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MOTTO

“Ever tried, ever failed, no matter, try again, fail again, fail better, the

world is yours, treat everyone kindly, and light up the night.”

(Peter Dinklage)

“Choices have consequences”

(Simon Riley)
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ABSTRAK

RIZA ADITYA. Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian Barang di Marketplace
Facebook dengan Kepercayaan sebagai Variabel Mediasi (Studi
Kasus Para Pengguna Marketplace Facebook di Kota Pekalongan
dan Kabupaten Pekalongan)

Kemajuan teknologi informasi yang begitu pesat tidak lagi
membatasi proses bisnis, dalam hal ini jual beli produk atau jasa.
Dengan majunya perkembangan teknologi saat ini tidak bertentangan
antara kemajuan perkembangan ekonomi Islam dengan skema atau
struktur pasar. Pesatnya perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi
di era digital saat ini telah mempengaruhi pola perilaku manusia dalam
mengakses berbagai informasi dan berbagai fitur layanan elektronik.
Salah satu aplikasi yang saat ini menjadi mayoritas dikalangan
pengguna media sosial adalah Facebook. Facebook sendiri merupakan
aplikasi jejaring sosial atau media sosial yang memungkinkan
penggunanya untuk menambah profil dengan foto, kontak, atau
informasi. Selain itu Facebook juga mengembangkan layanan
Marketplace yang memudahkan pengguna atau konsumen dan penjual
dalam melakukan kegiatan kesepakatan atau transaksi jual beli dengan
mudah dan nyaman. Hal ini menjadi peluang besar bagi pelaku bisnis
online untuk menemukan konsumen dan melakukan transaksi jual beli
melalui Marketplace Facebook. Namun, pelaku bisnis Marketplace
Facebook juga harus bersaing ketat dengan pesaing lainnya dalam hal
menarik konsumen. Oleh karena itu, pelaku bisnis harus dapat
menawarkan produk yang tepat dengan harga, pelayanan dan promosi
yang tepat juga, sehingga menghasilkan keputusan pembelian
konsumen. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh harga, kualitas pelayanan dan promosi terhadap
keputusan pembelian barang di Marketplace Facebook, serta
menjadikan kepercayaan sebagai variabel mediasi.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian survey dengan
pendekatan kuantitatif. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini
adalah metode angket (kuesioner). Sampel pada penelitian ini ialah
para pengguna Marketplace Facebook yang ada di Kota Pekalongan
dan Kabupaten Pekalongan yang berjumlah sebanyak 100 responden.
Teknik pengambilan sampel dengan metode simple random sampling.
Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji regresi linear
berganda dan Uji Sobel dengan bantuan SPSS versi 29.
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Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Harga, Kualitas
Pelayanan, dan Promosi berpengaruh positif secara parsial terhadap
Keputusan Pembelian. Kemudian, hasil penelitian ini juga
menunjukkan bahwa Kepercayaan tidak mampu memediasi secara
positif hubungan ketiga variabel independen dengan variabel dependen.

Kata Kunci : Harga, Kualitas Pelayanan, Promosi, Keputusan
Pembelian dan Kepercayaan
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ABSTRACT

RIZA ADITYA. The Influence of Price, Service Quality, and
Promotion on Decisions to Purchase Goods on the Facebook
Marketplace with Trust as a Mediating Variable (Case Study of
Facebook Marketplace Users in Pekalongan City and Pekalongan
Regency)

The rapid progress of information technology no longer limits
business processes, in this case buying and selling products or services.
With today's advanced technological developments, there is no conflict
between the progress of sharia economic development and market
schemes or structures. The rapid development of science and
technology in the current digital era has influenced human behavior
patterns in accessing various information and various electronic
service features. One application that currently makes up the majority
of social media users is Facebook. Facebook itself is a social
networking or social media application that allows users to add
profiles with photos, contacts or information. Apart from that,
Facebook is also developing a Marketplace service that makes it easier
for users or consumers and sellers to carry out agreement or buying
and selling transactions easily and comfortably. This is a great
opportunity for online business people to find consumers and carry out
buying and selling transactions via Facebook Marketplace. However,
Facebook Marketplace business players also have to compete closely
with other competitors in terms of attracting consumers. Therefore,
business people must be able to offer the right product with the right
price, service and promotion so that it has an impact on consumer
purchasing decisions. The aim of this research is to find out how much
influence price, service quality and promotion have on the decision to
purchase goods on Facebook Marketplace, as well as using trust as a
mediating variable.

