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ABSTRAK 

PENGARUH KOMUNIKASI PEMASARAN FACEBOOK LIVE, 

KUALITAS PRODUK DAN CITRA MEREK TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PAKAIAN JADI DI TOKO ESI  GROSIR PEKANBARU 

 

Oleh 

ADRIAN 

NIM. 11970114801 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pengaruh komunikasi 

pemasaran melalui siaran langsung facebook, kualitas produk dan citra merek 

terhadap keputusan pembelian pakaian jadi di toko Esi  grosir Pekanbaru. Jenis 

penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan menggunakan metode regresi 

linear berganda. Jumlah sampel dalam penelitian ini 96 responden yang dipilih 

menggunakan metode purposive sampling. pengumpulan data dilakukan dengan 

menyebarkan kuesioner kepada responden. data penelitian ini dianalisis dengan 

menggunakan program SPSS V.21. Hasil pengujian menunjukan bahwa 

komunikasi pemasaran melalui siaran langsung Facebook, kualitas produk dan 

citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian jadi di 

toko Esi grosir. nilai r square sebesar 0.639 (63,9%), hasil ini menunjukkan bahwa 

variabel  komunikasi pemasaran melalui siaran langsung Facebook, kualitas 

produk dan citra merek berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. 

sedangkan sisanya 36,1% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

Kata Kunci : Komunikasi Pemasaran melalui siaran langsung Facebook,     

Kualitas Produk, Citra Merek, Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

EFFECT OF FACEBOOK LIVE MARKETING COMMUNICATION, 

PRODUCT QUALITY AND BRAND IMAGE ON THE DECISION OF 

PURCHASING CLOTHING AT THE PEKANBARU  

WHOLESALE ESI SHOP 

 

By 

ADRIAN 

NIM. 11970114801 

 

 

This study aims to determine the effect of marketing communication through 

Facebook live broadcasts, product quality and brand image on the decision to 

purchase finished clothing at the Pekanbaru wholesale Esi shop. This type of 

research is quantitative research using multiple linear regression methods. .The 

number of samples in this study was 96 respondents selected using the Purposive 

Sampling method. Data collection was carried out by distributing questionnaires 

to respondents. This research data was analyzed using the SPSS V.21 program. 

The test results show that marketing communication through Facebook live 

broadcasts, product quality and brand image significantly affect the decision to 

purchase finished clothing at the wholesale eSi store. R Square value is 0.639 

(63.9%), this result shows that the communication variableMarketing through 

Facebook live broadcast, product quality and brand image affect the purchase 

decision variable. while the remaining 36.1% is influenced by other factors that 

are not examined in this study . 

Keywords: Marketing Communication Through Facebook Live Broadcast, 

Product Quality, Brand Image, Purchasing Decisions . 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Meningkatnya jumlah pengguna internet, telah menarik berbagai 

usaha bisnis untuk memasarkan produknya melalui internet. Facebook 

sangat memungkinkan penggunanya dapat terhubung dengan sebanyak-

banyaknya teman, menemukan kembali teman lama yang sudah tidak ada 

kabarnya, berbagi cerita melalui foto dan video tanpa harus bertatap muka. 

Serta memberitahukan status terkini melalui status update. Facebook dapat 

juga diakses dengan mudah melalui handphone dan smartphone. 

Terobosan dalam dunia teknologi seperti ini memberi pengaruh terhadap 

dunia pemasaran. Peneliti dituntut untuk berpikir kreatif sesuai dengan 

situasi dan kondisi yang berkembang saat ini. Salah satu kendala dalam 

memasarkan produk dan jasa adalah dengan biaya yang tidak sedikit, 

sehingga pemasar perlu memanfaatkan alat yang cocok agar dapat 

menggunakan semua fitur yang ada di jejaring sosial Facebook. 

Di Indonesia telah mulai diperkenalkan oleh beberapa perusahaan 

yaitu suatu sistem electronic commerce atau yang lebih dikenal dengan 

sistem e-commerce, yang merupakan bentuk transaksi bisnis secara 

elektronik melalui media internet (McLeod & Schell, 2004). E-commerce 

merupakan suatu tindakan untuk melakukan transaksi bisnis secara 

elektronik dengan menggunakan internet sebagai media komunikasi yang 

paling utama. Keberadaan e-commerce merupakan alternatif bisnis yang 
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cukup menjanjikan untuk diterapkan pada saat ini, karena e-commerce 

memberikan banyak kemudahan bagi kedua belah pihak baik dari pihak 

penjual maupun dari pihak pembeli dan melakukan transaksi bisnis 

meskipun kedua belah pihak tersebut berada di dua benua berbeda 

sekalipun. 

Gambar1.1 

 Negara Pengguna Facebook Terbanyak Di Asia 

 

Sumber: databoks.katadata.co.id, Juli 2022 

Dari gambar diatas, pengguna media sosial Facebook di Asia, 

Indonesia berada di urutan nomor 2 dengan jumlah 202,2 juta pengguna. 

Belanja online atau online shop semakin marak di Indonesia membuat 

para pedagang menjual barangnya di platform Facebook. 
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Media sosial Facebook dapat memudahkan seseorang dalam 

melakukan komunikasi secara berkelompok dan memudahkan seseorang 

untuk mencari informasi secara efektif dan efisien. Dalam hal tersebut 

para pembisnis akan memanfaatkan media online Facebook sebagai 

peluang bisnis yang sangat besar. Pemasaran online mulai populer 

sejalan dengan makin populernya penggunaan internet. Sebelum adanya 

pemasaran online, kegiatan pemasaran membutuhkan biaya yang tidak 

sedikit, dengan adanya media online seperti Facebook dapat membuka 

peluang bisnis yang baik bagi siapa saja yang melakukan aktivitas 

marketing dengan biaya yang relatif lebih murah. 

Terdapat beberapa tahap yang ingin dicapai perusahaan dari 

konsumen melalui komunikasi pemasaran. Tahap pertama yaitu 

perubahan pengetahuan dimana konsumen dari tidak tahu menjadi 

mengetahui keberadaan produk di pasar dengan adanya komunikasi 

pemasaran. Tahap selanjutnya adalah perubahan sikap. Konsumen 

diharapkan memiliki persepsi positif mengenai produk/jasa yang 

ditawarkan perusahaan melalui penyampaian pengetahuan yang ada pada 

tahap pertama. Tahap akhir adalah perubahan tindakan. Konsumen 

diharapkan mau melakukan pembelian setelah memiliki pengetahuan dan 

persepsi positif mengenai produk yang ditawarkan perusahaan 

(Schiffman & Kanuk, 2008). 
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Tabel 1.1 

Data Penjualan live FB Pakaian Jadi Esi Grosir Pekanbaru Tahun 2018-2022 

No Tahun Jumlah 

(Pcs) 

1 2018 15.832 

2 2019 16.810 

3 2020 14.512 

4 2021 16.880 

5 2022 18.125 

Sumber: Esi Grosir Pekanbaru 

Dari tabel di atas, jumlah penjualan perbulan mengalami naik dan 

turun (fluktuasi). Pemilik akun online shop pada Facebook dapat dengan 

mudah untuk mempromosikan barang yang akan dijual, dengan 

mengunggah foto dan menandai foto tersebut ke semua friend list secara 

random, setelah itu tidak lupa mereka mencantumkan harga, bahan dasar, 

kualitas dari barang yang dijual serta bagaimana cara pemesanan dan 

pembayarannya. Dengan hal tersebut berbelanja melalui media online 

Facebook di anggap efisien, karena mereka tidak perlu keluar dari rumah 

dan sangat menghemat waktu jika ingin membeli barang yang di 

inginkan. Hal ini tidak dapat terlepas dari persepsi konsumen terhadap 

kualitas produk yang akan membentuk sikap yang akan mempengaruhi 

minat dan keputusan untuk membeli atau tidak. 
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Minat beli konsumen hadir karena terdapat beberapa faktor yang 

melandasi. Menurut Hanjani (2016) dalam hasil penelitiannya bahwa 

terdapat tujuh faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen, yaitu 

diantaranya preferensi merek dan kualitas produk. Dari hasil literatur 

penelitian yang sudah ada perusahaan dapat melihat apa saja menjadi 

faktor-faktor konsumen untuk melakukan pembelian produk, sehingga 

perusahaan dapat memiliki keinginan yang detail dalam meningkatkan 

produk maupun kinerja perusahaan yang ada. 

Citra merek merupakan hal yang dapat mempengaruhi keyakinan 

konsumen dalam menentukan pembelian produk. Menurut Kotler dan 

Keller (2017) citra merek adalah persepsi dan keyakinan yang dipegang 

oleh konsumen yang tampak yang dicerminkan asosiasi yang tertanam di 

benak konsumennya. Citra merek ialah semua hal yang berkaitan dengan 

semua informasi mengenai produk. Informasi yang sering ditemukan 

adalah melalui pengalaman pribadi konsumen secara langsung dalam 

penggunaan produk dan persepsi yang membentuk perusahaan dari 

merek. Persepsi konsumen terhadap citra merek perusahaan akan menjadi 

pertimbangan konsumen dalam pembelian produk. Citra merek yang di 

bangun dengan baik pada suatu produk akan meningkatkan kepercayaan 

konsumen pada produk tersebut, hal dapat menjadi pertimbangan 

konsumen ketika ingin membeli produk itu dan dapat meningkatkan rasa 

minat beli terhadap produk tersebut. 
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Kualitas produk merupakan hal yang paling sering menjadi 

pertimbangan konsumen, sehingga kualitas produk sudah menjadi 

kebutuhan pasar yang sangat umum. Menurut Kotler dan Amstrong 

(2016) kualitas produk adalah kemampuan produk, termasuk durabilitas 

total, reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian dan perbaikan 

produk juga atribut produk lainnya. Penggunaan produk pakaian sangat 

memperhatikan jenis bahan, warna, ukuran, serta memiliki ketahanan 

yang lama. Semakin tinggi keinginan dalam menggunakan pakaian maka 

kualitas yang di inginkan konsumen semakin tinggi terhadap produk 

tersebut. Kualitas produk yang baik akan memberikan keyakinan 

sehingga menciptakan minat beli konsumen terhadap suatu produk 

meningkat. 

Toko pakaian jadi Esi Grosir terletak di jalan Kopi tepatnya di 

belakang pasar pusat Ramayana Trade Center. Toko ini menjual produk 

pakaian wanita muslimah, memiliki ukuran seperti; L, XL, XXL, dan 

XXXL. Pakaian yang dijual memiliki berbagai macam merek seperti; 

Sidney, Rizky, Extu, Venita, dan Lahtazan. Toko Esi grosir buka dari 

jam 08.30 – 17.30 Wib.  

