
 

 
 

PENGARUH VARIASI PRODUK, PEMASARAN MEDIA SOSIAL, DAN 

ULASAN PELANGGAN ONLINE TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PERHIASAN EMAS  

(Studi kasus Toko Mas Kendi Kajen Kabupaten Pekalongan) 

 

SKRIPSI 

 

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat memperoleh  

gelar Sarjana Ekonomi (S.E.) 

 

Oleh : 

DEVINA MULIA SARI  

NIM. 4121135 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI 

K.H. ABDURRAHMAN WAHID PEKALONGAN 

2025 

 



 

i 
 

PENGARUH VARIASI PRODUK, PEMASARAN MEDIA SOSIAL, DAN 

ULASAN PELANGGAN ONLINE TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PERHIASAN EMAS  

(Studi kasus Toko Mas Kendi Kajen Kabupaten Pekalongan) 

 

SKRIPSI 

 

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat memperoleh  

gelar Sarjana Ekonomi (S.E.) 

 

Oleh : 

DEVINA MULIA SARI  

NIM. 4121135 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI 

K.H. ABDURRAHMAN WAHID PEKALONGAN 

2025 

 



 

ii 
 
 

 

SURAT PERNYATAAN KEASLIAN KARYA 

 

Yang bertanda tangan di bawah ini: 

Nama   : Devina Mulia Sari 

NIM   : 4121135 

Judul Skripsi  : Pengaruh Variasi Produk, Pemasaran Media Sosial, 

dan Ulasan Pelanggan Online Terhadap Keputusan 

Pembelian Perhiasan Emas (Studi kasus Toko Mas Kendi 

Kajen Kabupaten Pekalongan) 

 

Menyatakan dengan sesungguhnya bahwa skripsi ini adalah benar-benar hasil karya 

penulis, kecuali dalam bentuk kutipan yang telah penulis sebutkan sumbernya. 

Demikian pernyataan ini penulis buat dengan sebenar-benarnya. 

 

Pekalongan, 16 Februari 2025 

Yang menyatakan 

 

 

Devina Mulia Sari  

 

 

 

 



 

iii 
 
 

 

NOTA PEMBIMBING 

 

Lamp. : 2 (dua) eksemplar 

Hal : Naskah Skripsi Sdr. Devina Mulia Sari 

 

Yth. 

Dekan Fakultas Ekonomimdan Bisnis Islam 

c.q. Ketua Program Studi Ekonomi Syariah 

PEKALONGAN 

Assalamualaikum Wr. Wb. 

Setelah diadakan penelitian dan perbaikan seperlunya, maka bersama ini saya 

kirimkan naskah skripsi  Saudari: 

Nama   : Devina Mulia Sari 

NIM    : 4121135 

Judul Skripsi  : Pengaruh Variasi Produk, Pemasaran Media Sosial, 

dan Ulasan Pelanggan Online Terhadap Keputusan 

Pembelian Perhiasan Emas (Studi kasus Toko Mas Kendi 

Kajen Kabupaten Pekalongan) 

Naskah tersebut sudah memenuhi persyaratan untuk dapat segera 

dimunaqosyahkan. Demikian nota pembimbing ini dibuat untuk digunakan 

sebagaimana mestinya. Atas perhatiannya, saya sampaikan terima kasih. 

Wassalamualaikum Wr. Wb. 

  



https://onlinecamscanner.com


 

v 
 
 

 

 

MOTTO 

"Allah tidak mengajarkan bahwa kehidupan bebas dari cobaan, tetapi Dia 

menegaskan bahwa setiap kesukaran pasti dibarengi dengan pertolongan."  

(Q.S Al-Insyirah 5-6) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

vi 
 
 

 

 

PERSEMBAHAN 

 

 Segala puji bagi Allah SWT atas segala rahmat dan hidayah-Nya yang 

memungkinkan penulis untuk merampungkan karya tulis ilmiah ini. Penelitian ini 

dibuat sebagai salah satu syarat untuk meraih gelar Sarjana Ekonomi Syariah di 

Universitas Islam Negeri K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. Penulis mengakui 

bahwa masih terdapat berbagai kekurangan dan ketidaksempurnaan dalam 

penyusunan karya ini yang memerlukan perbaikan lebih lanjut. Harapan penulis, 

hasil studi ini dapat memberikan kontribusi informasi yang bermanfaat bagi para 

pembaca, terutama dalam konteks pengembangan ilmu pengetahuan. 

Terselesaikannya karya tulis ilmiah ini tidak lepas dari bantuan dan dukungan 

berbagai pihak, untuk itu pada kesempatan ini penulis menyampaikan rasa terima 

kasih yang sebesar-besarnya kepada semua pihak yang telah membantu dalam 

penyelesaian karya tulis ilmiah ini.: 

1. Kepada kedua orang tua tercinta, Bapak Wantoro dan Ibu Casmirah, yang 

merupakan sumber inspirasi dan motivasi terbesar dalam hidup penulis. 