This research is a type of survey research with a quantitative
approach. The data collection method in this research is the
questionnaire method. The sample in this research was Facebook
Marketplace users in Pekalongan City and Pekalongan Regency,
totaling 100 respondents. The sampling technique used the simple
random sampling method. This research uses multiple linear regression
test data analysis methods and the Sobel test with the help of SPSS
version 29.



The results of this research show that price, service quality and
promotion have a partial positive effect on purchasing decisions. Then,
the results of this research also show that Trust is not able to positively
mediate the relationship between the three independent variables and
the dependent variable.

Keywords : Price, Service Quality, Promotion, Purchasing Decisions
and Trust
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Transliterasi Arab — Latin yang digunakan dalam penyusunan
skripsi ini berpedoman pada Surat Keputusan Bersama Mentri Agama
dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI No. 158/1977 dan
No0.0543 b/U/1987. Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis
kata-kata Arab yang dipandang belum diserap dalam Bahasa Indonesia.
Kata-kata Arab yang dipandang susah diserap dalam Bahasa Indonesia
sebagaimana terlihat dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI).
Secara garis besar pedoman transliterasi itu adalah sebagai berikut.

1. Konsonan

Berikut daftar huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf

latin:
Huruf Nama Huruf Latin Nama
Arab
i Alif Tidak dilambangkan | Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
< Sa § es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
ha (dengan titik
C Ha h dibawah)
'C Kha Kh ka dan ha
2 Dal D De
3 Zal Z Zet (dengan titik di atas)
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B Ra R Er
J Zai z Zet
o Sin S Es
o Syin Sy es dan ye
- sad s es (del;la%ilz h'[)itik di
" Dad d de (debr;%jzht)itik di
1 Ta i te (degsv?/r;;)itik di
5 7a . zet (dengan titik di
i i bawah)
d "ain koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
Fa F Ef
S8 Qaf Q Ki
2 Kaf K Ka
J Lam L El
¢ Mim M Em
o Nun N En
9 Wau w We

XVi




A Ha H Ha
¢ Hamzah ‘ Apostrof
S Ya Y Ye
2. Vokal

Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang

i
w
11
=,
©
1
-

1
[
o

1
@
c
(3

I

i

3. Ta’ marbutah

- Ta'marbutah hidup dilambangkan dengan /t/.
Contoh: Jtﬂa:ﬂ 0% ditulis raudahtul atfal
- Ta'marbutah mati dilambangkan dengan /h/.
Contoh: isJLditulis salhah
- Jika kata terakhir dengan ta' marbutah diikuti kata yang
menggunakan kata sandang al dan kedua kata tersebut dibaca
terpisah, maka ta' marbutah ditransliterasikan dengan "h".

s __ e o o B . _
Contoh: &3all f\;-g-}ﬂ\dltuhs al-madmnatul munawwarah

4. Syaddah (Tasydid)
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Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan pengulangan huruf (konsonan rangkap)
bertanda syaddah ( ).

Contoh:

- J%  ditulis nazzala

- }J\ ditulis al-birru

. Kata sandang (di depan huruf Syamsiyah dan Qomariyah)

Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah ditransliterasikan
menurut bunyinya, yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang
langsung mengikuti kata sandang.

Contoh: jfuwﬂ ditulis asy-syamsu

Kata sandang yang diikuti huruf gamariyah ditransliterasikan
menurut kaidah-kaidah yang telah diuraikan di atas dan menurut
bunyinya.

Contoh: 5l ditulis al gamaru

. Hamzah

Transliterasi hamzah dengan apostrof hanya berlaku untuk hamzah
di tengah dan di akhir kata. Sedangkan hamzah yang letaknya di
awal kata disimbolkan, karena dalam tulisan arab adalah alif.
Contoh:

8

- @; ditulis syai 'un
- 33 ditulis an-naw u

- & ditulis inna
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Menurut (Safira & Fatriansyah, 2020), berbisnis adalah
kegiatan yang sangat dianjurkan dalam ajaran Islam. Bahkan
Rasulullah sendiri telah menyatakan bahwa, 9 dari 10 pintu rezeki
adalah melalui pintu perdagangan. Artinya, melalui jalur
perdagangan inilah pintu rezeki akan dibuka. Sistem jual beli
adalah sesuatu yang diperbolehkan, asalkan dilakukan dengan benar
dan sesuai dengan tuntunan ajaran Islam. Jual beli dalam Islam
sendiri dapat dimaknai sebagai tukar menukar harta dengan cara
tertentu yang bermanfaat (Syaifullah, 2014). Harta yang dimaksud
yaitu berupa materi dari suatu benda yang dapat diperjualbelikan.
Jual beli juga merupakan transaksi yang didalamnya terdapat dua
unsur yaitu ijab dan gobul. Dalam beberapa hadits Nabi disebutkan
bahwa ada barang yang hanya dapat ditukar (diperdagangkan) atas
dasar kesamaan timbangan atau takaran dan uang tunai. Sebaliknya
jika tidak demikian maka praktek jual beli tersebut mengandung
riba (Fathoni, 2013). Dengan majunya perkembangan teknologi saat
ini tidak bertentangan antara kemajuan perkembangan ekonomi
Islam dengan skema atau struktur pasar. Islam memandang
ekonomi sebagai satu kesatuan yang tidak dapat dipisahkan dari
kehidupan masyarakat (Aisyah, L. & Achiria, 2019).

Kemajuan teknologi informasi yang begitu pesat tidak lagi
membatasi proses bisnis, dalam hal ini jual beli produk atau jasa.
Pesatnya perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi di era
digital saat ini telah mempengaruhi pola perilaku manusia dalam
mengakses Dberbagai informasi dan berbagai fitur layanan
elektronik. Salah satu contohnya adalah menjual produk secara
online melalui internet yang biasa disebut dengan E-Commerce
(Chrismastianto, 2017). E-Commerce merupakan penyebaran,
pembelian, penjualan, pemasaran barang dan jasa melalui sistem
elektronik seperti misalnya internet, televisi, website atau jaringan
komputer lainnya (Aisyah, L. & Achiria, 2019). Sedangkan
perkembangan teknologi informasi tidak hanya mencakup



kehidupan sosial, politik, dan budaya tetapi juga berpengaruh
terdapat perekonomian, salah satunya yaitu Fintech yang
merupakan singkatan dari Financial Technology dimana ini sebagai
inovasi teknologi dalam layanan keuangan yang dapat
menghasilkan model bisnis, aplikasi, proses, atau produk dengan
efek material terkait dengan layanan keuangan (Darmawansyah,
T.T. & Aguspriyani, 2019).

Hingga tahun 2023 ini, sudah banyak situs yang
menyediakan layanan jual beli online melalui aplikasi atau website,
seperti misalnya Bukalapak, Shopee, Zalora, Olx, Kutubuku, Gojek,
Grab, Maxim, dan lain-lain. Dalam bisnis di bidang teknologi,
selain situs yang menyediakan layanan dengan berbagai pilihan,
perlu didukung dengan kemajuan komunikasi antara penjual dan
pembeli. Dukungan dan layanan kepada konsumen menggunakan
banyak situs web, email, Tiktok, Facebook, WhatsApp, Line,
Telegram, Instagram, dan sebagainya. Kolaborasi antara media
penyedia layanan dan media komunikasi layanan merupakan upaya
yang tidak dapat ditolak dalam perkembangan era globalisasi
(Safira & Fatriansyah, 2020).

Salah satu aplikasi yang saat ini menjadi mayoritas
dikalangan pengguna media sosial adalah Facebook. Facebook
sendiri merupakan aplikasi jejaring sosial atau media sosial yang
memungkinkan penggunanya untuk menambah profil dengan foto,
kontak, atau informasi. Pengguna dapat bergabung dengan
komunitas agar bisa terhubung dan berinteraksi dengan pengguna
lain. Selain itu Facebook juga mengembangkan layanan
Marketplace yang memudahkan pengguna atau konsumen dan
penjual dalam melakukan kegiatan kesepakatan atau transaksi jual
beli dengan mudah dan nyaman. Menurut Bimantoro (2019),
Marketplace adalah sebuah tempat atau pasar elektronik yang
melakukan kegiatan jual dan beli suatu barang atau jasa.
Marketplace juga memberikan banyak keuntungan bagi penjual
atau pun pembeli, salah satu contoh keuntungan bagi penjual adalah
tidak perlu membuat situs atau online shop sendiri (Astutik et al.,
2022). Dengan adanya kemudahan inilah yang membuat online
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shop di Marketplace Facebook dinikmati oleh banyak
penggunanya. Marketplace Facebook menyediakan berbagai varian
produk mulai dari barang-barang elektronik, peralatan rumah
tangga, makanan, fashion, dan juga berbagai macam produk
lainnya.

