keywords: Promotion, Service Quality, Purchasing Decision.

Abstrak. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh promosi dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian produk Heide Top Cutton Silk by AM Indesign di MSD Official baik secara
parsial maupun simultan. Metode penelitian yang di gunakan adalah kuantitatif. Teknik pengambilan
sampel menggunakan rumus rao purba ketika populasi tidak diketahui dan diperoleh sampel berjumlah 96
responden. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi
berganda, analisis koefisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil analisis menunjukan bahwa nilai diperoleh
persamaan regresi sederhana Y= 2.937+0,931 X1 dan berdasarkan uji t antara variabel promosi dan
keputusan pembelian di dapatkan nilai thitung 10,558 >1,661 ttabel yang menunjukan bahwa promosi
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.hasil analisis menunjukan bahwa nilai persamaan regresi
sederhana adalah diperoleh persamaan regresi Y= 2.490+0,925X2. Dan berdasarkan uji t antara variabel
kualitas pelayanan dan keputusan pembelian di dapatkan nilai thitung 13,797 >1,661 ttabel menunjukan
kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian.hasil analisis menunjukan bahwa nilai
persamaan regresi berganda adalah Y = 1.575 + 0,318X++ 0,703X> dan berdasarkan uji f antara
promosi,kualitas pelayanan dan keputusan pembelian didapatkan nilai Fhitung 98,492 > 3,090 Ftabel yang
di dukung nilai adjusted R Square sebesar 0,688 hasil ini menunjukan bahwa 68,8% mengandung arti
pengaruh variabel promosi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap variabel keputusan
pembelian dan sisanya sebanyak 31,2% dipengaruhi oleh variabel lain .

Kata kunci: Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian.
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PENDAHULUAN

Dalam era digital saat ini, persaingan di dunia e-commerce semakin ketat. Banyak
perusahaan berusaha menarik perhatian konsumen dengan berbagai strategi pemasaran. Dua faktor
penting yang sering digunakan adalah promosi gratis ongkir dan kualitas pelayanan. Penelitian ini
bertujuan untuk mengkaji pengaruh kedua faktor tersebut terhadap keputusan pembelian produk
Heide Top Cotton Silk By AM Indesign Di MSD Official.

Promosi gratis ongkir merupakan salah satu strategi yang efektif untuk memikat
konsumen, terutama di tengah tingginya biaya pengiriman yang sering kali menjadi hambatan
dalam transaksi online. Konsumen cenderung lebih memilih untuk berbelanja di platform yang
menawarkan kebebasan biaya pengiriman, yang dapat meningkatkan daya tarik produk.

Di sisi lain, kualitas pelayanan juga memainkan peran krusial dalam mempengaruhi
keputusan pembelian. Pelayanan yang baik, termasuk respons cepat terhadap pertanyaan
konsumen, kemudahan proses pembelian, dan penanganan keluhan, dapat menciptakan
pengalaman belanja yang positif. Hal ini tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan tetapi
juga membangun loyalitas terhadap merek.

Dalam konteks produk Heide Top Cotton Silk By AM Indesign, yang dikenal dengan
desain berkualitas tinggi dan bahan premium, pemahaman akanpengaruh promosi gratis ongkir
dan kualitas pelayanan sangat penting. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang
berguna bagi pemilik usaha dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif dan
meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian, penelitian ini akan
mengidentifikasi seberapa besar pengaruh promosi gratis ongkir dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian, serta memberikan rekomendasi berdasarkan hasil analisis yang diperoleh.
Promosi gratis ongkir adalah penawaran dari penjual yang membebaskan biaya pengiriman barang
kepada pembeli. Dengan adanya promo ini, konsumen tidak perlu lagi membayar biaya kirim, yang
sering kali menjadi penghalang dalam keputusan pembelian online. Studi Andriani et al. (2022)
menunjukkan bahwa semakin tinggi promo gratis ongkir yang diberikan, semakin tinggi pula
keputusan pembelian konsumen di e-commerce. Penelitian lain juga menunjukkan bahwa promo
ini dapat meningkatkan minat beli, mendorong pembelian impulsif, serta menghilangkan hambatan
biaya pengiriman yang sering menjadi faktor penentu dalam keputusan pembelian online. Menurut
Tjiptono dalam Arianto (2021:255) “Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang
diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan
pelanggan" Menurut Tjiptono (2020:21) keputusan Pembelian adalah sebuah proses dimana
konsumen mengenal produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing
alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan
pembelian. Menurut Kotler dan Keller (2021:240), menyatakan keputusan pembelian adalah
keputusan konsumen mengenai preferensi atas merek- merek yang ada di dalam kumpulan pilihan.
Keputusan pembelian merupakan serangkaian proses yang berawal dari konsumen mengenal
masalahnya, mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan mengevaluasi. Adapun
tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian Pembelian Produk Heide Top Cutton Silk By Am Indesign Di Msd Official dan untuk
mengetahui pengaruh kualitas pelayanan secara simultan terhadap keputusan Pembelian Produk
Heide Top Cutton Silk By Am Indesign Di Msd Official