Ucapan terima kasih yang sebesar-besarnya atas segala pengorbanan dan 

kasih sayang yang telah diberikan. Meskipun keduanya tidak sempat 

merasakan dunia perkuliahan, namun dengan penuh dedikasi mereka 

berhasil membimbing putri-putrinya untuk meraih pendidikan yang lebih 

tinggi. Doa, perhatian, semangat, dan dukungan materi yang tiada henti 

yang diberikan menjadi kekuatan bagi penulis untuk menyelesaikan 

perjalanan akademis hingga memperoleh gelar sarjana.  

2. Saudara kandung saya Iin Retno Tantyas, S.Pd. dan Tasya Kamila Putri, 

yang turut memberikan doa, motivasi, dan dukungan.  

3. Almamater saya Program Studi Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. 



 

vii 
 
 

 

4. Kepada Ibu Devy Arisandi, M.M. selaku pembimbing, penulis 

mengucapkan terima kasih atas kesediaan Ibu Devy Arisandi, M.M. yang 

telah meluangkan waktu, memberikan perhatian, serta bimbingan yang 

sangat berharga dalam proses penyelesaian karya tulis ilmiah ini. 

5. Bapak Syamsuddin, M.Si selaku Dosen Penasehat Akademik (DPA) penulis 

sampaikan terimakasih atas bimbingan dan motivasi yang diberikan selama 

menjalani masa perkuliahan. 

6. Kepada seseorang yang tidak kalah penting kehadirannya, Dimas Galanti 

Haedar Hanif. Ucapan terima kasih yang tulus atas segala bentuk dukungan, 

baik berupa waktu, tenaga, maupun bantuan material yang telah diberikan. 

Kesabaran dalam mendengarkan, memberikan semangat, dan menjadi 

sumber motivasi di saat-saat sulit sangat berarti bagi penulis. 

7. Kepada seluruh sahabat dan rekan-rekan yang tidak dapat disebutkan 

namanya satu persatu, penulis mengucapkan terima kasih atas bantuan dan 

dukungan moral yang menjadi kekuatan dalam menyelesaikan penelitian 

ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

viii 
 
 

 

ABSTRAK 

 

Devina Mulia Sari. Pengaruh Variasi Produk, Pemasaran Media Sosial, dan 

Ulasan Pelanggan Online Terhadap Keputusan Pembelian Perhiasan Emas 

(Studi Kasus Toko Mas Kendi Kajen Kabupaten Pekalongan) 

 

 Keputusan pembelian adalah tahap akhir dalam proses pengambilan 

keputusan konsumen saat membeli suatu produk atau menggunakan layanan 

tertentu. Keputusan pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh berbagai aspek 

diantarnya variasi produk, pemasaran media sosial dan ulasan pelanggan online. 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh variasi  produk, 

pemasaran media sosial dan ulasan pelanggan online terhadap keputusan pembelian 

perhiasan emas. 

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan 

teknik pengumpulan data primer melalui instrumen kuesioner yang disebarkan 

kepada responden. Populasi penelitian terdiri dari konsumen dan pengikut akun 

Instagram Toko Mas Kendi Kajen yang berlokasi di Kabupaten Pekalongan, dengan 

sampel sebanyak 100 responden. Penentuan sampel dilakukan dengan teknik 

Purposive Sampling. Analisis data menggunakan uji regresi linier berganda dengan 

software IBM SPSS Statistics 24. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variasi produk, pemasaran media 

sosial, dan ulasan pelanggan online memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen 

Kabupaten Pekalongan. 

Kata kunci : Variasi Produk, Pemasaran Media Sosial, Ulasan pelanggan Online 

dan Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

 

Devina Mulia Sari. The Influence of Product Variations, Social Media 

Marketing, and Online Customer Reviews on Gold Jewelry Purchasing 

Decisions (Case Study of Toko Mas Kendi Kajen, Pekalongan Regency) 

 

 Purchasing decisions are the final stage in the consumer decision-making 

process when purchasing a product or using a particular service. Consumer 

purchasing decisions can be influenced by various aspects including product 

variation, social media marketing and online customer reviews. This study aims to 

determine the effect of product variation, social media marketing and online 

customer reviews on gold jewelry purchasing decisions.  

The research method used is a quantitative approach with primary data 

collection techniques through questionnaire instruments distributed to respondents. 

The population of this study were consumers and followers of the Instagram 

account of Toko Mas Kendi Kajen located in Pekalongan Regency, with a sample 

size of 100 respondents. Sample determination was carried out using the Purposive 

Sampling technique. Data analysis used multiple linear regression tests with IBM 

SPSS Statistics 24 software. 

The research results show that product variety, social media marketing, and 

online customer reviews have a positive and significant influence on the decision 

to purchase gold jewelry at Toko Mas Kendi Kajen, Pekalongan Regency. 

Keywords: Product Variations, Social Media Marketing, Online Customer Reviews 

and Purchasing Decisions. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

 

 Pedoman transliterasi yang diterapkan dalam karya tulis ini mengacu pada 

Keputusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia Nomor 158 Tahun 1987 

dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor 0543 

b/U/1987. Sistem transliterasi ini dipergunakan sebagai acuan dalam penulisan 

istilah-istilah Arab yang telah terintegrasi dalam Bahasa Indonesia, sebagaimana 

yang dapat ditemukan dalam rujukan linguistik maupun Kamus Besar Bahasa 

Indonesia (KBBI). Berikut merupakan gambaran umum mengenai kaidah 

transliterasi yang digunakan. 