Gambar 1.1 Grafik Pengguna Facebook di Dunia
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Berdasarkan observasi awal penelitian, saat ini Facebook
masih menjadi media sosial yang paling diminati. Hal ini terbukti
dari data tabel diatas yang menempatkan Indonesia diurutan ke-3
sebagai negara dengan pengguna Facebook terbesar di dunia pada
bulan April 2023 yang berjumlah 135 juta pengguna. Tentunya
tidak menutup kemungkinan masyarakat Indonesia khususnya di
Kota Pekalongan juga banyak menggunakan aplikasi tersebut, dari
mulai warganet hingga para pelaku bisnis. Alasanya Facebook
memiliki fitur yang lengkap serta mudah untuk digunakan. Selain
itu, Facebook juga mudah diakses dan tidak banyak menghabiskan
kuota internet dibandingkan dengan media sosial lainnya.

Hal ini menjadi peluang besar bagi pelaku bisnis online
untuk menemukan konsumen dan melakukan transaksi jual beli
melalui Marketplace Facebook. Namun, pelaku bisnis Marketplace




Facebook juga harus bersaing ketat dengan pesaing lainnya dalam
hal menarik konsumen. Oleh karena itu, pelaku bisnis harus dapat
menawarkan produk yang tepat dengan harga, pelayanan dan
promosi yang tepat juga, sehingga menghasilkan keputusan
pembelian konsumen. Keputusan pembelian yang dimaksud disini
adalah perilaku konsumen yang didasarkan pada keyakinan dan
rasa percaya diri yang kuat dalam mengambil suatu keputusan
untuk melakukan pembelian dan meyakini bahwa keputusan
pembelian yang telah diambilnya adalah hal yang tepat. Sementara
menurut Kotlet dan Keller, keputusan pembelian adalah tahap
dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-
benar membeli (Darmansah & Yosepha, 2020). Keputusan
pembelian konsumen dapat menilai efektif atau tidaknya suatu
strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan. Oleh karena itu,
penting bagi pelaku usaha atau bisnis untuk memahami faktor-
faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
Faktor pertama yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian adalah harga. Kotler dan Keller (2012), berpendapat
bahwa harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu
produk, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-
manfaat karena memilih menggunakan produk maupun jasa
tersebut (Baehagi, 2022). Sedangkan menurut Richadinata dkk
(2022), harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan
uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu
barang atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu
dan tempat tertentu. Istilah harga digunakan untuk memberikan
nilai finansial pada suatu produk barang atau jasa, dimana harga
dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan
dengan berbagai tindakan untuk membeli suatu produk tertntu.
Dengan kata lain, konsumen akan membeli produk jika
pengorbanan yang dikeluarkan (yaitu uang dan waktu) sesuai
dengan manfaat yang ia ingin dapatkan dari produksi barang atau
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut (Ningsih, 2023).
Harga juga menjadi pertimbangan khusus untuk
menentukan keputusan pembelian. Harga adalah salah satu penentu
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keberhasilan sebuah perusahaan karena harga menentukan seberapa
besar keuntungan yang akan didapat perusahaan dari penjualan
produknya baik berupa barang maupun jasa. Jika perusahaan
menetapkan harga terlalu tinggi maka akan mengakibatkan
penjualan menurun, akan tetapi jika harga terlalu rendah akan
mengurangi keuntungan yang dapat diperoleh perusahaan. Dengan
demikian, pelaku bisnis harus dapat menetapkan harga yang tepat
(tidak tinggi dan tidak rendah) untuk produknya agar dapat menarik
konsumen dan tetap mencegah kerugian pada bisnisnya (Baehaqi,
2022).

Peneliti tertarik untuk memilih harga sebagai variabel bebas
dikarenakan harga yang ditawarkan oleh Marketplace Facebook
sangat bervariasi dan mampu bersaing dengan Marketplace lainnya.
Hal ini disebabkan karena adanya barang-barang yang diimpor
langsung dari luar negeri. Oleh karena itu, harga yang terbentuk
jauh lebih murah dari harga pasaran. Adapun juga harga barang
yang lebih mahal dari harga barang yang ada di Marketplace lain.
Namun, harga barang yang ada di Marketplace Facebook masih
dapat ditawar atau nego. Sehingga konsumen bisa melakukan
negosiasi harga dengan penjual agar mencapai kesepakatan harga
yang diinginkan. Alasan inilah yang membuat Marketplace
Facebook cukup digemari oleh para konsumen.