Toko pakaian jadi Esi Grosir Pekanbaru dalam meningkatkan 

penjualan produknya, maka harus mampu melakukan analisis untuk 

melihat faktor-faktor apa saja yang mampu mempengaruhi minat beli 

konsumen terhadap produk yang ditawarkan dipasaran. Oleh karena itu, 

perusahaan harus melakukan evaluasi terhadap faktor-faktor tersebut 



7 

 

yang meliputi penyampaian komunikasi pemasaran ke pada konsumen 

agar mereka tertarik membeli produknya, citra merek yang nantinya akan 

mampu memberikan nilai tersendiri terhadap suatu produk serta kualitas 

produk yang sesuai dengan produk yang ditawarkan dan memiliki daya 

tahan yang baik. Setelah beberapa tahun hadir, produk pakaian jadi Esi 

Grosir Pekanbaru selalu berupaya menghadirkan citra merek yang baik 

dan menjaga kualitas produknya. Hal ini dikarenakan pihak manajemen 

merasa perlu untuk membentuk citra merek yang baik dan menjaga 

kualitas produk dengan harapan bahwa minat beli konsumen akan lebih 

meningkat dan memberikan keuntungan sesuai yang diinginkan produsen 

Beibeirapa peineilitian teirdahu ilui meinyatakan dalam hasil 

peineilitiannya, se ipeirti peineilitian yang dilaku ikan oleih Miladiyah dan 

Komariah (2021) te irdapat bahwa harga, citra meireik dan ku ialitas produ ik 

seicara simu iltan  beirpeingaruih positif teirhadap minat beili pakaian di toko 

H&M kota Be ikasi, keimuidian peineilitian yang dilaku ikan ole ih Dinda 

Tania Rapyani (2020) dari hasil u iji dapat dijeilaskan bahwa hasil yang 

dipeiroleih adalah citra me ireik  dan  ku ialitas produ ik   me impu inyai  

peingaruih yang signifikan te irhadap keputusan pembelian pakaian me ireik 

Eilzatta di kota Cianjuir. maka peinu ilis teirtarik uintu ik meingeitahuii apakah 

komu inikasi peimasaran meilaluii faceibook, citra meireik dan kuialitas produ ik 

di toko pakaian jadi Eisi Grosir ju iga meimiliki peingaruih teirhadap minat 

beili, se ihingga ingin meilakuian peineilitian deingan ju iduil “Pengaruh 

Komunikasi Pemasaran Melalui Siaran Langsung Facebook, 
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Kualitas produk dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

Pakaian Jadi di Toko Esi Grosir Pekanbaru”. 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah di uraikan, 

maka identifikasi beberapa permasalahan sebagai brikut: 

1. Apakah komu inikasi peimasaran onlinei meilaluii siaran langsu ing 

Faceibook berpengaruh  teirhadap keputusan pembelian pakaian jadi di 

toko E isi Grosir Peikanbarui? 

2. Apakah kuialitas produ ik berpengaruh teirhadap keputusan pembelian 

pakaian jadi di toko E isi Grosir Peikanbarui? 

3. Apakah citra meireik berpengaruh teirhadap keputusan pembelian 

pakaian jadi di toko E isi Grosir Peikanbarui? 

4. Apakah komunikasi pemasaran online melalui siaran langsung 

Facebook, kualitas produk dan citra merek berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pakaian jadi di toko Esi 

Grosir Pekanbaru? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdarkan latar belakang yang diuraikan sebelumnya dan rumusan 

masalah, maka tujuan penelitian ini adalah: 

1. Uintu ik meingeitahuii pengaruh komu inikasi peimasaran onlinei meilaluii 

siaran langsu ing Faceibook teirhadap keputusan pembelian pakaian jadi 

di toko E isi Grosir Peikanbarui. 
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2. Uintu ik meingeitahuii pengaruh kuialitas produ ik teirhadap keputusan 

pembelian pakaian jadi di toko E isi Grosir Peikanbarui. 

3. Uintu ik meingeitahuii pengaruh citra meireik teirhadap keputusan 

pembelian pakaian jadi di toko E isi Grosir Peikanbarui. 

4. Uintu ik meingeitahuii pengaruh komu inikasi peimasaran onlinei meilaluii 

siaran langsu ing faceibook, ku ialitas produ ik, dan citra me ireik 

berpengaruh secara simultan teirhadap keputusan pembelian pakaian 

jadi di toko E isi Grosir Peikanbarui.  

1.4. Manfaat Penulisan 

a. Bagi Peineiliti 

Peineilitian ini uintuik meimeinuihi salah satu i syarat u intuik me inyeileisaikan 

peindidikan di U iniveirsitas Islam Neigeiri Su iltan Syarif Kasim Riau i dn 

beirmanfaat u intu ik meinguikuir, meingeitahuii seijauih mana ilmui yang 

dipeiroleih seilama peirkuiliahan khu isuisnya mata ku iliah manaje imein 

peimasaran dapat dise irap dan dite irapkan dalam seibuiah kasu isnya 

meingeinai peingaruih komu inikasi peimasaran onlinei meilaluii siaran 

langsu ing faceibook, ku ialitas produ ik, dan citra meireik teirhadap minat 

beili pakaian jadi ditoko E isi Grosir peikanbarui. 

b. Bagi Peinguisaha 

Bagi Pe inguisaha, peineilitian ini diharapkan dapat me injadi bahan 

eivalu iasi dan seikaliguis peimikiran dalam me iningkatkan se imangat 

produ iktivitas karyawannya. 

c. Bagi Akadeimik 
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Peineilitian ini dapat me inambah reifeireinsi yang ada dan dapat 

diguinakan ole ih seimuia pihak yang me imbu ituihkan. Peineilitian ini ju iga 

diharapkan dapat me imbeirikan su imbangan peimikiran dan pe ineirapan 

ilmui yang teilah peinuilis dapat se ilama masa peirkuiliahan E ikonomi 

Manajeimein. 

1.5. Sistematika Penulisan 

Agar me imuidahkan dalam me imahami proposal ini se icara 

keiseiluiruihan, peinuilis meimbu iat sisteimatika dalam peinuilisan proposal yaitu i: 

1. BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini be irisi teintang latar be ilakang, ruimuisan masalah, tu ijuian 

peineilitian manfaat pe ineilitian seirta sisteimatika peinuilisan. 

2. BAB II TINJAUAN PUSTAKA  

Pada bab ini beirisikan landasan te iori yang beirlandasi peimbahasan 

peineilitian ini, yang dise irtai hipoteisis ju iga variabeil yang dite iliti. 

3. BAB III METODE PENELITIAN  

Pada bab ini meinguirai kan te intang lokasi dan waktu i peineilitian, 

suimbeir dan jeinis data, popu ilasi dan sampe il, teiknik peinguimpu ilan data 

seirta meitodei analisis data. 

4. BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN  

Bab ini me ingeimuikan hasil analisis data yang te ilah dilaku ikan, beiruipa 

peirhitu ingan dan hasil akhir yang di pe iroleih. 
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5. BAB V GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN  

Bab ini Te intang seijarah singkat pe iruisahaan, stru iktu ir organisasi 

peiruisahaan seirta aktivitas peiruisahaan. 

6. BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN  

Bab ini me imbahas keisimpu ilan meingeinai objeik yang dite iliti 

beirdasarkan hasil analisis data dan me imbeirikan saran bagi pihak yang 

teirkait seirta seirta saran uintu ik peineilitian yang akan datang. 
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

2.1. Komunikasi Pemasaran 

2.1.1. Pengertian Komunikasi Pemasaran 

Meinu iruit Tjiptono (2017) komu inikasi peimasaran me iruipakan 

aktivitas pe imasaran yang be iruisaha meinye ibarkan informasi, 

meimeingaruihi/meimbu ijuik, dan me ingingatkan pasar sasaran atas 

peiruisahaan dan produ iknya agar be irseidia meineirima, meimbeili, dan loyal 

pada podu ik yang ditawarkan peiruisahaan yang be irsangkuitan. 

Komu inikasi peimasaran meimeigang peiranan yang sangat pe inting bagi 

peimasar atau i peiruisahaan. Tanpa komu inikasi, konsu imein atauipuin 

masyarakat tidak akan me ingeitahuii keibeiradaan produ ik dan jasa. 

2.1.2. Tujuan Komunikasi Pemasaran 

Komu inikasi peimasaran me ilipuiti tiga tu ijuian uitama, yaitu i 

meinye ibarkan informasi (komu inikasi informativei), meimpeingaruihi uintu ik 

meilakuikan peimbeilian ataui meinarik konsu imein (komu inikasi peirsuiasivei), 

dan me ingingatkan khalayak u intu ik meilakuikan peimbeilian u ilang 

(komuinikasi me ingingatkan keimbali). Tu ijuian komu inikasi peimasaran 

pada dasarnya adalah me imbeirikan eifeik beirikuit: 

1. Eifeik kognitif, yaitu i meimbeintu ik keisadaran informasi te irteintu i dalam 

beinak peilanggan. 

2. Eifeik afeiktif, yaitu i meimbeirikan peingaruih u intu ik meilakuikan seisuiatui 

yang diharapkan adalah re iaksi peimbeilian dari peilanggan. 
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3. Eifeik konatif atau i peirilakui, yaitu i meimbeintu ik pola khalayak me injadi 

peirilakui seilanjuitnya. Peirilakui yang diharapkan adalah pe imbeilian 

uilang. 

2.1.3. Proses Komunikasi Pemasaran 

 

  

 

 

  

 

Gambar 2.1 

Proseis Komuinikasi 

 

Beirdasarkan gambar 2.1 te irseibu it dapat dijeilaskan proseis komu inikasi 

keipada konsu imein seibagai beirikuit: 

1. Peingirim meimpu inyai idei ataui gagasan  

Komu inikasi dimuilai dari peingirim peisan, beiruipa gagasan yang 

muincu il dari peiruisahaan (peimasar) disampaikan keipada konsu imein. 

2. Idei di u ibah meinjadi peisan 

Idei yang ada dalam peimahaman peiruisahaan (peimasar) beiluim teintu i 

dapat dipahami langsu ing oleih konsu imein. Oleih kareina itu i, idei peirlui 

diu ibah meinjadi peisan yang dapat dime ingeirti oleih konsu imein. 

Peingu ibahan idei meinjadi peisan inilah yang dise ibuit deingan encoding. 

Pada saat e incoding peimasar (peiruisahaan) haru is me imeirhatikan 

beintu ik dari seibuiah peisan (kalimat, eikspreisi, wajah dan geistu irei), 

panjang peisan, organisasi peisan, teikanan dan gaya yang se imuia ini 

beirgantu ing pada pihak-pihak yang akan me ineirima peisan te irseibuit 

dan su iasana peiruisahaan. 

 

1. 

Pengirim mempunyai 

ide/gagasan 

2. 

Ide berubah menjadi 

pesan 

3. 

Pesan disampaikan 

4. 

Penerima mendapat 

pesan 

5. 

Penerima beraksi dan 

mengirim umpan balik 
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3. Peisan dikirim  

Peingiriman peisan meimbuituihkan meidia dan salu iran komu inikasi. 

Meidia komu inikasi meincaku ip teileipon, kompu iteir, su irat, meimo, dan 

kontak langsu ing antara peingirim dan peineirima. Adapu in salu iran 

komu inikasi meincakuip salu iran lisan, salu iran teirtu ilis, dan salu iran 

eileiktronik. 

4. Peineirima meineirima peisan 

Komu inikasi teirjadi apabila konsu imein meindapatkan atau i meineirima 

peisan yang dikirimkan ke ipadanya. Misalnya, pe isan yang dikirim 

meilalu ii eimail meindorong konsu imein uintu ik meimbaca eimail teirseibuit. 