1. Konsonan  

Fonem-fonem konsonan dalam Bahasa Arab yang direpresentasikan melalui 

sistem penulisan Arab memiliki cara penulisan yang beragam dalam transliterasi 

ini. Sebagian direpresentasikan menggunakan huruf latin, sebagian 

menggunakan simbol khusus, dan sebagian lainnya menggunakan kombinasi 

antara huruf dan simbol. Dibawah ini daftar huruf Arabdan transliterasi 

dengan huruf latin.  

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan 

 Alif tidakdilambangkan Tidakdilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh kadan ha خ

 Dal D De د 

 Ẑal Z zet (dengan titik di atas) ذ 
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2. Vokal   

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri dari vocal tunggal 

atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy esdan ye ش

 Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain ‘ komaterbalik (di atas)‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha هـ

 Hamzah ' Apostrof ء

 Ya Y Ye ى
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3. Ta’ Marbutah 

Transliterasi untuk ta‟ marbutah ada dua, yaitu: 

a. Ta’ marbutah hidup 

Ta’ marbutah hidup atau yang mendapat harakat fathah, kasrah, dan 

dammah, transliterasinya adalah “t”. 

b. Ta’ marbutah mati 

Ta’ marbutah mati atau yang mendapat harakat sukun, transliterasinya 

adalah “h”. 

Kalau pada kata terakhir dengan ta‟ marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta‟ 

marbutah itu ditransliterasikan dengan “h”. 

4. Syaddah (Tasydid) 

 Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, ditransliterasikan dengan huruf, 

yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

Contoh: 

a.  نَّزَل ََ  ditulis  nazzala 

b.  الِب  ر ditulis  al-birr 

5. Kata Sandang 

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan sesuai 

dengan bunyinya, yaitu huruf “l” diganti dengan huruf yang langsung 

mengikuti kata sandang itu. 
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b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditransliterasikan dengan 

sesuai dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. 

Contoh:  

Contoh: 

 ditulis   ar-rajulu   الَّرُجُل  -

 ditulis   al-qalamu   الْقَلَمُ -

 ditulis  asy-syamsu  الَّشْمُس  -

6. Huruf hamzah 

 Huruf hamzah direpresentasikan dalam bentuk tanda apostrof ('). 

Ketentuan ini berlaku khusus untuk hamzah yang berada pada posisi tengah dan 

akhir kata. Adapun hamzah yang terposisi di awal kata tidak diberikan lambang 

khusus, mengingat dalam sistem penulisan Arab berbentuk huruf alif. 

Contoh: 

 ditulis  ta‟khużu   تْأخُُذ     -

 ditulis      syai‟un      ئ  شي -

7. Tajwid  

 Bagi pembaca yang berkeinginan mencapai ketepatan dalam pelafalan, 

sistem transliterasi ini memiliki keterkaitan erat dengan kaidah Ilmu Tajwid. 

Oleh sebab itu, penetapan sistem transliterasi ini sebaiknya disertai dengan 

panduan tajwid yang komprehensif.. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Transformasi teknologi digital, terutama internet, sudah merubah cara 

menjalankan bisnis kita saat ini. Mengingat teknologi yang semakin canggih, 

dunia usaha harus terus menyesuaikan diri dengan tren ini untuk 

mempertahankan perusahaan dan meningkatkan pemasaran. Melalui platform 

online, pengusaha mengakses segmen pasar yang lebih beragam dan 

memungkinkan pelanggan melakukan pembelian dengan lebih cepat dan 

mudah. Ini adalah strategi yang berguna bagi bisnis untuk memaksimalkan 

potensi teknologi dengan meningkatkan penetrasi pasar dan meningkatkan 

penjualan produk. Tidak dapat dipungkiri dampak teknologi terhadap 

kehidupan sehari-hari. Yang pertama adalah tren belanja online yang semakin 

populer. Fenomena ini tidak hanya memengaruhi perilaku orang saat berbelanja 

online, tetapi juga berdampak pada kebiasaan konsumen dan rutinitas sehari-

hari. Ada transisi perilaku dari pembelian offline ke pembelian online. Hal ini 

disebabkan oleh keamanan dan kemudahan penggunaan yang ditawarkan dalam 

transaksi jual beli online (Timoty Agustian Berutu et al., 2024). 

Peningkatan pembelanjaan online secara global di Indonesia adalah 

faktor persaingan, keragaman produk, harga kompetitif dan perubahan perilaku 

konsumen (Amory et al., 2025). Faktor lain yang menghambat adopsi e-

commerce oleh masyarakat umum adalah pandemi Covid-19. Diperkirakan tren 

ini akan terus berlanjut, terutama karena kemajuan teknologi dan preferensi 

konsumen. Grafik berikut menyajikan data mengenai tingkat pemanfaatan dan 

laju pertumbuhan e-commerce di Indonesia dalam rentang waktu tahun 2017 

hingga 2023.
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Sumber : Databoks 2025 