Faktor kedua yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian adalah kualitas pelayanan. Menurut Tjiptono dalam
(Rachman, 2017), kualitas pelayanan adalah ukuran seberapa bagus
tingkat layanan yang diberikan, apakah mampu dan sesuai dengan
ekspektasi konsumen. Sementara menurut Irzaldi dkk (2020),
kualitas pelayanan adalah upaya untuk memenuhi kebutuhan yang
disertai dengan keinginan konsumen, serta Kketepatan cara
penyampaiannya supaya dapat memenuhi harapan dan kepuasan
konsumen tersebut. Kualitas pelayanan sendiri merupakan hal yang
selalu diperhatikan olen para konsumen dalam mengambil
keputusan.



Menurut Oktaviani (2013), kualitas pelayanan yang baik
akan meningkatkan pemasaran karena konsumen akan termotivasi
untuk menyebarkan cerita baik tentang pelayanan atau bisnis
kepada orang lain (Mukti & Aprianti, 2021). Kualitas pelayanan
memiliki peran penting dalam mempengaruhi minat konsumen
untuk membeli suatu produk atau jasa. Kualitas pelayanan yang
baik akan memacu konsumen untuk membeli produk atau
mengambil  keputusan pembelian. Perusahaan juga dapat
mempertahankan usahanya dan mampu bersaing dengan pesaing
lainnya apabila memberikan pelayanan yang baik. Oleh karena itu,
penting bagi pelaku bisnis untuk mengutamakan kualitas pelayanan
yang diberikan kepada konsumen.

Peneliti tertarik untuk menjadikan kualitas pelayanan
sebagai variabel bebas kedua dikarenakan kualitas pelayanan yang
ada di Marketplace Facebook cukup baik dan tidak kalah dengan
Marketplace lain. Dimana calon konsumen bisa melakukan
komunikasi secara langsung dengan penjual produk lewat
Messenger atau nomer WhatsApp yang sebelumnya telah
dicantumkan oleh penjual. Marketplace Facebook juga
menyediakan fitur maps untuk memantau lokasi penjual barang
terdekat yang direkomendasikan bagi para calon konsumen.
Sehingga konsumen dapat mencari lokasi penjual barang terdekat
yang diinginkan dan bisa langsung datang untuk mensurvei barang
yang hendak dibeli.

Faktor selanjutnya yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian adalah promosi. Menurut Hidayat dkk (2018), promosi
penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan
berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian
produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah barang yang
dibeli pelanggan. Sementara menurut Njoto & Sienatra (2018),
promosi adalah arus informasi atau persuasi searah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang
menciptakan  pertukaran dalam pemasaran. Promosi pada
hakikatnya adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran Yyang
bertujuan untuk mendorong permintaan.
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Promosi juga menjadi salah satu faktor penentu keberhasilan
suatu program pemasaran. Promosi yang tepat akan menumbuhkan
minat belanja dari orang-orang yang ingin tahu tentang promosi
tersebut.  Promosi  dilakukan  sedemikian rupa sehingga
menampilkan produk atau jasa Yyang dipromosikan kepada
konsumen agar dapat menggunakan atau mengkonsumsi produk
yang ditawarkan (Sakka & Suhendra, 2022). Dengan demikian
promosi menjadi aspek yang mendorong keputusan pembelian
konsumen. Oleh karena itu, penting bagi pelaku bisnis untuk dapat
menciptakan promosi yang menarik untuk dapat menarik perhatian
konsumen sehingga memutuskan untuk melakukan pembelian pada
produk yang ditawarkan.

Peneliti memilih promosi sebagai variabel bebas ketiga
dikarenakan promosi yang ditawarkan penjual di Marketplace
Facebook cukup menarik. Dimana biasanya para penjual produk
mempromosikan produk jualannya dengan menyertakan diskon.
Serta menyuguhkan ulasan-ulasan tentang keunggulan produk yang
dijual dan membandingkannya dengan produk-produk lain yang ada
dipasaran. Sehingga membuat para calon konsumen merasa yakin
dan tertarik untuk melakukan keputusan pembelian barang tersebut.