5. Peineirima peisan beireiaksi dan meingirimkan u impan balik 

Keitika peisan su idah dipahami ole ih konsu imein, konsu imein akan 

meimbeirikan reiaksi deingan beirbagai cara. Re iaksi te irseibuit 

diwu ijuidkan deingan meimbeirikan u impan balik (feieid back) teirhadap 

peisan yang dite irimanya. Dari u impan balik teirseibuit, peiruisahaan 

dapat me inyimpu ilkan apakah konsu imein meimahami peisannya atau i 

tidak dan me imahami sikap konsuimein teirhadap peisan yang 

disampaikan oleih peiruisahaan.     

2.1.4. Ciri-ciri Komunikasi Pemasaran 

Komu inikasi peimasaran meimiliki  seijuimlah ciri yang me ileikat. 

meinyatakan bahwa ciri dari komu inikasi peimasaran adalah se ibagai 

beirikuit : 

1. Meimeingaruihi Peirilakui 

2. Beirawal dari peilanggan dan calon pe ilanggan (prospeict) 

3. Meinggu inakan satui ataui seigala cara uintu ik meilakuikan kontak  

4. Beiru isaha meinciptakan sineirgi  

5. Meinjalin hu ibuingan 
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2.1.5. Promosi Melalui Facebook 

Faceibook meiruipakan salah satu i jeijaring sosial yang paling popu ileir 

di Indoneisia. Orang dapat me ing-uipload beirbagai meidia, beirpartisipasi 

dalam peirmainan, beirgabu ing deingan gruip, meinambahkan halaman ke i 

daftar yang me ireikaa su ika, dan banyak lagi aktivitas yang dapat 

diguinakan dalam Face ibook. 

Keiu intu ingan meingguinakan komu inikasi peimasaran meilalu ii Faceibook 

diantara lain: 

1. Faceibook meinye idiakan fu ingsi informasi, se ipeirti uimuir, lokasi, hobi, 

keigiatan dan informasi lain yang sangat dibu ituihkan u intu ik 

meineintu ikan seigmeintasi pasar dalam aktivitas peimasaran. 

2. Seigmeintasi pasar le ibih fokuis, dapat dilaku ikan peinyaringan targeit 

pasar deingan teipat sasaran be irdasarkan informasi yang disajikan 

peinggu inanya. 

3. Faceibook dapat diakseis seitiap saat me ilaluii kompu iteir dan 

handphonei. 

4. Komu inikasi jadi leibih muidah meingguikanan obrolan (chat). 

Fitu ir-fituir Faceibook dapat digu inakan seibagai alat beirpromosi yaitu i 

seibagai be irikuit (Pu intoadi, 2011). 

1. Koneiksi (Conneicting) 

2. Uipdatei statuis 

3. Uipdatei foto 

4. Grou ip 
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5. Foto 

6. Halaman peinggeimar (Fanpagei) 

7. Obrolan (Chat) 

2.1.6. Indikator Promosi Melalui Facebook 

 Menurut Faradiba & Syariffuddin (2021) Keigiatan promosi melalui  

liveis strea iaming faceibook itui meincaku ip: 

1. Juimlah peinonton langsu ing (vieiweirship), yaitui juimlah orang yang 

meinonton livei streiaming meimbeirikan gambaran seibeirapa banyak 

orang te irtarik meilihat produik ataui layanan yang ditawarkan. 

2. Tingkat Inte iraksi (Eingageimeint Ratei), yaitu i keiteirlibatan peinonton 

meilalu ii reiaksi (seipeirti meimbeirikan likei ataui lovei) dan kome intar 

seilama siaran. 

3. Tingkat Beirbagi (Shareis), yaitu i beirapa banyak peinonton yang 

meimbagikan siaran ke ipada teiman-teiman meireika. 

4. Uimpan Balik (Feieidback) positif/neigatif, yaitu i analisis reiaksi dan 

komeintar peinonton uintuik meinguikuir seintimein u imuim te irhadap 

kontein dan produik. 

5. Komeintar dan peirtanyaan, yaitu i juimlah komeintar atau i peirtanyaan 

yang mu incuil antar peinonton dan peidagang seilama siaran langsu ing. 

6. Waktu i Tontonan Rata-Rata (Aveiragei Watch Timei), yaitu i rata-rata 

beirapa lama orang be irtahan/teitap meinonton siaran teirseibu it.   
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2.2. Kualitas Produk 

2.2.1. Pengertian Kualitas Produk 

Menurut Assauri (2016) Kualitas produk merupakan faktor-faktor 

yang terdapat pada suatu barang atau hasil yang menyebabkan barang 

atau hasil tersebut sesuai dengan tujuan untuk apa barang atau hasil 

dimaksudkan.  

Menurut Kotler dan Amstrong (2020) Kualitas produk adalah 

karakteristik produk atau jasa yang berpengaruh pada kemampuannya 

untuk memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau tersirat 

Menurut Ernawati (2019) Kualitas produk adalah suatu faktor 

penting yang mempengaruhi keputusan setiap pelanggan dalam membeli 

sebuah produk. Semakin baik kualitas produk tersebut, maka akan 

semakin meningkat minat konsumen yang ingin membeli produk 

tersebut. 

Beirdasarkan  pe ingeirtian  ahli,  ku ialitas  produ ik  adalah keseluruhan 

karakteristik dan atribut suatu barang atau jasa yang mampu memenuhi 

kebutuhan dan harapan konsumen, baik secara fungsional maupun 

emosional.  
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2.2.2. Manfaat Kualitas Produk 

Teirdapat beibeirapa manfaat yang dipe iroleih deingan meinciptakan 

kuialitas produ ik yang baik, yaitu i: 

1. Meningkatkan reputasi perusahaan.  

Peiru isahaan ataui organisasi yang te ilah meinghasilkan su iatu i produik 

ataui jasa yang beirkuialitas akan me indapatkan preidikat seibagai 

organisasi yang me inguitamakan ku ialitas, oleih kareina itu i, peiruisahaan 

ataui organisasi teirseibuit dikeinal oleih masyarakat lu ias dan 

meindapatkan nilai leibih di mata masyarakat. 

2. Menurunkan biaya.  

Uintu ik meinghasilkan produ ik ataui jasa yang beirkuialitas peiruisahaan 

ataui organisasi tidak peirlui meingeiluiarkan biaya tinggi. Hal ini 

dise ibabkan peiruisahaan ataui organisasi teirseibuit beirorieintasi pada 

(cuistomeir satisfaction), yaitu i deingan meindasarkan jeinis, tipei, waktu i, 

dan ju imlah produ ik yang dihasilkan se isuiai deingan harapan dan 

keibu ituihan konsuimein. 

3. Meningkatkan pangsa pasar.  

Pangsa pasar akan me iningkat bila minimasi biaya te ircapai, kareina 

organisasi atau i peiruisahaan dapat me ineikan harga, walau ipu in kuialitas 

teitap meinjadi yang u itama. 
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4. Dampak internasional.  

Bila mampu i meinawarkan produ ik ataui jasa yang beirkuialitas, maka 

seilain dike inal di pasar lokal, produ ik ataui jasa teirseibu it ju iga akan 

dikeinal dan diteirima di pasar inteirnasional.  

5. Adanya tanggung jawab produk.  

Deingan se imakin meiningkatnya pe irsaingan ku ialitas produ ik ataui jasa 

yang dihasilkan, maka organisasi atau i peiruisahaan akan ditu intu it 

uintu ik seimakin beirtangguing jawab te irhadap deisain, proseis, dan 

peindistribu isian produik teirseibuit uintu ik meimeinuihi keibuituihan 

konsu imein.  

6. Untuk penampilan produk.  

Kuialitas akan me imbu iat produ ik ataui jasa dikeinal, dalam hal ini akan 

meimbu iat peiruisahaan yang me inghasilkan produ ik ju iga akan dike inal 

dan dipeircaya masyarakat lu ias.  

7. Mewujudkan kualitas yang dirasakan penting.  

Peirsaingan yang saat ini bu ikan lagi masalah harga me ilainkan 

kuialitas produ ik, hal inilah yang me indorong konsu imein u intu ik maui 

meimbeili produ ik deingan harga tinggi namu in deingan ku ialitas yang 

tinggi pu ila. 

2.2.3. Jenis-Jenis Produk 

Produik dapat dikateigorikan kei dalam beibeirapa jeinis baik itu i kei 

dalam beintu ik, wuijuid, dan daya tahan produ ik teirseibu it mauipuin 

beirdasarkan konsu imein dan produ ik apa yang mampu i dikonsuimsi oleih 
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konsuimein. Di bawah ini me iruipakan beibeirapa peinjeilasan te irkait jeinis-

jeinis produ ik beirdasarkan Kotleir, diantaranya: 

1. Produik Konsuimsi 

Peingeirtian produik konsu imsi yaitu i seimuia produ ik yang dapat 

diguinakan ole ih konsu imein tingkat akhir mau ipuin eind uiseir. Produik 

konsuimsi ini dikateigorikan meinjadi beibeirapa bagian, yakni: 

a) Produik Keibuituihan Seihari-hari 

Produik keibuituihan seihari-hari, yakni su iatu i produ ik yang 

dipeirluikan dan akan leibih mu idah habis bila dipakai se ihingga akan 

leibih seiring dibeili oleih konsu imein. Misalnya bahan makanan, 

minu iman, sabuin cuici, sabuin mandi, shampo, dan lain seibagainya. 

b) Produik Beilanja 

Produik beilanja meiruipakan produ ik yang dibeilanjakan deingan 

cara me imbandingkan su iatu i produ ik deingan produ ik lainnya yang 

sama dari se igi kuialitas, harga, dan spe isifikasi produ ik teirseibuit, 

misalnya produ ik smartphonei, tv, laptop, seipatu i, dan lainnya. 

c) Produik Khuisuis 

Produik khuisuis yaitu i produik yang me imiliki su iatu i karakteir 

teirteintu i dan meimiliki keisan yang me iwah dan ju iga istime iwa. Dimana 

seiju imlah keilompok konsu imein akan beirseidia meimbayar produ ik itu i 

meiskipu in teilah dibandeirol deingan harga yang tinggi. Contohnya 

peirhiasan, mobil, mau ipuin produ ik lainnya. 

d) Uinsouight Goods 
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Uinsouight goods yaitui su iatu i produik yang seibeiluimnya beiluim 

dikeitahuii oleih konsu imein dan me iskipu in meireika teilah me ingeitahuii, 

meireika tidak te intu i uintu ik meimbeili produ ik teirseibuit, misalnya batui 

nisan, tanah peimakaman, peiti mati, dan lain se ibagainya. 