Grafik 1. 1 Prediksi Angka Pengguna E-commerce di Indonesia 2024 

Data statistik menunjukkan bahwa ekspansi pengguna e-commerce di 

Indonesia mencerminkan tren positif yang konsisten selama periode beberapa 

tahun terakhir. Prediksi mengindikasikan bahwa pola pertumbuhan ini akan 

berlanjut dalam jangka waktu mendatang. Berdasarkan informasi dari Statista, 

pada tahun 2017 terdapat 70,8 juta pengguna e-commerce di Indonesia. Angka 

ini mengalami kenaikan sebesar 23,6% pada tahun berikutnya, yaitu 2018, 

sehingga totalnya menjadi 87,5 juta pengguna. Tren pertumbuhan ini berlanjut 

pada tahun 2019 dengan jumlah pengguna meningkat menjadi 112,1 juta. Tahun 

2024, orang yang menggunakan e-commerce di Indonesia diproyeksikan 

sampai pada 189,6 juta pengguna. Seiring dengan pertambahan jumlah 

pengguna, tingkat adopsi e-commerce di Indonesia juga mengalami 

peningkatan. Proyeksi untuk tahun 2024 menunjukkan bahwa penetrasi e-

commerce akan mencapai 75,3% dari total populasi pasar sasaran. 
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Sumber : Databoks 2025 

Grafik 1. 2 Rata-rata Jumlah pengguna yang bergabung  dalam 5 situs E-

Commerce teratas di Indonesia (kuartal I-kuartal III 2024) 

Berdasarkan statistik dari SimilarWeb, Shopee menjadi platform 

perbelanjaan online terpopuler dengan rekor jumlah pengguna setiap bulannya. 

Shopee mencatat rata-rata 216 juta pengguna per bulan selama tiga bulan 

pertama tahun 2024, yakni Juli, Agustus, dan September Kenaikan ini 

mencerminkan pertumbuhan sampai 30% bila dibandingkan dengan periode 

yang sama tahun lalu. Informasi tersebut mengindikasikan bahwa Shopee 

termasuk salah satu perusahaan e-commerce yang saat ini tengah mengalami 

peningkatan signifikan. Apalagi dengan semakin meningkatnya pertumbuhan 

Shopee, hal ini turut menumbuhkan kepercayaan konsumen dalam 

menyampaikan pendapatnya terhadap produk yang dibeli melalui situs tersebut. 

Namun, ada perbedaan mencolok antara perdagangan online dan offline. Saat 

melakukan pembelian secara online, pelanggan tidak bisa melihat produk secara 

sepintas sehingga mereka memerlukan data yang lengkap dan terperinci 

mengenai barang yang dipasarkan. Informasi yang memadai ini sangat penting 

bagi konsumen agar mereka dapat mengambil keputusan pembelian dengan 

cermat dan penuh pertimbangan. 

Jual beli saat ini terus meningkat pesat, sehingga marketplace terus 

bertambah. Contohnya yaitu Shopee, Tokopedia, Bukalapak, Blibli.com, 
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TikTok Shop, Lazada dan masih banyak lagi. Dan banyak orang saat ini juga 

menggunakan Instagram untuk jual beli. Menurut (Dwi, 2012), Instagram 

merupakan platform media sosial yang sangat mengandalkan foto. Selanjutnya 

Menurut Bambang, Instagram merupakan aplikasi yang dibuat khusus untuk 

jejaring sosial. Ini adalah salah satu platform media digital yang sangat mirip 

dengan Twitter. Namun terdapat perbedaan pada cara pengguna mengunggah 

foto dalam format atau lokasi untuk membagikan informasi dengan sesama 

pengguna lainnya. Instagram memiliki kemampuan untuk meningkatkan 

kreativitas dan menginspirasi pengguna karena mempunyai fitur yang bisa 

menjadikan foto tampak halus, kreatif, dan terpilih (Dwi, 2012). 

Di dalam penjualan online ada berbagai macam produk seperti, produk 

fashion, produk kecantikan, produk gadget dan elektronik, produk 

perlengkapan rumah tangga, produk Kesehatan, bahkan perhiasan asli juga 

disediakan (Utomo, 2023). Perhiasan menjadi salah satu produk berharga yang 

banyak diinginkan dan termasuk kedalam produk terlaris. Banyak orang 

menganggap membeli perhiasan online sangat praktis, tetapi banyak juga 

orang-orang yang masih takut dengan adanya penipuan barang yang tidak 

sesuai atau palsu sehingga lebih memilih untuk membeli secara langsung ke 

toko. Karena dalam islam dijelaskan bahwa prinsip utama yang harus 

diperhatikan adalah larangan untuk melakukan transaksi atau perniagaan yang 

batil (tidak sah atau haram). Maka dari itu penjual harus menerapkan prinsip 

tersebut agar mendapat kepercayaan dari konsumen (Maman Suryaman & Bisri, 

2023).  

Emas, dalam konteks jual beli online, dianggap sebagai komoditas, 

bukan sebagai alat tukar (uang). Dengan demikian, jual beli emas secara online 

dapat disamakan dengan jual beli barang pada umumnya. Dalam hukum Islam, 

jual beli perhiasan emas, baik secara fisik maupun digital harus mematuhi 

sejumlah prinsip syariah. Menurut Anggota Syafiah, Muhammad Faishol, Lc. 