KAJIAN TEORI

Manajemen
Menurut Ricky W. Griffin (2021): Manajemen adalah serangkaian kegiatan yang mencakup
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perencanaan dan pengambilan keputusan, pengorganisasian, memimpin, dan pengendalian, yang
diarahkan pada sumber daya organisasi (manusia, keuangan, fisik, dan informasi) dengan tujuan
mencapai tujuan organisasi secara efisien dan efektif.

Kotler & Armstrong (2021): Manajemen adalah proses merancang dan memelihara
lingkungan di mana individu, bekerja sama dalam kelompok, secara efisien, dan mencapai tujuan
yang dipilih. Setelah di simpulkan peneliti dapat menyimpulkan bahwa Manajemen adalah proses
khas yang terdiri dari perencanaan, pengorganisasian, penggerakan, dan pengawasan yang
dilakukan untuk menentukan dan mencapai sasaran yang telah ditetapkan melalui pemanfaatan
sumber daya manusia dan sumber-sumber lain.

Fungsi Manajemen

Menurut Henry Fayol, seorang tokoh industrialis Perancis, menjelaskan bahwa manajemen terdiri
dari 5 fungsi utama yang harus dilakukan untuk mencapai tujuan organisasi. Berikut adalah
penjelasan  tentang 5 fungsi manajemen menurut Henry Fayol: Perencanaan
(Planning),Pengorganisasian (Organizing), Pengarahan (Commanding),Koordinasi
(Coordinating), dan Pengendalian (Controlling).

Manajemen Pemasaran

menurut Kotler dan Keller yang dialih bahasakan oleh Sabran (2014:27) “Manajemen pemasaran
adalah sebagai ilmu dan seni untuk memilih pasar sasaran serta mendapatkan, mempertahankan
danmenambahkan jumlah pelanggan melalui penciptaan, penyampaian danpengkomunikasian
nilai pelanggan yang unggul”.

menurut Saladin (2016:3) “Manajemen Pemasaran adalah analisis, perencanaan, penerapan, dan
pengendalian program yang dirancang untuk menciptakan, membangun, dan mempertahankan
pertukaran yang menguntungkan pasar sasaran dengan maksud untuk mencapai tujuan-tujuan
organisasi”.

Bauran Pemasaran

Menurut Kotler dan Armstrong (2019): Bauran pemasaran adalah serangkaian alat pemasaran
yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam pasar sasaran.

Menurut Buhari Alma (2017): Bauran pemasaran adalah strategi mencampur kegiatan-
kegiatan pemasaran agar dicari kombinasi maksimum sehingga mendatangkan hasil yang
memuaskan. Febriana, Merry Bella, dkk. (2016): Bauran pemasaran terdiri dari unsur- unsur
pemasaran yang terpadu marketing mix atau bauran pemasaran, yaitu produk, harga, saluran
distribusi/tempat, dan promosi.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini menggunakan metode asosiatif, Menurut Sugiyono (2017) penelitian
asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel
atau lebih. Dengan penelitian asosiatif ini maka akan dapat dibangun suatu teori yang dapat
berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu gejala, dalam penelitian ini yang
digunakan adalah pendekatan kuantitatif. Pendekatan kuantitatif menekankan pada makna,
penalaran, definisi, situasi tertentu (dalam konteks tertentu), lebih banyak meneliti hal-hal yang
berhubungan dengan kehidupan sehari-hari. Sugiyono (2017) mendefinisikan bahwa metode
penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Objek Penelitian