2. Produik Induistri 

Peingeirtian produik indu istri yaitu i seimuia produ ik yang bisa dibe ili oleih 

konsuimein su ipaya dapat digu inakan seibagai bahan baku i, nantinya tahap 

beirikuitnya dapat diprose is meinjadi produ ik yang barui. Produ ik indu istri 

ini dibe idakan meinjadi beibeirapa bagian, diantaranya se ibagai beirikuit: 

a) Bahan Baku i dan Suikui Cadang 

Bahan baku i dan su iku i cadang meiruipakan produ ik yang 

dibu ituihkan uintu ik diolah me injadi produik barui yang me impu inyai 

manfaat leibih. Biasanya je inis produ ik satu i ini dikateigorikan keidalam 

duia bagian, yakni bahan me intah dan suikui cadang. Contoh produ ik 

meintah yaitu i kayu i dan gandu im. Dimana, kayu i ini dapat diprodu iksi 

meinjadi le imari, kuirsi, dan lainnya. Se imeintara itu i, gandu im dapat 

diprodu iksi meinjadi roti. Seirta contoh dari produ ik bahan mau ipuin 

suiku i cadang. 

b) Barang Modal  

Barang modal yaitu i suiatu i produik yang dapat me imbantu i ataui 

meimu idahkan produisein guina meingeilola mauipuin meingeimbangkan 

suiatu i produik matang dan me impu inyai daya tahan yang te irgolong 
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lama, layaknya pabrik, bangu inan kantor, laptop, mobil, meisin 

produ iksi, dan lainnya. 

c) Peirleingkapan dan Layanan Bisnis 

Peirleingkapan dan layanan bisnis me iruipakan produ ik yang dapat 

meimbantu i peingeilolaan produ ik matang yang siap diju ial dan meimiliki 

daya tahan yang te irgolong lama. Contohnya alat tu ilis kantor, oli 

peilu imas, bahan bakar me isin, dan lain se ibagainya. Seimeintara itu i, 

contoh dari produ ik layanan bisnis ini yaitu i peirwatawan alat, 

peiriklanan produ ik, konsuiltasi bantu ian huikuim, dan lainnya. 

2.2.4. Indikator Kualitas Produk 

Meinu iruit Tjiptono (2016) kuialitas produ ik meimiliki lima indikator 

seibagai be irikuit: 

1. Reialibilitas (Reialibility) yaitu i keimuingkinan keicil akan me ingalami 

keiruisakan ataui gagal pakai. Se imakin keicil keimuingkinan te irjadinya 

keiruisakan maka produik teirseibuit dapat diandalkan. 

2. Keiseisuiaian deingan speisifikasi (Confeirmancei to speicifications) 

yaitu i seijauih mana karakte iristik opeirasi dasar dari seibu iah  produik 

meimeinuihi standar teirteintu i dari konsu imein ataui tidak diteimuikannya 

cacat pada produ ik. Produ ik yang me imiliki ku ialitas dari dime insi ini 

beirarti seisuiai deingan standarnya 

3. Daya tahan (Duirability) yaitu i beirkaitan deingan beirapa lama produ ik 

teirseibuit dapat teiruis diguinakan. Seimakin lama daya tahannya te intu i 

seimakin aweit. 
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4. Eiste itika (Eistheitics) Yaitu i daya tarik produ ik teirhadap panca inde ira, 

misalkan beintu ik fisik, modeil ataui deisain yang artistik, warna dan 

seibagainya. Beirhuibuingan deingan bagaimana peinampilan produ ik. 

5. Keimampuian meilayani (Seirviceiability) Yaitu i kuialitas produ ik 

diteintu ikan atas dasar keimampu ian dipeirbaiki meilipuiti keiceipatan, 

kompeiteinsi, keinyamanan, muidah direiparasi seirta peinanganan 

keiluihan yang meimuiaskan. 

2.3. Merek 

2.3.1. Pengertian Merek 

Menurut Kotler dan Keller (2016) merek adalah nama, istilah, tanda, 

simbol, desain, atau kombinasi semuanya yang dimaksudkan untuk 

mengidentifikasi barang atau jasa dari satu penjual atau kelompok 

penjual dan untuk membedakannya dari produk pesaing       

Meireik meimeigang peiranan sangat peinting salah satu inya adalah 

meinjeimbatani harapan pada saat kita me injanjikan seisu iatu i keipada 

konsuimein. 

2.3.2. Jenis-jenis Merek 

Dalam keigiatan bisnis, teirnyata me imiliki beirbagai macam be intu ik, 

akibatnya brandnya ju iga meimiliki beirbagai macam jeinis. Agar mampu i 

leibih me ilinduingi, dibagi meinjadi beibeirapa keilompok me ireiknya, di 

antaranya adalah se ibagai beirikuit : 
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1. Meireik Dagang 

Brand ini meiruipakan seibu iah ideintitas yang me ileikat pada se ibuiah 

produ ik yang dipe irdagangkan atau i ditawarkan keipada konsu imein. 

Biasanya me ileikat pada keimasan, baik beiruipa nama, logo, atau i 

simbol – simbol lainnya. Me ilalu ii brand teirseibuit seiorang pe ilanggan 

langsu ing bisa meingeinali produik dan karakteiristiknya, me iskipu in 

teirdapat produ ik lain yang seiru ipa. Teirdapat tiga je inis brand, biasanya 

dise imatkan pada akhir nama brandnya, yaitu i ™, ℠ , dan ®. 

2. Meireik Koleiktif 

Teirkadang teirdapat barang atau i jasa deingan karakte iristik sama 

seirta dipe irdagangkan oleih beirbagai peiruisahaan. Uintu ik me imbeirikan 

ideintitas mau ipuin peirlinduingan, dikeilompokkanlah pada je inis meireik 

koleiktif. 

3. Meireik Fuingsional 

Fuinctional brand meiruipakan peimbeirian ideintitas dan peirseipsi 

pada seibuiah barang atau i jasa seisuiai deingan keiuingguilan 

fuingsionalnya. Contohnya ke itika ingin me imbanguin jasa eikspeidisi 

suipeir ceipat, dibeirikan nama KILAT. Pe imbeirian nama te irseibuit 

teintu inya langsu ing meileikat pada beinak konsu imein bahwa jasa yang 

ditawarkan sangat ce ipat. Apalagi jika dibare ingi deingan diteipatinya 

layanan jasa pe ingirimannya te irseibuit. Antara fuingsi, layanan, dan 

brand seimuianya saling me ingu iatkan. 
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4. Meireik Citra 

Di antara jeinis – jeinis meireik lainnya, Brand ini me imfokuiskan 

pada peimbeirian nilai manfaat te irhadap peingguinanya, se ihingga 

keitika peingguinanya meinggu inakan produ iknya bisa le ibih 

meingeikspreisikan dirinya. Kare ina deingan meingguinakan produ iknya 

bisa me iningkatkan citranya. Contohnya ke itika meingguinakan produ ik 

Iphonei, akan meinuimbu ihkan citra bahwa se iseiorang teirseibuit kaya. 

Peimbeirian ideintitas pada peinggu inanya u intu ik meiningkatkan citranya 

dise ibuit deingan imagei brand. Ini ju iga dilindu ingi deingan HAKI. 

5. Meireik Eikspeirieinsial 

Brand eikspeirieinsial beiruisaha meinuinju ikkan ideintitas produ iknya 

meilalu ii peingalaman yang dilalu ii oleih peingguinanya ke itika 

meinggu inakan produiknya. Mu ilai dari seitting, deisain produ iknya, 

akseisoris, diseisuiaikan uintu ik meinuinjang peingalaman pe ingguinanya. 

Seitiap je inis brand meimiliki ke iuingguilannya masing – masing dalam 

meinggapai konsu imein. Meinciptakan ide intitas ku iat sangat dipe irluikan 

dalam meimbanguin keisadaran dari para konsu imein seirta meimbeidakan 

dari produ ik seijeinisnya. 

 

 

 

 

 



26 

 

2.4. Citra Merek 

2.4.1. Pengertian Citra Merek 

Meinu iruit Firmansyah (2019), Citra merek adalah persepsi konsumen 

yang terbentuk dari pengalaman, informasi, dan kesan terhadap suatu 

merek yang memengaruhi sikap dan keputusan pembelian. 

Menurut kotler dan keller (2018), Citra merek adalah persepsi 

konsumen tentang suatu merek sebagai refleksi dari asosiasi yang ada 

pada pikiran konsumen 

Citra me ireik yang ku iat meiru ipakan aseit yang peinting dalam e ira 

kompeitisi tanpa batas. Namu in, seibeirapa samar-samarnya se ibuiah citra, 

citra me iruipakan reialitas kareina orang hanya dapat be ireiaksi te irhadap hal-

hal yang te ilah meireika alami dan rasakan. De ingan deimikian, sifat citra 

meireik te itap meiruipakan seibuiah bidang peirtuimbu ihan dari produ iktivitas 

PR yang dikombinasikan de ingan peirkeimbangan ilmu i peingeitahuian 

meingeinai harapan stakeiholdeir, teitap meiruipakan fokuis peirhatian yang 

popuilar.  

2.4.2. Manfaat Citra Merek 

Berikut manfaat citra meireik bagi perusahaan dan konsumen,  yaitu i  :   

1. Seibagai  ideintitas  yang  beirmanfaat  dalam  difeireinsiasi  ataui  

meimbeidakan  produ ik  su iatu i peiruisahaan    deingan    produ ik    

peisaingnya.    Ini    akan    me imuidahkan    konsu imein    u intu ik 

meingeinalinya  saat  be irbeilanja  dan  saat me ilakuikan peimbeilian 

u ilang,  
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2. Alat  promosi yaitui seibagai  daya  tarik  produ ik,   

3. Uintu ik meimbina citra yaitu i deingan meimbeirikan keiyakinan,    

jaminan kuialitas, seirta preistisei teirteintu i keipada konsu imein,  

4. Membantu konsumen lebih mudah memilih produk yang telah 

mereka kenali 

2.4.3. Indikator Citra Merek 

Indikator  citra  me ireik  meinu iruit Kotleir  &  Keilleir, (2016) ada 3 

ialah, seibagai beirikuit: 

1. Keiuintu ingan  asosiasi  me ireik,  meinjeilaskan  bahwa  indikator 

teirgantu ing  pada proseis  teirbeintu iknya  keisan  meinguintu ingkan  dari  

meireik  yang  mu incuil  dalam pikiran  konsu imein  se ihingga 

konsu imein  dapat meimpeircayai bahwa  me ireik yang dipe iroleih dapat 

meileingkapi keiinginan dan keibuituihan dari konsuimein. 

2. Keikuiatan asosiasi meireik, me injeilaskan bahwa indikator  meingacu i 

pada proseis informasi meireisap pada beinak konsu imein dan prose is 

informasi itu i teirbeintu ik meinjadi bagian dalam citra me ireik. 

3. Keiuinikan    asosiasi    me ireik,    meinjeilaskan    bahwa    indikator 

didapatkan beirdasarkan ciri khas yang te irdapat pada karakte ir 

produ ik, keiguinaan produik ataui citra yang dirasakan konsu imein 
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2.5. Keputusan Pembelian 

2.5.1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Amstrong (2014), keputusan pembelian adalah 

tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen 

benar-benar membeli.  

Menurut Tjiptono (2015) keputusan pembelian adalah sebuah proses 

dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai 

produk atau merek tertentu dan mengevaluasi secara baik masing-masing 

alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian 

mengarah kepada keputusan pembelian.  

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013) menyebutkan bahwa keputusan 

pembelian merupakan (purchase decision) adalah pembelian merek yang 

paling disukai.  