MA dalam (Junaidi, 2024). Secara prinsip, jual beli emas digital tidak 

bertentangan dengan hukum syariah. DSN-MUI menyatakan bahwa transaksi 

emas digital pada dasarnya diperbolehkan dalam Islam. Namun ada beberapa 
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syarat yang harus dipenuhi seperti harus ada akad yang jelas dan transparan, 

barang yang diperjualbelikan harus benar-benar ada dan dapat diterima pembeli, 

dan adanya kepastian penyerahan emas kepada pembeli. Jadi dapat disimpulkan 

Jual beli emas online diperbolehkan syariah selama memenuhi prinsip-prinsip 

Islam yaitu transparansi, akad yang jelas, dan kepastian penyerahan barang. 

Yang menjadi masalah bukan transaksi emas digitalnya, tetapi praktik penipuan 

yang harus dicegah melalui regulasi yang lebih baik. 

(Kotler dan Amstrong, 2012) menyebutkan bahwa preferensi konsumen 

dalam memilih produk di antara beragam pilihan yang tersedia menjadi salah 

satu faktor pendorong terbentuknya perilaku konsumen. Meskipun begitu, ada 

dua faktor yang bisa menjadi perantara atau memengaruhi hubungan antara 

keinginan membeli dan perilaku pembelian yang nyata. Pilihan konsumen guna 

melaksanakan pembelian bisa terpengaruh oleh beberapa aspek, misalnya 

variasi item, strategi pemasaran di media sosial, dan ulasan online dari 

konsumen lainnya. Variasi produk terhadap kebutuhan konsumen menjadi 

aspek penting. Variasi produk telah menjadi kebutuhan sekunder bagi 

perusahaan, terutama bagi mereka yang ingin tetap mengikuti tren dan 

memenuhi permintaan pasar yang dinamis. Seiring dengan perkembangan 

zaman dan perubahan selera masyarakat. Variasi produk, sebagai bagian dari 

strategi pemasaran, memiliki dampak besar terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Ketersediaan beragam pilihan produk dalam berbagai aspek seperti 

desain dan ukuran, mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk 

sesuai keinginan dan kebutuhan pribadi. 

Menurut Kotler & Keller dalam Finthariasari et al., (2020) Variasi 

produk mengacu pada berbagai macam barang dan jasa yang disajikan oleh 

distributor. Semakin banyak pilihan yang tersedia, semakin besar pengaruh 

yang dimiliki perusahaan untuk meningkatkan kepercayaan pelanggan dan 

mendorong mereka melakukan pembelian. Studi empiris yang telah dilakukan 

sebelumnya oleh Maulana dan Suryoko (2023) pada produk otomotif di 

Semarang menunjukkan bahwa variasi produk memberikan dampak positif 

pada perilaku konsumen. Namun, beberapa penelitian menunjukkan hasil yang 
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berbeda. Misalnya, studi oleh Wijaya dan Kusumawati (2023) terkait produk 

kosmetik di Surabaya menemukan bahwa keberagaman produk tertentu tidak 

berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen. Sebaliknya, aktivitas 

pemasaran lewat platform media sosial memiliki peran penting dalam 

memengaruhi konsumen ketika menetapkan pilihan pembelian. 

Menurut Winarti (dalam Prabasini et al., 2023), Pemasaran media sosial 

memiliki peran penting dalam mengidentifikasi pelanggan, berkomunikasi 

dengan mereka, dan membangun reputasi perusahaan. Penelitian dari 

Othysalonika, dkk (2022) menunjukkan bahwa berpengaruh signifikan atau 

positif antara pemasaran media sosial dan niat membeli. Namun penelitian 

Prasetyo, dkk (2020) membuahkan hasil berbeda. Mereka menyadari bahwa 

kegiatan promosi melalui media sosial tidak berimplikasi secara signifikan pada 

tingkat kepuasan konsumen. Hal ini mencerminkan adanya variasi dalam desain 

penelitian yang kemungkinan dipengaruhi oleh sejumlah faktor, termasuk 

pendekatan metodologis yang digunakan, ukuran sampel yang dilibatkan, serta 

perbedaan kondisi pasar. 

Perbedaan prinsip antar belanja online dan membeli secara langsung di 

toko terletak pada kapasitas konsumen untuk melakukan evaluasi produk 

sebelum mengambil keputusan pembelian. Ulasan pelanggan online merupakan 

salah satu faktor yang dapat berdampak negatif terhadap penjualan. Fan, Li, dkk 

(dalam Prabasini et al., 2023) menjelaskan bahwa ulasan dari konsumen tentang 

produk dapat memberikan informasi penting kepada calon pembeli mengenai 

kualitas produk dan pengalaman pembelian. Studi sebelumnya yang dilakukan 

oleh Hariyanti, dkk (2021) membuktikan bahwa ulasan konsumen online 

memberikan dampak signifikan dan positif terhadap proses pengambilan 

keputusan pembelian. Namun penelitian yang dilakukan oleh Andrew dan 

Erdiyansyah (2021) menyatakan bahwa ulasan pelanggan online tidak memiliki 

pengaruh signifian terhadap keputusan pembelian (Fauzan Abdillah & 

Pramesti, 2024).Saat melakukan belanja online, pembeli bisa memilih 

keputusan yang lebih tepat dan realistis dengan menggunakan ulasan dan 

penilaian pelanggan. 
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Toko Mas Kendi adalah sebuah toko emas yang beralamat di kios pasar 