MSD Everyone adalah merek fesyen dan bisnis pakaian yang menekankan produksi
sendiri dan produksi lokal, yang memungkinkan pelanggan untuk mendesain sendiri barang-
barang fesyen mereka dengan semua biaya ditanggung oleh MSD. Perusahaan ini diposisikan
sebagai merek fesyenpreneur yang mendukung desain pakaian yang kreatif dan dapat disesuaikan.
Merek ini beroperasi secara aktif di platform media sosial seperti Instagram (@msdxeveryone)
dan TikTok, di mana mereka mempromosikan kolaborasi dan program pemasaran afiliasi untuk
penjual dan afiliasi. MSD juga memiliki kehadiran fisik di Jakarta, Indonesia, dengan toko yang
berlokasi di JI Kertajaya 52a No 39-40 dan satu lagi di JI Radio Dalam Raya No F3 CD, Jakarta
Produk MSD dijual di platform e-commerce Indonesia yang populer seperti Shopee dan Lazada,
di mana mereka mempertahankan peringkat tinggi dan kepuasan pelanggan .Merek ini berfokus
pada lini pakaian yang sedang tren dan buatan lokal dan secara aktif terlibat dalam pemasaran
influencer dan afiliasi untuk meningkatkan penjualan dan visibilitas merek. MSD Everyone
adalah merek fesyen lokal Indonesiayang mendukung desain pakaian yang dapat disesuaikan,
memproduksi sendiri, dan mempromosikan produknya melalui media sosial dan saluran e-
commerce, yang menargetkan para pengusaha fesyen dan pelanggan yang tertarik pada pakaian
yang dipersonalisasi.
Uji Regresi Linier Berganda
Tabel 1. Hasil Uji Analisis Regresi Berganda

Coefficients?
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
odel B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -1.575 3.266 -482 631
PROMOSI 318 116 252 2751 007
K.PELAYANAN 703 .103 622 6.796 .000

a. Dependent Variable: K. PEMBELIAN
Sumber : data primer yang diolah SPSS versi 25

hasil yang telah diperoleh dari koefisien regesi di atas, maka dapat dibuat suatu persamaan
regresi berganda sebagai berikut.
Y=-1.575+0,318X:+0,703X: a.

a. Konstanta sebesar -1.575 artinya jika promosi dan kualitas pelayanan, bernilai nol atau tidak
meningkat maka keputusan pembelian akan tetap bernilai sebesar
b -1.575.

c. Nilairegresi 0,318 X (positif) artinya apabila variabel harga (X:) meningkat sebesar 1 satuan
dengan asumsi variabel promosi (X2) dalam keadaan tetap, maka keputusan pembelian (Y)
akan meningkat sebesar -

1.575 satuan.

e. Nilai regresi 0,703X: (positif) artinya apabila variabel promosi (X2) meningkat sebesar 1
satuan, dengan asumsi variabel kualitas pelayanan (X2) tetap, maka keputusan pembelian (Y)
akan meningkat sebesar 0,703 satuan.
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Hasil Uji Normalitas
Tabel 2. Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
N 96
Normal Parameters®" Mean .0000000
Std. Deviation 2.81955563
Most Extreme Differences Absolute .079
Positive .047
Negative -.079
Test Statistic .079
Asymp. Sig. (2-tailed) .170¢

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

Berdasarkan Hasil uji normalitas di atas dapat diketahui bahwa semua variabel penelitian
mempunyai nilai signifikansi lebih besar dari 0,01 (0,200 > 0,01), sehingga dapat disimpulkan
bahwa data penelitian berdistribusi normal.

Hasil Uji Hipotesis
Uji Coefficient Determination (R?)
Tabel 3. Uji Coefficient Determination (R?)

Model Summary
Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate
1 8182 .669 .666 2.948
2 .833P .694 .688 2.850

a. Predictors: (Constant), K.PELAYANAN
b. Predictors: (Constant), KPELAYANAN, PROMOSI
Sumber : data primer yang diolah SPSS versi 25

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.23 di atas, dipengaruhi nilai koefisien
determinasi (R2) sebesar 0,669 atau 66,9%. Maka, dapat disimpulkan besarnya pengaruh variabel
Promosi (X1) Dan Variabel Kualitas Pelayanan (X2) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y)
sebesar 66,9%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain.