Keputusan pembelian menurut Hanaysha (2017) konsumen mencari 

informasi yang relevan tentang yang ditentukan konsumsi terkait 

kebutuhan dari pengalaman masa lalu mereka sebelum mencari sumber 

eksternal informasi. 

Dari ke empat pandangan diatas dapat disimpulkan keputusan 

pembelian adalah perilaku konsumen untuk memilih produk atau jasa 

yang ingin di beli untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan seseorang. 
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2.5.2. Proses Keputusan Pembalian 

Menurut Kotler dan Keller (2016) model tahapan dari proses 

pembelian konsumen melalui lima tahap : 

1. Pengenalan kebutuhan, dimulai ketika pembeli menyadari adanya 

masalah/kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara 

keadaan actual dengan keadaan yang  di inginkannya. Kebutuhan 

ini dapat dipicu oleh stimuli internal maupun eksternal. 

2. Pencarian informasi, ketika seorang konsumen yang tergerak oleh 

stimuli akan berusahan untuk mencari lebih banyak informasi. 

Keadaan pencarian informasi yang lebih ringan  disebut perhatian 

yang memuncak (heightened attention). 

3. Evaluasi alternatif, yaitu bagaimana konsumen memproses 

informasi mengenai merek yang bersaing dan membuat 

pertimbangan akhir mengenai nilainya. Konsumen memandang 

setiap produk sebagai sekumpulan atribut (a bundle of attributes) 

dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan 

manfaat yang dicari dan memuaskan kebutuhan tersebut. 

4. Keputusan pembelian yaitu dalam tahap evaluasi, konsumen 

membentuk preferensi diantara merek-merek dalam kelompok 

pilihan. 

5. Perilaku purnabeli/pasca pembelian, setelah membeli produk 

konsumen akan merasakan tingkat kepuasan atau ketidakpuasan 
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tertentu. Konsumen juga akan melakukan tindakan purnabeli dan  

menggunakan produk tersebut. 

2.6. Hubungan Antar Variabel 

2.6.1. Hubungan Komu inikasi Peimasaran Deingan Keputusan 

Pembelian 

Komu inikasi peimasaran me iruipakan strateigi peidagang u intu ik 

meirpeirkeinalkan, meimbu ijuik, dan me inarik peirhatian pada konsu imein agar 

meireika tahui produik yang ia pasarkan.  

Penelitian yang dilakukan Muhammad Iqbal dan Asniar (2021) 

Menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Deingan komu inikasi yang baik 

dan beinar akan me imbuiat konsu imein percaya dan peinasaran ingin 

meimbeili produ ik teirseibuit. 

H1 :  Didu iga komu inikasi peimasaran meilaluii siaran langsu ing   

Faceibook beirpeingaruih teirhadap keputusan pembelian pakaian jadi   

ditoko E isi Grosir Peikanbarui. 

2.6.2. Hubungan Kuialitas produik Deingan Keputusan Pembelian 

Ku ialitas produ ik meiruipakan produ ik beirhuibuingan deingan 

keimampu ian su iatu i produik dalam me injalankan fuingsinya, te irmasuik 

keidalam keiseiluiruihan produ ik, keiandalan, keiteipatan, keimuidahan dalam 

peingopeirasian dan peirbaikan, dan atribu it beirnilai lainnya.  

Penelitian yang dilakukan Asfia Qonita (2022) menunjukkan 

bahwa kualitas produk  berpengaruh  positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Produk yang diju ial oleih peidagang me imiliki 
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keileibihan dan keikuirangan masing masing. Se imakin baik ku ialitas 

produiknya maka konsu imein beirminat u intu ik meimbeili produ ik dan 

meimpeircayainya. 

H2 :  Diduiga kuialitas produ ik beirpeingaruih teirhadap keputusan pembelian 

pakaian jadi ditoko E isi Grosir Peikanbarui. 

2.6.3. Hubungan Citra Me ireik Deingan Keputusan Pembelian 

Citra me ireik meiruipakan peirseipsi dan keiyakinan yang dilaku ikan 

oleih konsu imein, seipeirti teirceimin dalam asosiasi yang te irjadi dalam 

meimori konsu imein.  

Penelitian yang dilakukan Nurhayati (2020) menunjukkan bahwa 

citra merek berpengaruh secara positif dan simultan terhadap keputusan 

pembelian  Meireik pada produ ik teirseibuit akan meimbu iat seilalu i di ingat 

oleih konsu imein, deingan adanya me ireik meimbuiat konsu imein akan 

meinandai dan ingin meimbeilinya. 

H3 : Didu iga citra me ireik beirpeingaruih teirhadap keputusan pembelian  

pakaian jadi ditoko E isi Grosir Peikanbarui. 
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2.7. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama 

Peneliti 

Judul Variabel Hasil Beda 

1. Muhammad 

Iqbal dan 

Asniar (2021)  

Pengaruh 

komunikasi 

pemasaran shopee 

terhadap keputusan 

pembelian produk 

fashion (Studi 

Pada Mahasiswi 

angkatan 2017-

2018 Fisipol Prodi 

Ilmu Komunikasi 

dan Ilmu 

Pemerintahan 

Universitas 

Muhammadiyah 

Lampung Tahun 

2020) 
 

Peingaruih 

Komunikasi 

Pemasaran 

Teirhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Hasil  yang 

dipeiroleih 

dalam 

peineilitian 

komunikasi 

pemasaran 

shopee   

beirpeingaruih 

signifikan dan 

positif  

teirhadap 

Keputusan 

pembelian 

Fashion 

Tidak  teirdapat 

variabeil Citra 

merek dan 

Kualitas Produk 

2. Arifi, Moch 

Wildan 

(2016) 

Peingaruih Citra 

Meireik, 

Keipeircayaan 

Meireik Dan 

Keipu iasan 

Peilanggan 

Teirhadap Minat 

Beili Pakaian 

Wanita Thei 

Eixeicuitivei Di 

Suirabaya. 

 

(Arifi, M. W. 

(2016). Doctoral 

dissertation, STIE 

Perbanas 

Surabaya.) 

Peingaruih 

Citra Meireik, 

Keipeircayaan 

Meireik Dan 

Keipuiasan 

Peilanggan 

Teirhadap 

Minat Beili 

Hasil yang 

dipeiroleih 

dalam 

peineilitian  ini  

meinuinju ikkan  

bahwa Citra 

Meireik, 

Keipeicayaan 

Meireik, dan 

Keipuiasan 

Peilanggan 

beirpeingaruih 

positif dan 

signifikan 

teirhadap Minat 

Beili pakaian 

Wanita Thei 

Eixeicuitivei di 

Suirabaya 

 

Tidak teirdapat 

variabeil 

Komu inikasi 

Peimasaran 

Meilaluii Siaran 

Langsu ing 

Faceibook dan 

Ku ialitas Produik 

 

3. 

 

Asfia Qonita 

(2022) 

 

Peingaruih Promosi, 

harga, dan Ku ialitas 

Produik Teirhadap 

 

Peingaruih 

Promosi, 

harga, dan 

 

Hasil yang 

dipeiroleih 

dalam 

 

Tidak teirdapat 

variabeil Citra 
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Keputusan 

Pembelian 

Keiru iduing Rabbani 

 
(Muhammad, S., 

Nugraha, H. S., & 

Prabawani, B. 

(2016). Jurnal Ilmu 

Administrasi Bisnis, 

5(1), 20-27.) 

Kuialitas 

Produik 

Teirhadap 

Keputusan 

Pembelian 

peineilitian ini 

meinuinju ikkan 

bahwa 

Variabeil 

Promosi, 

Harga dan 

Kuialitas 

Produik 

Beirpeingaruih 

signifikan 

Teirhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Keiruiduing 

Rabbani 

Meireik dan 

Komu inikasi 

Peimasaran 

Meilaluii Siaran 

Langsu ing 

Faceibook 

4. Dinda Tania 

Rapyani 

(2020) 

Peingaruih Citra 

Meireik (Brand 

Imagei) Dan 

Kuialitas Produ ik 

Teirhadap Minat 

Beili Konsu imein 

Eilzatta Di Kota 

Cianju ir 

 
(Rapyani, D. T. 

(2020). Doctoral 

dissertation, 

Program Studi 

Manajemen S1 

Fakultas Ekonomi-

Bisnis Universitas 

Widyatama). 

Peingaruih 

Citra Meireik 

(Brand 

Imagei) Dan 

Kuialitas 

Produik 

Teirhadap 

Minat Beili 

hasil peineilitian 

meinuinju ikan 

bahwa Citra 

Meireik dan 

Kuialitas 

Produik seicara 

beirsama – 

sama meimiliki 

peingaruih yang 

signifikan 

teirhadap Minat 

Beili 

Konsuimein. 

Tidak Teirdapat 

variabeil 

Komu inikasi 

Peimasaran 

Meilaluii Siaran 

Langsu ing 

Faceibook 

5. Nuirhayati 

(2020) 

Peingaruih Citra 

Brand, Ku ialitas 

Produik, Harga Dan 

Promosi Teirhadap 

Keputusan 

Pembelian (Stu idi 

Kasu is Pada Hijab 

Zoya) 
(Nurhayati, N. 

(2020). Doctoral 

Dissertation, 

Universitas Alma 

Ata Yogyakarta). 

Peingaruih 

Citra Brand, 

Kuialitas 

Produik, 

Harga Dan 

Promosi 

Teirhadap 

Keputusan 

Pembelian 

teirdapat 

peingaruih 

bahwa variablei 

citra brand, 

kuialitas 

produik, harga 

dan promosi 

seicara 

simuiltan 

beirpeingaruih 

teirhadap 

keputusan 

pembelian 

 

Tidak teirdapat 

variabeil 

Komu inikasi 

Peimasaran 

Meilaluii Siaran 

Langsu ing 

Faceibook 
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2.8. Kerangka Penelitian 

Keirangka pe imikiran meinggambarkan hu ibuingan dari variabe il 

indeipeindeint dalam hal ini adalah komu inikasi peimasaran (X1), kuialitas 

produik (X2), dan citra me ireik (X3), teirhadap keputusan pembelian (Y) 

pakaian jadi di toko E isi Grosir Peikanbarui. 

Gambar 2.2: Kerangka Penelitian 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keiteirangan : 

       = Huibuingan seicara parsial 

       = Huibuingan seicara simu iltan 

 

 

Komunikasi 

Pemasaran Melalui 

Siaran Langsung 

Facebook 

Kualitas Produk 

Citra Merek 

Keputusan 

Pembelian 

H-1 

H-2 

H-3 

Sumber : Sugiyono  (2017) 
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2.9. Konsep Operasional 

Tabel 2.2: Konsep Operasional 

No Variabel Defenisi Operasional 

Variabel 

Indikator Skala 

1. Komuinikasi 

peimasaran 

meilaluii siaran 

langsuing 

faceibook (X1) 

Komuinikasi peimasaran 

adalah aktivitas peimasaran 

yang beiruisaha meinyeibar 

informasi, meimpeingaruihi 

ataui meimbu ijuik, dan ataui 

meingingatkan pasar 

sasaran atas peiruisahaan 

dan produiknya agar 

beirseidia meineirima, 

meimbeili, dan loyal pada 

produik yang ditawarkan 

peiruisahaan yang 

beirsangkuitan. 