Kajen no. 23-24, Jl. Diponegoro, Sidokerti, Kajen, Kecamatan Kajen, 

Kabupaten Pekalongan. Toko ini telah dibuka dari tahun 1992 dibuktikan 

dengan logo dari Toko Mas Kendi Kajen yang ada di dokumentasi. Toko Mas 

Kendi menjual berbagai jenis perhiasan emas seperti anting emas, kalung, 

gelang, cincin, cincin kawin, cincin tunangan, mahar dan perhiasan emas 

couple. Toko emas ini juga melayani  jasa pembuatan perhiasan sesuai pesanan, 

Emas yang tersedia mulai dari 24 karat, 23 karat, dan 22 karat. Harga yang 

ditawarkan untuk emas 1 gram dan kelipatannya menyesuaikan dengan harga 

emas hari ini (Idalamat.com, 2025). Selain perhiasan, toko ini juga menjual 

emas batangan dengan berbagai ukuran dan berat sebagai pilihan investasi. 

Pelanggan dapat memesan perhiasan emas dengan desain khusus sesuai 

keinginan mereka. Toko Mas Kendi menyediakan layanan reparasi perhiasan 

emas yang rusak atau perlu diperbaiki. Pelanggan juga dapat menukarkan 

perhiasan emas lama mereka dengan yang baru melalui system tukar tambah 

(Novi, 2025). 

Staf Toko Mas Kendi dikenal ramah, informatif, dan siap membantu 

pelanggan dalam memilih perhiasan yang sesuai dengan kebutuhan dan 

anggaran pribadi. Terletak di pusat Kecamatan Kajen, Toko Mas Kendi mudah 

diakses oleh masyarakat sekitar. Dengan komitmen untuk memberikan produk 

berkualitas dan pelayanan terbaik, Toko Mas Kendi dapat menjadi pilihan bagi 

masyarakat Kajen dan sekitarnya untuk membeli perhiasan emas dan 

berinvestasi dalam bentuk emas batangan (Novi, 2020) 

Menurut pendapat narasumber ini Toko Mas Kendi telah memanfaatkan 

platform media sosial Instagram sebagai sarana pemasaran dan penjualan 

produknya sejak tahun 2019 dengan nama akun Instagramnya yaitu 

@tokomaskendi.official. Selain itu Toko Mas Kendi Kajen juga mempunyai 

marketplace seperti Shopee dan Tokopedia. Strategi ini terbukti efektif dalam 

meningkatkan penjualan secara online. Pertumbuhan ini menunjukkan semakin 

banyak pelanggan yang berminat untuk berbelanja perhiasan secara online 
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melalui akun Instagram Toko Mas Kendi. Untuk ulasan pelanggan online bisa 

dilihat dari sorotan Instagram bagian testimoni (Novi, 2025). 

 

Grafik 1.3 Data riset pemilihan Toko perhiasan emas (2025) 

Berdasarkan riset pemilihan toko perhiasan emas yang peneliti lakukan 

di daerah Kandangserang Toko Mas Kendi Kajen memiliki presentase  tertinggi 

yakni 62% dibandingkan Toko mas lain, Toko Mas Kendi juga mempunyai 

keunggulan pada potongan harga pejualan sebesar 10% sedangkan toko mas 

lain potongan harga penjualannya 15% sehingga Toko Mas Kendi selalu ramai, 

dibuktikan dengan dokumentasi foto kuitansi pembayaran. Keunggulan lainnya 

Toko Mas Kendi dapat mengirim emas ke seluruh Indonesia, dibuktikan dengan 

Bio yang ada di profil Instagram Toko Mas Kendi Kajen. Untuk itu peneliti 

memilih melakukan penelitian di Toko Mas Kendi Kajen. Alasan peneliti 

memilih Kabupaten pekalongan karena Toko Mas Kendi berada di Pekalongan 

dan objek penelitian pra riset serta risetnya adalah masyarakat Pekalonngan, 

selain itu memudahkan peneliti untuk meneliti karena berasal dari kota yang 

sama. Objek pada penelitian ini yaitu konsumen muslim, konsumen muslim 

adalah individu atau kelompok yang membeli dan menggunakan barang atau 

jasa, dengan memperlihatkan nlai-nilai keislaman dalam prosesnya (Risza, 

2021). 

Kemudahan berbelanja melalui Instagram, keberagaman produk yang 

ditawarkan, serta kepercayaan konsumen terhadap kualitas perhiasan yang 
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dijual menjadi faktor penting dalam pertumbuhan bisnis online Toko Mas 

Kendi. Mereka secara konsisten membuat konten yang menarik dan informatif 

di Instagram, berinteraksi dengan para pengikutnya, serta menawarkan promosi 

dan diskon. Selain itu, Toko Mas Kendi juga memanfaatkan fitur-fitur terbaru 

Instagram, melalui Instagram Stories untuk meningkatkan pemasaran dan 

memudahkan proses pembelian bagi para pelanggannya, dibuktikan dengan 

jawaban responden tentang pemasaran media sosial.  