Selain ketiga faktor diatas, kepercayaan juga turut
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Mawey dkk (2018),
mendefinisikan kepercayaan sebagai pengetahuan pelanggan
tentang suatu objek, sifat dan kegunaannya, bahkan pelanggan
sampai berani untuk mempertaruhkan risiko diatas harga dengan
harapan mendapatkan hasil yang positif (Sakka & Suhendra, 2022).
Sementara menurut Sangadji & Sopiah (2013), kepercayaan adalah
kekuatan pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen dan semua
yang dibuat konsumen bahwa produk mempunyai objek, atribut,
dan manfaat. Sedangkan menurut Morgan dkk (1994), kepercayaan
diyakini memiliki peran yang penting dalam mempengaruhi
komitmen, dan transaksi tidak akan terjadi jika ambang batas suatu
kepercayaan tidak tercapai di antara pelaku bisnis tersebut (Karim
dkk, 2020).



Bertransaksi secara daring memiliki kepastian dan informasi
yang belum tentu sesuai. Oleh sebab itu harus ada rasa saling
percaya karena kepercayaan merupakan salah satu faktor kunci
melakukan kegiatan jual beli secara daring (Watrianthos et al.,
2020). Kepercayaan juga dipengaruhi oleh tiga variabel yang telah
disebutkan diatas yaitu harga, kualitas pelayanan, dan promosi.
Menurut Prabowo & Yulianeu (2017), harga memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap kepercayaan pelanggan. Persaingan
membuat dunia usaha berusaha untuk memuaskan kebutuhan
konsumen dengan harga yang rendah untuk dapat memperoleh
kepercayaan konsumen. Kemudian menurut (Kurniawan dkk,
2020), kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kepercayaan konsumen. Kualitas pelayanan sendiri
merupakan faktor penentu kepercayaan konsumen setelah
konsumen melakukan pembelian dan pemakaian terhadap produk
tersebut. Selanjutnya menurut Yudhistira & Patrikha (2021),
promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kepercayaan konsumen. Semakin sering promosi dilakukan oleh
perusahaan, maka akan menarik perhatian dan menumbuhkan
kepercayaan bagi para konsumen.

Beberapa  penelitian  tentang  faktor-faktor  yang
mempengaruhi keputusan pembelian pernah dilakukan. Penelitia
Astutik et al. (2022), menyatakan bahwa variabel harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Sementara
penelitian Yuliana & Maskur (2022), menyatakan bahwa harga
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Kemudian menurut penelitian Sopiyan (2022), kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Sementara menurut penelitian Febriano & Lisbeth (2018), kualitas
pelayanan berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Selanjutnya penelitian dari
Permatasari & Maryana (2021), menyatakan bahwa variabel
promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Sementara penelitian Nasution et al. (2019), menyatakan bahwa
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variabel promosi tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Didalam Marketplace Facebook peneliti menemukan
adanya beberapa fenomena yang menarik untuk dikaji. Seperti
halnya mengapa seseorang tertarik berbelanja atau membeli
berbagai barang kebutuhan di aplikasi tersebut. Serta mengapa lebih
memilih Marketplace Facebook dibandikan dengan Marketplace
lain yang lebih umum digunakan seperti Shopee, Tokopedia,
Lazada, dan lain-lain. Apakah hal tersebut berkaitan dengan harga
yang lebih murah, dan kualitas pelayanan yang lebih baik, atau juga
dari segi iklan dan promosi yang lebih menarik dibandingkan
dengan Marketplace lain, sehingga konsumen tertarik dan
melakukan keputusan pembelian di Marketplace Facebook.

Berdasarkan uraian diatas, hasil penelitian terdahulu masih
mengindikasikan bahwa adanya gap antara harga, kualitas
pelayanan, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen.
Sebuah Marketplace membutuhkan kepercayaan konsumen sebagai
faktor kunci dalam melakukan jual beli secara online. Inkonsistensi
hasil penelitian yang telah diuraikan memperkuat adanya peluang
untuk mengkaji kembali pengaruh antara variabel-variabel yang
dimaksud dengan menggunakan variabel mediasi yaitu kepercayaan
yang diduga mampu memediasi hubungan harga, kualitas
pelayanan, dan promosi terhadap keputusan pembelian. Oleh sebab
itu, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut melalui
riset pada keputusan konsumen dalam melakukan pembelian barang
di Marketplace Facebook dengan judul “PENGARUH HARGA,
KUALITAS PELAYANAN, DAN PROMOSI TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN BARANG DI MARKETPLACE
FACEBOOK DENGAN KEPERCAYAAN SEBAGAI VARIABEL
MEDIASI. (STUDI KASUS PARA PENGGUNA
MARKETPLACE FACEBOOK DI KOTA PEKALONGAN DAN
KABUPATEN PEKALONGAN).”