Tjiptono (2017) 

1. Juimlah Peinonton 

(Vieiweirs) 

2. Tingkat Inteiraksi 

(Eingageimeint Ratei) 

3. Tingkat beirbagi 

(Shareis) 

4. Uimpan Balik 

(Feieidback) 

5. Komeintar dan 

Peirtanyaan  

6. Waktu i Tontonan 

Rata-rata (Aveiragei 

Watch Timei) 

Faradiba & 

Syariffuddin 

(2021) 

Skala 

Likeirt 

2. Kuialitas 

Produik (X2) 

Kualitas produk adalah 

karakteristik produk atau 

jasa yang berpengaruh 

pada kemampuannya 

untuk memuaskan 

kebutuhan pelanggan yang 

dinyatakan atau tersirat 

Kotler & Armstrong 

(2020) 

1. Reialibilitas 

(Reialibility) 

2. Keiseisuiaian 

deingan Speisifikasi 

( Confeirmancei to 

Speicifications) 

3. Daya Tahan 

(Duirability) 

4. Eisteitika 

(Eistheitics) 

5. Keimampuian 

Meilayani 

(Seirviceiability) 

Fandy Tjiptono 

(2016) 

Skala 

Likeirt 

3. Citra Meireik 

(X3) 

Citra merek adalah 

persepsi konsumen 

tentang suatu merek 

sebagai refleksi dari 

asosiasi yang ada pada 

pikiran konsumen 

Kotler dan Keller (2018) 

1. Keiuintu ingan 

asosiasi meireik 

2. Keikuiatan asosiasi 

meireik 

3. Keiuinikan asosiasi 

meireik 

Kotler dan Keller 

(2016) 

Skala 

Likeirt 
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4. 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

 

keputusan pembelian 

adalah tahap dalam proses 

pengambilan keputusan 

pembeli di mana 

konsumen benar-benar 

membeli. 

Kotler dan Amstrong 

(2014) 

 

1.  Pengenalan 

masalah 

2.  Pencarian 

     informasi 

3. Evaluasi alternatif 

4. Keputusan 

     pembelian 

5. Perilaku paska 

    Pembelian 

Kotler dan Amstrong 

(2016) 

 

 

Skala 

Likeirt 

 

2.10. Hipotesis 

Hipoteisis adalah jawaban se imeintara teirhadap ruimuisan masalah yang 

haruis dibuiktikan keibeinarannya me ilalu ii peineilitian. 

H1    Didu iga komu inikasi peimasaran meilaluii siaran langsu ing   

Faceibook beirpeingaruih teirhadap keputusan pembelian pakaian 

jadi   ditoko Eisi Grosir Peikanbarui. 

H2 Didu iga kuialitas produ ik beirpeingaruih teirhadap keputusan 

pembelian pakaian jadi ditoko E isi Grosir Peikanbarui. 

H3   Didu iga citra me ireik beirpeingaruih teirhadap keputusan pembelian  

pakaian jadi ditoko E isi Grosir Peikanbarui. 

H4    Didu iga komu inikasi peimasaran meilaluii siaran langsu ing  

Faceibook, kuialitas produ ik dan citra me ireik beirpeingaruih  

teirhadap  keputusan pembelian pakaian jadi ditoko E isi Grosir 

Peikanbarui. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

3.1. Lokasi Peineilitian 

Peineilitian ini dilakuikan pada reispondein di Toko E isi Grosir Pe ikanbaru i 

yang peirnah meilakuikan peimbeilian pakaian jadi. 

3.2. Jeinis dan Suimbeir Data 

3.2.1. Jeinis Data 

3.2.1.1. Data Ku ialitatif 

Data kuialitatif merupakan data yang dinyatakan dalam 

beintu ik kata-kata, kalimat, ge irak, eikspreisi wajah, bagan, 

gambar, dan foto 

3.2.1.2. Data ku iantitatif 

Data kuiantitatif merupakan data yang dinyatakan dalam 

beintu ik angka atau i data ku ialitatif yang diangkakan/scoring  

3.3. Suimbeir Data 

3.3.1. Data primeir 

Yaitui data yang dipe iroleih dari konsu imein ataui 

reispondein yang beiru ipa hasil wawancara dan jawaban 

reispondein atas iteim peirtanyaan yang diaju ikan me ilaluii 

daftar peirtanyaan (kuisioneir). 

3.3.2. Data seiku indeir  

Yaitui data yang be irsuimbeir dari beirbagai bahan 

reifeireinsi mauipuin laporan dan su imbeir lainnya yang 

beirhuibuingan deingan peineilitian. 
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3.4. Popu ilasi dan Sampe il 

3.4.1. Popu ilasi 

Menurut Sugiyono (2018) Populasi adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai 

kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Popuilasi 

dalam peineilitian ini adalah konsu imein yang meimbeili pakaian E isi 

Grosir di Kota Pe ikanbarui 2023. Meingingat ju imlah popu ilasi 

cu ikuip banyak, maka dalam rangka e ifisieinsi dan kei eifeiktifan 

peineilitian, dilaku ikan sampling (peingambilan sampe il) seibagai 

reipreiseintasi popuilasi. 

3.4.2. Sampeil 

Meinuiruit Sugiyono (2018) meinyatakan bahwa sampe il adalah 

bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut. Teiknik peingambilan sampe il dalam peineilitian ini adalah 

meingguinakan teiknik Non-Probability sampling adalah teknik 

pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau 

kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk 

dipilih menjadi sampel. Meitodei peingambilan sampe il yang 

digu inakan adalah Puirposivei Sampling. Yaitu i teknik penentuan 

sampel dengan pertimbangan tertentu. Dimana reispondein yang 

dipilih haru is meimeinuihi syarat sampeilnya adalah: 
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a. Beirdomisili kota Peikanbarui 

b. Sampeil beiruisia leibih dari 25 tahuin 

c. Reispondein peirnah me imbeili produ ik pakaian di toko E isi 

Grosir, seihingga reispondein dapat meinjawab pe irtanyaan 

meingeinai peiminatan peimbeilian 

d. Jeinis keilamin Pria dan Wanita 

Dikarenakan populasi dari konsuimein yang meimbeili pakaian 

E isi Grosir tidak diketahui, maka dalam penentuan sampel peneliti 

menggunakan rumus Lemeshow untuk menentukan jumlah 

sampel. Berikut rumus Lemeshow :  

  
           

   
 

Keiteirangan : 

n = Juimlah Sampeil 

z =  Skor z keipeircayaan 95% = 1,96 

p = Maksimal E istimasi = 0.5 

d = Samping Eirror = 10% 

Maka ruimuis di atas, maka dapat dihitu ing ju imlah sampe il 

yang akan di gu inakan adalah seibagai beirikuit : 
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Dari ruimuisan dapat dikeitahuii bahwa n = 96,04  

3.5. Meitodei Peingu impu ilan Data 

Peinuilis me ilakuikan peinguimpu ilan data baik su imbeir data teirtu ilis mauipuin 

tidak teirtuilis deingan cara seibagai beirikuit: 

3.5.1. Ku isioneir  

Yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 

responden untuk dijawabnya.(Sugiyono, 2018) 

3.6. Skala Peingu ikuiran Data 

Keiseiluiru ihan variabeil pada peineilitian ini pada u ikuir meingguinakan mode il 

skala likeirt. Skala ini me imakai beiruiku iran ordinal. beiruikuiran ordinal artinya 

nomor  yg dibe irikan dimana angka-angka tadi me imakai peingeirtian tingkatan, 

uikuiran ini tidak me ingandu ing nilai absolu it teirhadap objeik, namu in hanya 

meimbeirikan u ikuiran (ranking) jawaban dari re ispondein yg dibeiri skor te irteintu i. 

Modeil skala ini dilihat se ibagai beirikuit : 

a. Sangat seituijui (SS) nilai bobot          = 5 

b. Seituijui (S) nilai bobot                       = 4   

c. Cuikuip seituijui (neitral) nilai bobot     = 3 

d. Tidak seituijui (TS)                             = 2 

e. Sangat tidak seituiju i (STS)                = 1 
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3.7. Meitodei Analisis Data 

Meitodei analisis data me ingguinakan analisis ku iantitatif, u intu ik meilihat 

apakah teirdapat peingaru ih komu inikasi peimasaran meilaluii siaran langsu ing 

faceibook, ku ialitas produ ik, dan citra me ireik teirhadap keputusan pembelian 

pakaian jadi di toko Esi Grosir Pe ikanbarui. 

3.8. Uiji instru imeint 

3.8.1. Uiji Validitas 

Menurut Sugiyono (2022) Uji Validitas digunakan 

untuk uji yang ditujukan untuk mengetahui suatu data dapat 

dipercaya kebenarannya sesuai dengan kenyataan. 

Instrumen yang valid berarti alat ukur yang digunakan 

untuk mendapatkan data (mengukur) itu valid. Valid berarti 

instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa 

yang seharusnya diukur. 

Adapuin kriteiria peingambilan keipuituisan u iji validitas 

uintu ik seitiap peirtanyaan adalah nilai correicteid iteim 

correilaltion ataui nilai rhituing haruis beirada diatas 0,3 hal ini 

dikareinakan jika rhituing leibih keicil dari 0,3 maka ite im 

teirseibuit meimiliki hu ibu ingan yang le ibih reindah deingan iteim-

iteim peirtanyaan lainnya dari pada variabe il yang dite iliti, 

seihingga iteim teirseibuit dinyatakan tidak valid dan 

seibaliknya jika nilai correicteid iteim correilation total 

correilation ataui nilali rhituing beirada diatas 0,3 maka rhituing 
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leibih beisar dari 0,3 dan ite im teirseibuit meimiliki hu ibuingan 

yang leibih tinggi deingan iteim-iteim peirtanyaan lainnya dari 

pada variabeil yang dite iliti, seihingga iteim te irseibuit 

dinyatakan valid. 

3.8.2. Uiji Reiliabilitas 

Meinuiruit Sugiyono (2022) Reliabilitas adalah uji yang 

dilakukan untuk mengetahui seberapa jauh hasil 

pengukuran tetap konsisten apabila dilakukan pengukuran 

dua kali atau lebih terhadap gejala yang sama dengan alat 

pengukur yang sama. Adapuin kriteiria uiji reiliabilitas adalah 

deingan meilihat nilai Cronbach Alpha (α) uintu ik masing-

masing variabeil. Dimana su iatu i variabeil dilaku ikan reiliabeil 

jika meimbeirikan nilai Cronbach Alpha > 0.60. 

3.9. Uiji Asu imsi Klasik 

Adapuin u iji asu imsi klasik yang digu inaka dalam peineilitian ini me iruipakan 

uiji normalitas, u iji heiteiroskeidastisitas, se irta uiji mu iltikolinieiritas. 