Dengan komitmen yang kuat dalam memberikan pelayanan terbaik dan 

produk berkualitas, Toko Mas Kendi berhasil membangun loyalitas pelanggan 

yang solid. Hal ini tercermin dari terus meningkatnya jumlah pengikut di akun 

Instagram mereka dan tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi. Toko Mas 

Kendi optimis bahwa tren peningkatan penjualan online dapat terus berjalan di 

masa depan, terutama semakin banyaknya masyarakat yang menyadari 

kenyamanan dan keuntungan berbelanja perhiasan secara online (Novi, 2025). 

Berdasarkan fenomena itu, peneliti berminat guna menggali lebih jauh 

faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian perhiasan emas secara 

daring, khususnya di Toko Mas Kendi Kajen, Kabupaten Pekalongan. Penelitian 

ini akan berfokus pada tiga variabel utama, yaitu variasi produk, pemasaran 

media sosial dan ulasan pelanggan online. Peneliti ingin mengidentifikasi 

seberapa signifikan ketiga variabel tersebut dalam memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dalam pembelian perhiasan emas di Toko Mas Kendi.  

 

B. Rumusan Masalah 

Mengacu dari penjelasan latar belakang tersebut rumusan masalah yang 

dapat dibuat dalam riset ini antara lain: 

1. Apakah variasi produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian  perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen? 

2. Apakah pemasaran media sosial berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen? 
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3. Apakah ulasan pelanggan online berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen? 

4. Apakah variasi produk, pemasaran media sosial dan ulasan pelanggan 

online berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian 

perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen? 

C. Pembatasan Masalah 

Untuk memberikan contoh yang lebih rinci dan jelas mengenai 

permasalahan yang ada, serta untuk menyoroti segala keterbatasan seperti 

waktu, biaya atau tenaga, penulis akan membuat batasan permasalahan berikut: 

1. Penelitian ini hanya dilaksanakan pada followers Instagram Toko Mas 

Kendi Kajen Kabupaten Pekalongan. 

2. Data yang perlu digunakan yaitu: 

a. Persepsi followers Instagram Toko Mas Kendi Kajen mengenai 

variasi produk yang ada di Toko Mas Kendi Kajen. 

b. Persepsi followers Instagram Toko Mas Kendi Kajen mengenai 

pemasaran media sosial yang dilakukan oleh Toko Mas Kendi 

Kajen. 

c. Persepsi followers Instagram Toko Mas Kendi Kajen mengenai 

ulasan pelanggan online pada Toko Mas Kendi Kajen. 

d. Keputusan pembelian perhiasan emas yang dilakukan oleh followers 

Instagram Toko Mas Kendi Kajen. 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan Umum: 

Penelitian ini bertujuan untuk memahami bagaimana variasi produk, pemasaran 

melalui media sosial, serta ulasan pelanggan secara online berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen, 

Kabupaten Pekalongan. 

Tujuan Khusus: 
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1. Mengetahui pengaruh variasi produk terhadap keputusan pembelian 

perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen 

2. Mengetahui pengaruh pemasaran media sosial terhadap keputusan 

pembelian perhiasan emas di Toko Mas Kendi Kajen 

3. Mengetahui pengaruh ulasan pelanggan online terhadap keputusan 

pembelian perhiasan di Toko Mas Kendi Kajen 

4. Mengetahui pengaruh variasi produk, pemasaran media sosial, dan ulasan 

pelanggan online terhadap keputusan pembelian perhiasan di Toko Mas 

Kendi Kajen. 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Praktis 

a. Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan atau 

rekomendasi bagi Toko Mas Kendi Kajen dalam upaya meningkatkan 

volume penjualannya. 

b. Temuan penelitian ini diharapkan dapat mendorong konsumen dan 

membantu mereka membuat keputusan pembelian yang tepat pada Toko 

Mas Kendi Kajen. 

2. Manfaat Teoritis 

a. Penelitian ini dapat memberikan wawasan serta acuan bagi media dalam 

memahami pengaruh variasi produk, strategi pemasaran melalui media 

sosial, dan ulasan pelanggan secara daring terhadap keputusan 

konsumen dalam membeli perhiasan. 

b. Hasil studi ini bisa dijadikan acuan penting untuk penelitian dan analisis 

lanjutan mengenai topik spesifik, khususnya variasi produk, pemasaran 

media sosial, dan ulasan pelanggan online. 

F. Sistematika Pembahasan 

Berdasarkan proposal tersebut, sistematika pembahasan yang dapat dibuat 

seperti berikut: 
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BAB I merupakan bagian Pendahuluan, berisi gambaran lengkap tentang 

riset yang akan dilakukan, mencakup latar belakang, perumusan masalah, 

batasan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, serta sistematika pembahasan. 

BAB II merupakan landasan teori yang menguraikan tinjauan konseptual 

yang mendasari penelitian, mencakup: Kajian Teori (Menjelaskan tentang 

pengertian Theory of Planned Behavior (TPB), keputusan pembelian, variasi 

produk, pemasaran Media Sosial dan Ulasan Pelanggan Online), Telah Pustaka, 

Kerangka Berfikir / Model Penelitian dan Hipotesis. 