B. Rumusan Masalah
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Berdasarkan uraian latar belakang di atas, penulis

mengidentifikasi masalah yang bisa dirumuskan sebagai berikut:

1.

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian
barang di Marketplace Facebook?

Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian barang di Marketplace Facebook?

Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
barang di Marketplace Facebook?

Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian
barang di Marketplace Facebook melalui kepercayaan sebagai
variabel mediasi?

Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian barang di Marketplace Facebook melalui
kepercayaan sebagai variabel mediasi?

Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
barang di Marketplace Facebook melalui kepercayaan sebagai
variabel mediasi?

Tujuan dan Manfaat Penelitian

Berdasarkan masalah yang telah dirumuskan di atas, maka

tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah:

1.

2.

Mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian barang di Marketplace Facebook.
Mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian barang di Marketplace
Facebook.

Mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian barang di Marketplace Facebook.
Mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian barang di Marketplace Facebook melalui
kepercayaan sebagai variabel mediasi.

Mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian barang di Marketplace Facebook
melalui kepercayaan sebagai variabel mediasi.
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6. Mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian barang di Marketplace Facebook melalui
kepercayaan sebagai variabel mediasi.

Berdasarkan tujuan penelitian yang telah disebutkan di atas,
maka terdapat beberapa manfaat yang akan didapatkan. Manfaat
dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan mampu meningkatkan ilmu
pengetahuan serta wawasan pembaca mengenai faktor yang
dapat mempengaruhi konsumen dalam memutuskan pembelian,
khususnya tentang pengaruh persepsi harga, kualitas pelayanan,
dan promosi terhadap keputusan pembelian barang di
Marketplace Facebook.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis

Penelitian ini  diharapkan mampu mengasah
keterampilan penulis dalam penerapan ilmu pengetahuan
yang sebelumnya telah didapatkan selama masa perkuliahan
serta dapat mengaitkan teori yang dipelajari dengan
kenyataan di lapangan.
b. Bagi Objek Penelitian
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi sebuah

bahan masukan atau saran untuk pihak penjual barang di

Marketplace Facebook dalam memahami faktor yang

mempengaruhi konsumen dalam memutuskan pembelian,

sehingga pihak penjual di Marketplace Facebook bisa
melakukan penerapan strategi yang tepat dalam
mewujudkan keputusan pembelian konsumen di aplikasi
market yang bersangkutan.
c. Bagi Akademisi

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan rujukan
untuk penelitian yang selanjutnya dengan pembahasan yang
sejenis untuk dapat memperbaiki dan menjadi lebih baik
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lagi dari penelitian sebelumnya, serta sebagai sumber
informasi bagi pihak yang membutuhkannya.

D. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan ditujukan guna membuat gambaran

dan pemahaman mengenai hubungan antar bab dalam suatu
penelitian, dimana proposal ini disusun secara sistematis dalam
lima bab. Bentuk rancangan sistematika pembahasan pada
penelitian yaitu:

BAB |

BAB Il

PENDAHULUAN

Merupakan gambaran umum mengenai latar
belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat
penelitian, serta sestematika pembahasan. Dimana latar
belakang masalah dalam penelitian ini membahas
tentang pengaruh harga, kualitas pelayanan, dan promosi
terhadap  keputusan  pembelian barang dengan
kepercayaan sebagai mediasi. Rumusan masalah
memuat masalah-masalah yang akan diteliti dalam
bentuk kalimat tanya. Tujuan dan manfaat penelitian
memuat tentang ungkapan mengapa penelitian ini
dilakukan serta manfaat apa yang akan diperoleh dari
penelitian ini. Sistematika pembahasan memuat alur dan
urutan yang akan dibahas dalam penyusunan laporan
penelitian.
LANDASAN TEORI

Berisi tentang pembahasan yang terdiri dari
landasan teori, telaah pustaka, kerangka berpikir, dan
hipotesis. Landasan teori menjelaskan tentang definisi
dan indikator dari variabel harga, kualitas pelayanan,
promosi, dan keputusan pembelian serta kepercayaan
yang digunakan dalam penelitian ini. Telaah pustaka
menjelaskan tentang literatur penelitian terdahulu yang
memiliki keterkaitan dengan relevansi judul penelitian.
Kerangka berpikir menjelaskan tentang alur penelitian
yang telah terkonsep untuk memudahkan penulis dalam
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melakukan penelitian. Hipotesis menjelaskan tentang
dugaan-dugaan sementara dari penelitian ini.
METODE PENELITIAN