3.9.1. Uiji Normalitas 

Meinuiruit Ghozali (2018), uji normalitas beirtu ijuian uintu ik 

meengnguji dalam model regresi, variabel pengganggu  atau 

residual memiliki distribusi normal. Uintu ik meinguiji 

apakah data beirdistribu isi normal ataui tidak, dilaku ikan uiji 

statistik Kolmogorov-Smirnov Teist. Reisidu ial beirdistribuisi 

normal jika meimiliki nilai signifikan > 0,05. Dan dapat 
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dideiteiksi deingan me ilihat peinyeibaran data (titik) pada 

suimbu i diagonal dari grafik atau i meilihat histogram dari 

reisidu ialnya. Dasar peingambilan keipuituisan : 

1) Jika data meinyeibar diseikitar garis diagonal dan 

meingiku iti arah garis diagonal atau i grafik 

histogramnya me inuinju ikkan pola distribu isi normal, 

maka modeil reigreisi meimeinuihi asuimsi normalitas. 

2) Jika data meinyeibar jauih dari reigional dan tidak 

meingiku iti arah garis diagonal atau i grafik histogram 

tidak meinuinjuikan pola distribuisi normal, maka 

modeil reigreisi tidak meimeinuihi asuimsi normalitas. 

3.9.2. Uiji Heiteiroskeidastisitas 

 meinuiruit Ghozali, (2018) uji heteroskedastisitas 

beirtuijuian meinguiji apakah dalam mode il reigreisi teirjadi 

keitidaksamaan variancei dari reisidu ial su iatu i peingamatan ke i 

peingamatan lain. U intu ik meindeiteiksi geijala 

heiteiroskeidastisitas me ingguinakan grafik yaitu i : 

1) Jika pola teirteintu i, seipeirti titik-titik yang ada  

meimbeintu ik pola te irteintu i yang te iratu ir 

(beirgeilombang, me ileibar keimuidian me inyeimpit), 

maka meingideintifikasi teilah te irjadi 

heiteiroskeidastisitas. 

2) Jika tidak ada pola yang je ilas, seirta titik-titik  
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meinye ibar diatas dan dibawah angka 0 pada su imbu i 

Y, maka tidak teirjadi  heiteiroskeidastisitas. 

3.9.3. Uiji Mu iltikonieiritas 

Menurut Ghozali (2018) menyatakan bahwa Uji 

multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel 

bebas (independen). Dasar pengambilan keputusan pada 

uji multikolinieritas dapat dilakukan dengan melihat nilai 

Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF). Cara 

meindeiteiksi teirhadap adanya mu iltikolineiritas dalam mode il 

reigeirsi adalah seibagai be irikuit: 

1) Nilai Tolerance ≤ 0,10 dan VIF ≥ 10, maka terdapat 

gejala multikolinieritas 

2) Nilai Tolerance ≥ 0,10 dan VIF ≤ 10, maka tidak 

terdapat gejala multikolinieritas 
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3.10. Uiji Reigreisi Lineiar Beirganda 

Analisis data yang dite iliti dalam pe ineilitian ini meimakai analisis reigreisi 

lineiar beirganda. dari be intu ik uimuim  beirasal reigreisi lineiar beirganda se icara 

mateimatis ialah seibagai beirikuit: 

Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3…,,ei 

Dimana: 

Y             = Keputusan Pembelian 

a              = Konstanta 

b1,2,3      = Koeifisiein reigreisi 

X1           = Komu inikasi Peimasaran Meilalu ii Siaran  

                   Langsu ing Faceibook 

X2           = Kuialitas produ ik 

X3           = Citra me ireik 

ei              = Tingkat Keisalahan (Eirror) 

3.11. Uiji Hipoteisis 

3.11.1. Uiji T 

Menurut Ghozali (2018) Uji T digunakan untuk 

menguji apakah variabel bebas berpengaruh secara 

individual mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak 

terhadap variabel terikat. Uji ini dilakukan untuk mengukur 

tingkat signifikan masing-masing variabel bebas terhadap 

variabel terikat dalam model regresi.  
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Untuk menentukan nilai ttabel, tingkat signifikan yang 

digunakan sebesar 5%  (α= 0,05)  dengan kriteria berikut : 

1. Apabila thituing > ttabeil ataui Sig < α maka : 

H0 ditolak, Ha diteirima artinya te irdapat 

peingaruih seicara parsial antara komu inikasi 

peimasaran me ilaluii siaran langsu ing Face ibook, 

kuialitas produ ik, dan citra meireik teirhadap 

keputusan pembelian pakaian jadi E isi Grosir di 

kota Peikanbarui. 

2. Apabila thituing < ttabeil ataui Sig >   maka: 

H0 diteirima, Ha ditolak artinya tidak te irdapat 

peingaruih seicara parsial antara Komu inikasi 

Peimasaran Meilaluii Siaran Langsu ing Face ibook , 

Kuialitas Produ ik dan Citra Meireik teirhadap 

Keputusan Pembelian Pakaian Jadi Eisi Grosir di 

Kota Peikanbarui. 

3.11.2. Uiji F 

Menurut Ghozali (2018) Uji ini digunakan untuk 

mengetahui seberapa besar variabel independen secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen. 

Analisis uji F dilakukan dengan membandingkan dan 

namun sebelum membandingkan nilali F tersebut harus 

ditentukan tingkat kepercayaan dan derajat kebebasan  
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= n-(k+1) agar dapat ditentukan nilai kritisnya. Adapun 

nilai alfa yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sebesar 0,05. Di mana kriteria pengambilan keputusan yang 

digunakan adalah sebagai berikut. 

1. Jika Fhituing > Ftabeil ataui sig < α, maka :  

H0 ditolak, Ha dite irima artinya te irdapat peingaruih 

seicara simu iltan peingaruih  Komu inikasi 

Peimasaran Meilaluii Siaran Langsu ing Face ibook, 

Kuialitas Produ ik, Citra Meireik teirhadap Keputusan 

Pembelian Pakaian jadi E isi Grosir di Kota 

Peikanbarui.  

2. Jikal Fhituing < Ftabeil, ataui sig > α, maka :  

H0 diteirima, Ha ditolak artinya tidak te irdapat 

peingaruih seicara simu iltan peingaruih Komu inikasi 

Peimasaran Meilaluii Siaran Langsu ing Face ibook, 

Kuialitas Produ ik, Citra Meireik  te irhadap 

Keputusan Pembelian Pakaian Jadi Eisi Grosir di 

Kota Peikanbarui. 
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3.11.3. Uiji Koeifisiein Deiteirminasi (R
2
) 

Menurut Ghozali (2018) menyatakan Koefisien 

determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 

dependen, dengan melihat nilai Adjusted R
2
. Analisis 

determinasi merupakan ukuran yang menunjukan seberapa 

besar variabel X memberikan kontribusi terhadap variabel 

Y. Analisis ini digunakan untuk mengetahui presentase 

sumbangan pengaruh variabel independen secara serentak 

terhadap variabel dependen. 

Nilai Korelasi Keterangan 

0 Tidak ada koreilasi 

0,1-0,20 Koreilasi sangat reindah 

0,21-0,40 Koreilasi reindah 

0,41-0,60 Koreilasi seidang 

0,61-0,80 Koreilasi kuiat 

0,81-1,99 Koreilasi sangat ku iat 

 

Kriteiria uintu ik analisa koeifisiein deiteirminasi adalah : 

1) Jika koeifisiein deiteirminasi meindeiteiksi nol (0), 

maka peingaruih variabeil indeipeindeint teirhadap 

variabeil deipeindeint leimah. 
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2) Jika koeifisiein deiteirminasi meindeiteiksi satu i (1), 

maka peingaruih variabeil indeipeindeint teirhadap 

variabeil deipeindeint kuiat. 

Uiji ini beirtuijuian u intu ik meineintu ikan proporsi atau i 

preiseintasei total variasi dalam variabel i teirikat yang 

diteirangkan oleih variabel il beibas. Kareina variabe il 

indeipeindeint leibih dari 2, maka koe ifisiein deiteirminasi yang 

diguinakan adalah Adju isteid R Squiarei. Dari deiteirminan (R
2
) 

ini dapat dipeiroleih nilai uintu ik meinguiku ir beisarnya 

suimbangan dari beibeirapa variabeil X teirhadap variasi naik 

tuiruinnya variabeil Y yang biasanya dinyatakan dalam 

peirseintasei. 
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BAB IV  

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

4.1.  Sejarah Singkat Perusahaan 

Toko Esi Grosir berdiri pada Februari tahun 2008, alasan pemilik toko 

mendirikan toko pakaian jadi karena sedari kecil sering ikut orangtuanya 

berdagang. jadi, pemilik sudah memiliki hobi dan jiwa dagang dari kecil. 

Awalnya Toko Esi Grosir hanya memiliki 2 orang karyawan, sekarang sudah 

memiliki 12 orang karyawan. Toko Esi Grosir beralamat di Jalan Kopi tepatnya di 

belakang pasar pusat/ STC Pekanbaru atau lebih dikenal dengan Ramayana 

Sudirman. 

Toko Pakaian ini menjual pakaian modern dan muslimah wanita, jilbab, 

pakaian harian dan pakaian anak-anak, kadang dicampur dengan pakaian pria. 

Jika mendekati puasa dan lebaran, pemilik sering menambah barang dagangannya 

berupa perlengkapan alat-alat sholat seperti mukena, peci, sajadah, kain sarung, 

gamis lebaran dan baju muslim pria dan wanita. Selain membeli barang siap jadi 

dari agen lain, pemilik juga memproduksi merek sendiri/memiliki konveksi 

sendiri. 

Pada tahun 2015, pasar pusat/plaza sukaramai terbakar dan 

menghanguskan isi toko, kemudian pemilik berjualan di tempat penampungan 

sementara. Pada tahun 2018 pemilik menyewa sebuah toko dijalan Kopi di 

belakang pasar pusat dan tanpa sengaja melihat live streaming di Facebook 

pedagang yang menawarkan barang dagangannya. Jadi, pemilik berminat 

mencobanya. Diawal siaran langsung penonton hanya beberapa orang saja, Tetapi 
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pada tahun 2020 penonton siaran langsung bertambah banyak dari hanya beberapa 

orang sampai puluhan penonton. Dikarenakan   kebijakana dari pemerintah yang 

melarang warga beraktifitas keluar rumah karena penyebaran virus corona jadi 

penjualan semakin meningkat lewat siaran langsung di Facebook Esi Grosir 

 

Gambar 4.1.Toko Esi grosir di jalan kopi No.7 Pekanbaru 

 

Gambar 4.2 Barang Masuk di toko 
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Gambar 4.3 Proses menempelkan label harga 

 

 

Gambar 4.4 Karyawan yang sedang live promosi di facebook 
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Gambar 4.5 Karyawan yang ssedang melayani konsumen 

 

Gambar 4.6 Kosumen dan kasir toko 
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Gambar 4.7 Barang yang akan dikirim lewat ekspedisi dan cargo 

 

 

Gambar 4.8 Pemilik toko Esi grosir ibu Lusy Edriyeni 
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4.2. Visi dan Misi Perusahaan 

4.2.1. Visi 

Menjadi destinasi utama untuk tempat pakaian jadi dengan gaya 

terkini, memenuhi kebutuhan pelanggan dalam menciptakan 

penampilan yang modis dan percaya diri. 

4.2.2. Misi  

Menyediakan pakaian jadi yang selalu mengikuti trend terkini, 

memberikan pelanggan akses ke gaya fashion terkemuka. 