BAB III adalah metode penelitian, bab ini membahas berbagai macam riset, 

yaitu: jenis penelitian yang digunakan, pendekatan penelitian, data serta sumber 

data, metode pengumpulan data dan analisis data. 

BAB IV adalah hasil dan pembahasan, pada bab ini menyajikan hasil 

penelitian dan pembahasan, yaitu: gambaran umum objek penelitian, hasil 

pengumpulan data, analisis data, serta pembahasan hasil penelitian. 

BAB V adalah penutup, bab ini terdiri dari sub bab kesimpulan dan saran 

yang berisi masukan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 Kesimpulan ini didasarkan pada hasil pengolahan data di atas, sebagai 

berikut: 

1. Variabel Variasi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung > ttabel yakni 

2,532 > 1,98472 serta nilai sig 0,013 < 0,05. Korelasi positif ini menunjukkan 

bahwa bertambahnya variasi produk cenderung diikuti oleh meningkatnya 

keputusan pembelian, sedangkan berkurangnya variasi produk dapat 

berdampak pada menurunnya keputusan pembelian. 

2. Variabel Pemasaran Media Sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung > ttabel yakni 

2.620 > 1,98472 dan nilai sig 0,010 < 0,05. Hubungan positif menjelaskan 

bahwa mengoptimalkan strategi promosi digital akan mendorong peningkatan 

keputusan pembelian. Begitu pula, ketika strategi promosi digital tidak 

optimal, tingkat pembelian cenderung menurun. 

3. Variabel Ulasan Pelanggan Online berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini ditunjukkan dengan nilai thitung > ttabel 

yakni 4.397 > 1,98472 dan nilai sig 0,000 < 0,05. Pengaruh positif berarti 

apabila variabel ulasan pelanggan online meningkat maka keputusan 

pembelian juga akan meningkat. Begitu pula sebaliknya jika variabel ulasan 

pelanggan online turun maka keputusan pembelian juga turun. 

4. Variabel Varisi Produk, Pemasaran Media Sosial dan Ulasan Pelanggan 

Online secara simultan berpengaruh positif dan sinifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Hal tersebut ditunjukkan dengan nilai Fhitung yakni 47,600 > Ftabel  

yakni 2,70 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Pengaruh positif simultan 

menunjukkan bahwa peningkatan pada semua variabel independen akan 

mendorong percepatan pengambilan keputusan pembelian. Sebaliknya, 

penurunan pada variabel independen tersebut akan menyebabkan penurunan 

minat untuk melakukan pembelian. 
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B. Keterbatasan Penelitian 

 Melalui serangkaian analisis dan evaluasi mendalam yang telah dilakukan, 

diketahui bahwa terdapat berbagai kendala dan hambatan metodologis yang 

memengaruhi cakupan dan kedalaman penelitian ini. Pengakuan akan 

ketidaksempurnaan tersebut diharapkan dapat memberikan sumbangan yang 

membangun bagi civitas akademika, khususnya peneliti yang berminat 

mengembangkan penelitian dengan fokus serupa atau topik terkait. Terdapat 

berbagai kendala dan hambatan dalam penelitian ini, antara lain: 

1. Keterbatasan penggunaan variabel dalam penelitian yaitu variasi produk, 

pemasaran media sosial dan ulasan pelanggan online. 

2. Keterbatasan pada objek penelitian, hanya difokuskan pada satu perusahaan 

dibidang perhiasan saja. Sehingga masih banyak perusahaan lain dibidang 

perhiasan yang tidak menjadi sampel penelitian. 

C. Saran  

 Saran yang dapat peneliti berikan berdasarkan hasil penelitian ini adalah: 

1. Bagi perusahaan, diharapkan Toko Mas Kendi dapat lebih memaksimalkan 

variasi produk perhiasan, aktivitas pemasaran media sosial, dan pengelolaan 

ulasan pelanggan online sehingga konsumen akan merasa puas dengan pilihan 

produk yang tersedia, informasi yang didapatkan melalui media sosial, serta 

testimoni dari pelanggan sebelumnya. Berdasarkan hal tersebut, perusahaan 

harus melakukan penilaian menyeluruh  terhadap ketiga aspek tersebut dengan 

membangun saluran komunikasi dua arah yang memungkinkan pelanggan 

memberikan umpan balik dan rekomendasi. Langkah ini bertujuan untuk 

mendapatkan wawasan berharga yang dapat membantu Toko Mas Kendi 

Kajen meningkatkan kualitas layanan, terutama dalam hal variasi produk yang 

ditawarkan, konten pemasaran di media sosial, dan pengelolaan ulasan 

pelanggan online. 

2. Bagi peneliti selanjutnya, dianjurkan untuk mengintegrasikan variabel-

variabel tambahan yang memiliki relevansi tinggi dalam riset mendatang 

sehingga temuan penelitian mampu menyajikan data yang lebih komprehensif 
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dan tepat terkait dengan elemen-elemen yang berpengaruh terhadap proses 

pengambilan keputusan. 
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