Berisikan mengenai jenis penelitian, pendekatan
penelitian, setting penelitian, populasi dan sampel
penelitian, variabel penelitian, sumber data, teknik
pengumpulan data, dan metode analisis data. Jenis
penelitian menjelaskan metode yang digunakan untuk
menyelidiki rumusan masalah dalam penelitian ini.
pendekatan penelitian menjelaskan tentang keseluruhan
kegiatan dalam suatu penelitian dari mulai perumusan
masalah hingga membuat suatu kesimpulan. Setting
penelitian menjelaskan tentang tempat atau wilayah
yang direncanakan oleh peneliti untuk dijadikan objek
penelitian. Populasi dan sampel penelitian menjelaskan
tentang populasi dan cara penentuan sampel dari
banyaknya populasi tersebut. Variabel penelitian
menjelaskan tentang definisi variabel yang akan
digunakan dalam penelitian. Sumber data menjelaskan
tentang dari mana sumber data didapatkan untuk
menunjang penelitian ini. Teknik pengumpulan data
menjelaskan tentang metode yang dipakai untuk
mengumpulkan data-data penelitian. Metode analisis
data menjelaskan tentang proses pengolahan data dan
informasi yang sudah dikumpulkan selama melakukan
penelitian untuk mendapatkan hasil dari penelitian
tersebut.
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini berisi tentang analisis data dan
pembahasan  dalam  penelitian.  Analisis  data
menjabarkan tentang proses pengolahan dan pengujian
data yang sudah dikumpulkan selama melakukan
penelitian guna mendapatkan hasil dari penelitian
tersebut. Pembahasan berisi tentang analisis hasil



14

BAB V

penelitian yang menjawab pertanyaan dari rumusan
masalah yang ada dalam penelitian ini.
PENUTUP

Merupakan bagian terakhir dalam penelitian.
Bab ini menjelaskan mengenai kesimpulan, saran, daftar
pustaka dan lampiran-lampiran lainnya. Kesimpulan
berisi tentang pernyataan akhir yang diambil dari hasil
suatu analisis dalam penelitian ini. Saran berisi tentang
pendapat yang berupa masukkan dan diharapkan dapat
menjadi bahan pertimbangan sehingga memberikan
perubahan yang positif. Daftar pustaka berisi tentang
berbagai sumber bacaan baik dari buku, jurnal, artikel,
dan thesis yang dijadikan sebagai referensi dalam
melakukan penelitian ini. Lampiran berisi tentang
seluruh daftar pendukung yang digunakan dalam
penelitian seperti data primer, hasil perhitungan statistik,
dan lain sebagainya.



BAB V

PENUTUP

A. Simpulan

1.

Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di Markeplace Facebook.

2. Kualitas pelayanan tidak memiliki pengaruh dan tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian di Markeplace
Facebook.

3. Promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di Markeplace Facebook.

4. Kepercayaan tidak dapat memediasi pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian di Markeplace Facebook.

5. Kepercayaan tidak dapat memediasi pengaruh kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian di Markeplace
Facebook.

6. Kepercayaan tidak dapat memediasi pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian di Markeplace Facebook.

B. Saran
1. Bagi Penjual Marketplace Facebook

Temuan penelitian ini  mendorong peneliti untuk
memberikan masukan penting bagi para penjual online yang
menjual produk di Marketplace Facebook untuk lebih
memperhatikan variabel harga produk yang mereka jual kepada
konsumen. Dimana konsumen akan memutuskan pembelian
pada suatu produk tergantung pada harga yang dijual oleh
pedagang online tersebut. Selain itu, penjual juga harus
memperhatikan kualitas pelayanan yang mereka berikan kepada
konsumen, karena kualitas pelayanan yang baik dapat
meningkatkan keputusan pembelian. Kemudian baruan promosi
yang menarik juga penting karena variabel tersebut juga
mempengaruhi pelanggan untuk membeli produk mereka.
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2. Bagi Regulator Marketplace Facebook
Penelitian ini menyarankan kepada regulator untuk
memperhatikan persaingan usaha yang kompetitif dan adil bagi
semua penjual di marketplace, termasuk kegiatan dumping yang
dapat merusak harga pasaran para penjual dalam negeri oleh
kegiatan dumping yang mendistorsi pasar.

3. Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini menyarankan kepada peneliti selanjutnya
untuk melakukan studi lebih lanjut mengenai hal-hal yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian selain variabel yang sudah
digunakan dalam penelitian ini.
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