Uji T (Uji Regresi Parsial)

Tabel 4. Uji T
Uji Simultan F
Tabel 5. Uji Simultan F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
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1 Regression 1653.936 1 1653.936 190.359 .000°
Residual 816.720 94 8.689
Total 2470.656 95

a. Dependent Variable: K PEMBELIAN
b. Predictors: (Constant), K.PELAYANAN Sumber : data primer yang diolah SPSS versi 25

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel 4.27 di atas, diperoleh nilai Fhitung > Ftabel
atau (190.359 > 3,090), hal ini juga diperkuat dengan p value < sig 0,05 atau (0,000 < 0,05).
Dengan demikian maka HO ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan secara simultan antara promosi dan kualitas pelayanan terhadap Keputusan
Pembelian pada msd official.

HASIL PEMBAHASAN DAN ALASAN PENELITIAN
Pengaruh Promosi (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, diperoleh persamaan regresi Y=
3.455+0,989 X, dimana nilai regresi untuk konstanta sebesar 3,455 menunjukkan bahwa jika
tidak ada promosi maka nilai Keputusan Pembelian sebesar 3,455. Promosi sebesar (X1) 0,989
diartikan apabila konstanta tetap, maka setiap perubahan 1 poin pada variabel promosi (X1) akan
mengakibatkan terjadinya perubahan pada Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,989 point. Nilai
koefisien korelasi sebesar 0,816 dimana nilai tersebut berada pada rentang 0,800 — 1,000 yang
artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat. Nilai koefisien determinasi
sebesar 0,666 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas produk (X1) berpengaruh
terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 66,6%, sedangkan sisanya sebesar 33,4%
dipengaruhi oleh faktor lain. Dan untuk hasil uji hipotesis secara parsial (Uji t), diperoleh nilai
thitung > ttabel atau (13,980 > 1,661), hal tersebut juga diperkuat dengan nilai P value < sig 0,05
atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka HO ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara promosi terhadap Keputusan
Pembelian Produk heide top cutton silk by am indesign di msd official.

Pengaruh Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, diperoleh persamaan regresi Y=
10.582+0,788X>, dimana nilai regresi untuk konstanta sebesar 10,582 menunjukkan bahwa jika
tidak ada Promosi maka nilai Keputusan Pembelian sebesar 10,582. Promosi sebesar (X2) 0,788
diartikan apabila konstanta tetap, maka setiap perubahan 1 poin pada variabel Promosi (X2) akan
mengakibatkan terjadinya perubahan pada Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,788 point. Nilai
koefisien korelasi sebesar 0,678 dimana nilai tersebut berada pada rentang 0,600 — 0,799 yang
artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi sebesar
0,460 maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X2) berpengaruh terhadap
variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 46%, sedangkan sisanya sebesar 54% dipengaruhi oleh
faktor lain. Dan untuk hasil uji hipotesis secara parsial (Uji t), diperoleh nilai thitung >t tabel atau
(9,135 > 1,661), hal tersebut juga diperkuat dengan nilai P value < sig 0,05 atau (0,000 < 0,05).
Dengan demikian maka HO ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Produk
heide top cutton silk by am indesign di msd official.

Pengaruh Kualitas Produk (X1) Dan Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, diperoleh persamaan regresi Y = 3.020
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+ 0,893 Xi + 0,118 X», dimana nilai regresi untuk konstanta sebesar 3,020 menunjukkan bahwa
jika tidak ada Kulitas Produk dan Promosi maka nilai Keputusan Pembelian sebesar 3,020. Untuk
konstanta sebesar 0,893 artinya jika variabel promosi tetap, maka Keputusan Pembelian akan
meningkat sebesar 0,893. Sedangkan untuk konstanta 0,118 artinya jika variabel Promosi tetap,
maka Keputusan Pembelian akan meningkan sebesar 0,118. Nilai koefisien korelasi sebesar 0,819
dimana nilai tersebut berada pada rentang 0,800 — 1,000 yang Kualitas Produk dan Promosi
memiliki tingkat hubungan yang kuat terhadap Keputusan Pembelian. Nilai koefisien determinasi
sebesar 0,670 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2)
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 67%, sedangkan sisanya sebesar
33% dipengaruhi oleh faktor lain. Dan untuk hasil uji hipotesis secara simultan (Uji F), diperoleh
nilai Fhitung > Ftabel atau ( 98,492 > 3,090), hal ini juga diperkuat dengan p value <sig 0,05 atau
(0,000 < 0,05). Dengan demikian maka HO ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukan bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara Kualitas Produk dan Promosi terhadap
Keputusan Pembelian dimsd official .

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan, maka kesimpulan dari
penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi
Y= 2.937+0,931 Xi. dan Berdasarkan hasil uji t (parsial), variabel promosi (X1)
menunjukkan nilai thitung > ttabel dengan nilai signifikan < 0,05, yaitu (10.558> 1,661) dan
nilai signifikan yaitu 0,000 < 0,05. Dengan demikian maka Ho ditolak dan Ha diterima, hal
ini menunjukan bahwa Terdapat pengaruh promosi terhadap Keputusan Pembelian pada msd
offial secara parsial.

2. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan
regresi Y=2.490+0,925X.. dan Berdasarkan hasil uji t (parsial), variabel Kualitas Pelayanan
(X2) menunjukkan nilai thitung > ttabel dengan nilai signifikan < 0,05, yaitu (13.797 >
1,661) dan nilai signifikan yaitu 0,000 <0,05. Dengan demikian maka Ho ditolak dan Ha
diterima,hal ini menunjukan bahwa Terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap
Keputusan Pembelian pada msd official secara parsial.

3. Promosi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan persamaan regresi ¥ =—1.575 + 0,318X: + 0,703X> dnBerdasarkan hasil
uji F (simultan), variabel promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) menunjukkan nilai
Fhitung > Ftabel dengan nilai signifikan < 0,05, yaitu (190.359 > 3,090 dan nilai signifikan
yaitu 0,000 < 0,05. Dengan demikian maka Ho ditolak dan Ha diterima,hal ini menunjukan
bahwa Terdapat pengaruh secara positif dan signifikan antara promosi dan kualitas
pelayanan terhadap Keputusan Pembelian pada msd official secara simultan.

Keterbatasan Penelitian

1. Keterbatasan dalam pengolahan data asumsi klasik menggunakan perhitungan statistik
melalui program Statistical Package For Social Science (SPSS).

2. Dalam proses pengambilan data yang berasal dari kuesioner, responden terkadang
memberikan jawaban atau pendapat yang tidak sebenarnya terkait.

3. Objek yang kurang variatif dapat membatasi generalisasi hasil penelitian. Misalnya, hanya
fokus pada satu jenis objek atau platform sehingga temuan tidak bisa diaplikasikan luas.
pernyataan yang ada pada kuesioner. Hal ini, terjadi karena adanya perbedaan pemikiran,
anggapan serta pemahaman yang berbeda antara setiap responden, juga adanya faktor lain seperti

faktor kejujuran dalam pengisian pendapat responden dalam kuesionernya.
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Saran

1. Adapun saran yang dapat peneliti berikan berdasarkan haril penelitian yang tekah dilakukan,
adalah sebagai berikut:

2. Berdasarkan pada hasil kuesioner variabel promosi (X1) didapatkan nilai rata- rata terendah
yang terdapat pada indikator “Saya Sering Melihat Promo Msd di tik tok” dengan nilai rata-
rata sebesar 4,42%. Maka, saran yang dapat peneliti berikan yaitu Meningkatkan Frekuensi
dan Konsistensi Konten Promosi Buat jadwal rutin untuk mengunggah konten promosi MSD
di TikTok, misalnya 3—5 kali seminggu.

3. Berdasarkan pada hasil kuesioner variabel kualitas pelayanan (X2) didapatkan nilai rata- rata
terendah yang terdapat pada indikator “Fasilitas Yang diberikan Msd Official Sangat
Memadai” dengan nilai rata-rata sebesar 4,40%. Maka, saran yang dapat peneliti berikan
yaitu Peningkatan Fasilitas MSD Official Evaluasi dan Tingkatkan Fasilitas yang Ada
Lakukan survei lanjutan untuk mengetahui fasilitas apa saja yang dianggap kurang memadai
oleh pelanggan (misal: ruang tunggu, layanan online, area parkir, aksesibilitas, dIl).

4. Berdasarkan pada hasil kuesioner variabel Keputusan Pembelian (Y) didapatkan nilai rata-
rata terendah yang terdapat pada indikator “Saya Akan Melakukan Pembelian Di Msd
Official Secara Terus- Menerus atau berlangganan ” dengan nilai rata-rata sebesar 4,07%.
Maka, saran yang dapat peneliti berikan yaitu Meningkatkan Loyalitas dan Keputusan
Pembelian Berulang Tingkatkan Program Loyalitas atau Membership Buat program loyalitas
yang memberikan poin, diskon khusus, atau hadiah bagi pelanggan yang melakukan
pembelian berulang atau berlangganan.
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