4.3. Jenis-jenis produk 

1. Baju Gamis 

 

Gambar 4.9 Baju Gamis 

Gamis adalah pakaian busana muslimah yang mencakup seluruh tubuh dan 

memiliki potongan longgar dan lebar, dari bahu hingga mata kaki. Panjang gamis 

ini menciptakan penampilan yang sopan dan seringkali cocok untuk berbagai 
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acara, termasuk acara formal atau harian. Pakaian ini terbuat dari bahan rayon, 

katun twill, sutra, seruti dan lain – lain serta  memiliki berbagai warna, motif dan 

model. 

2. Gamis Syar‟i 

 

Gambar 4.10 Gamis Syar’i 

Gamis syar‟i adalah jenis pakaian muslimah yang dirancang dengan 

mematuhi prinsip-prinsip syariah atau aturan berpakaian muslimah. Gamis syar‟i 

umumnya panjang mencapai mata kaki, atau lebih panjang lagi. Pakaian  ini 

terbuat dari bahan  katun twill, krinkel, rayon dan lain – lain. 
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3. Daster 

 

Gambar 4.11 Daster 

Daster adalah pakaian longgar dan nyaman yang umumnya dikenakan oleh 

wanita dirumah. Daster memiliki potongan longgar dan sederhana untuk 

memberikan kenyamanan dan memudahkan pergerakan didalam rumah. Daster 

memiliki warna yang variasi dan motif yang menarik. Pakaian ini terbuat dari 

bahan rayon. 
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4. Kurta 

                 

Gambar 4.12 Kurta 

Kurta adalah pakaian yang berasal dari india yang umumnya dikenakan 

oleh pria. Kurta memiliki potongan longgar dan lebar, mencakup bagian atas 

tubuh dan sering kali memiliki potongan lurus atau sedikit melar kebawah. 

Pakaian ini sering dipakai pria ketika ingin sholat ke masjid atau hari raya lebaran. 

Pakaian ini terbuat dari bahan katun.  
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5. Mukena 

 

Gambar 4.13 Mukena 

Mukena adalah pakaian khusus yang digunakan oleh wanita muslim untuk 

melaksanakan shalat. Mukena memiliki potongan longgar dan luas, menutupi 

seluruh tubuh wanita saat beribadah. Mukena terbuat dari bahan rayon. Mukena 

memiliki warna dan motif yang bervariasi. 
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6. Jilbab 

 

Gambar 4.14 Jilbab 

Jilbab adalah salah satu bentuk penutup kepala yang digunakan oleh 

wanita muslim. Jilbab biasanya terdiri dari sehelai kain yang besar dan panjang, 

dirancang untuk menutupi kepala, leher, dan dada. Jilbab terbuat dari bahan 

jersey, rayon, dan bahan lainnya. Jilbab ini menciptakan penampilan yang sopan 

dan nyaman bagi wanita. 

4.4. Konsumen Toko    

Konsumen toko  Esi Grosir kebanyakan di kunjungi oleh warga yang 

tinggal di kota Pekanbaru. Mereka bermaksud mengunjungi toko untuk berbelanja 

dan melihat lihat pakaian yang di inginkan, kebanyakan yang dari dalam kota 

biasanya membeli pakaian untuk pemakaian sendiri. Ada juga konsumen dari luar 

kota Pekanbaru seperti dari Lipat Kain, Sorek, Dumai, Duri, Bangkinang 

Tembilahan, Bengkalis, Siak dan lain – lain. Biasanya mereka membeli pakaian  

di toko Esi Grosir untuk dijual kembali di daerahnya masing - masing. Bahkan 
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ada konsumennya yang dari luar propinsi seperti Aceh, Medan, Sumatera Barat, 

Batam dan paling jauh dari Kalimantan. Konsumen ada yang datang langsung ke 

toko atau membeli lewat siaran langsung Facebook Esi Grosir. Setelah mereka 

melakukan pembayaran lewat rekening Bank, barang akan dikirim menggunakan 

cargo atau ekspedisi.  
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BAB VI 

PENUTUP 

6.1. Kesimpulan 

Hasil penelitian Pengaruh Komunikasi pemasaran livestreaming 

Facebook, Kualitas Produk Dan Citra Merek  Terhadap Keputusan 

Pembelian Pakaian Jadi Esi Grosir Di Kota Pekanbaru, dapat ditarik 

kesimpulannya sebagai berikut: 

a) Berdasarkan hasil uji parsial variabel komunikasi pemasaran di 

livestreaming Facebook (X1) memiliki pengaruh secara signifikan 

terhadap variabel keputusan pembelian (Y) pakaian jadi di toko Esi 

Grosir Pekanbaru. Semakin baik komunikasi pemasaran  

livestreaming Facebook yang diterapkan toko Esi Grosir Pekanbaru 

maka semakin baik pula tingkat keputusan pembelian konsumen. 

b) Berdasarkan hasil uji parsial variabel kualitas  produk (X2) memiliki 

pengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian 

(Y) pakaian jadi di toko Esi Grosir Pekanbaru. Semakin baik kualitas 

produk yang ditawarkan toko Esi Grosir Pekanbaru maka semakin 

baik pula tingkat keputusan pembelian konsumen. 

c) Berdasarkan hasil uji parsial variabel citra merek (X3) memiliki 

pengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian 

(Y) pakaian jadi di toko Esi Grosir Pekanbaru. Semakin baik citra 

merek dari pakaian di toko Esi Grosir Pekanbaru maka semakin baik 

pula tingkat keputusan pembelian konsumen. 
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d) Berdasarkan hasil uji simultan bahwa variabel komunikasi 

pemasaran di livestreaming Facebook (X1), variabel kualitas produk 

(X2) dan variabel citra merek (X3) mempunyai pengaruh secara 

simultan terhadap variabel keputusan pembelian (Y) pakaian jadi di 

toko Esi Grosir Pekanbaru. 

6.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, beberapa saran yang dapat diberikan oleh 

peneliti untuk sebagai bahan pertimbangan penjual pakaian jadi diwaktu yang 

akan datang yaitu sebagai berikut adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Penjual 

a) Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran 

di livestreaming Facebook berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Oleh karena itu para penjual pakaian jadi terus menjalin 

komunikasi yang baik dengan netizen atau konsumen, sehingga 

penjual dan netizen atau konsumen memiliki hubungan yang baik, 

dan konsumen terus-menerus membicarakan pakaian jadi  hingga 

komunikasi itu juga tersampaikan ke orang lain dan kelompok-

kelompok yang ada di masyarakat dari konsumen tersebut. 

b) Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk  

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  Berdasarakan hal itu 

penjual pakaian memperhatikan bahan produk yang berkualitas dan 

menarik yang dijual dengan tujuan konsumen akan puas dan 

membeli pakaian tersebut.  
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c) Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa citra merek berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Merek pada pakaian tersebut bisa 

menarik perhatian konsumen untuk membelinya, dengan adanya 

merek pada pakaian tersebut, konsumen akan mengingatnya. 

d) Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran 

di livestreaming Facebook, kualitas produk dan citra merek 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu toko Esi 

Grosir Pekanbaru sebaiknya mempertahankan atau meningkatkan 

komunikasi pemasaran, kualitas produk dan citra merek agar 

keputusan pembelian meningkat. 

2. Bagi Peneliti selanjutnya, hendaknya menambahkan variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini dengan menggunakan analisis yang 

berbeda sehingga menghasilkan penelitian yang lebih baik lagi. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Kusioner Penelitian 

KUSIONER PENELITIAN 

ANALISIS IMPLEMENTASI KOMUNIKASI PEMASARAN 

FACEBOOK LIVE  DI TOKO PAKAIAN JADI ESI GROSIR 

KOTA PEKANBARU 

Kepada Bapak/Ibu/Saudara responden yang terhormat, 

Saya Adrian, Mahasiswa Jurusan Manajemen, Konsentrasi Manajemen 

Pemasaran, Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau yang sedang melaksanakan penelitian dalam rangka 

menyelesaikan Skripsi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui “ANALISIS 

IMPLEMENTASI KOMUNIKASI PEMASARAN FACEBOOK LIVE  DI 

TOKO PAKAIAN JADI ESI GROSIR KOTA PEKANBARU” 

Pada kesempatan ini saya sangat mengharapkan kesediaan 

Bapak/Ibu/Saudara berkenan menjadi responden dalam penelitian ini. Seluruh 

informasi yang diperoleh dari kuesioner ini hanya akan saya gunakan untuk 

keperluan penelitian dan saya akan menjaga kerahasiaannya sesuai dengan etika 

penelitian. 

Atas kebaikan hati dan partisipasi yang telah Bapak/Ibu/Saudara berikan, 

saya sampaikan terimakasih. 

Pekanbaru 29 November 2023 

                                                                Hormat Saya 

 

                                                                 ADRIAN 
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I. IDENTITAS RESPONDEN 

Untuk keperluan data penelitian ini, saya mengharapkan 

kepada 

Bapak/Ibu/Sdr/i untuk mengisi data dibawah ini: 

 Nama                               : 

 Usia                                 : 

 Jenis Kelamin                   : 

 Pekerjaan                         : 

 Jenis Produk Yang Dibeli  : 

 Jumlah Pembelin              :   

 

 

 Frekuensi Menonton         :     

                                                  

                                                            

 

II. PETUNJUK PENGISIAN KUSIONER 

Pilihlah salah satu jawaban yang Bapak/Ibuk anggap  tepat 

dengan memberi tanda cheklist () pada masing-masing 

pertanyaan Dimana: 

SS     = Sangat Setuju              : 5 

S       = Setuju                          : 4 

N      = Netral                           : 3 

TS     = Tidak Setuju                : 2 

STS   = Sangat Tidak Setuju    : 1  

 

 

 

 

 

 2 - 3 Kali 

 3 - 4 Kali 

 

 

2 – 3 Kali 

3 - 4 Kali 
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III. Pertanyaan Penelitian 

A. Komunikasi Pemasaran di Live Streaming Facebook 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Saya sering menonton konten video Esi 

Grosir Pekanbaru melalui Facebook 

     

2 Saya sering melakukan interaktif dengan 

konten yang disajikan di toko ini 

     

3 Saya sering membagikan konten yang 

sering disajikan oleh toko Esi Grosir 

Pekanbaru 

     

4 Saya sering memberikan reaksi dan 

komentar terhadap konten dan produk 

toko Esi grosir di Facebook 

     

5 Saya sering memberikan komentar dan 

pertanyaan terhadap konten video toko 

Esi Grosir Pekanbaru 

     

6 Saya sering menonton konten video dan 

produk yang dibuat oleh toko Esi Grosir 

Pekanbaru 

     

 

 

B. Kualitas Produk 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1 Saya merasa nyaman saat mengenakan 

pakaian yang dijual Esi Grosir 

     

2 Saya merasa pakaian yang saya beli sesuai 

ukuran dan deskripsi yang disajikan  

     

3 Pakaian yang saya beli ditoko Esi Grosir 

tahan lama 
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4 Saya merasa puas dengan desain, 

penampilan, dan bahan pakaian yang 

dijual ditoko Esi Grosir  

     

5 

 

Saya merasa dilayani dengan baik oleh 

karyawan toko 

     

 

C. Citra Merek 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

 a.Keuntungan asosiasi merek      

1 Saya yakin dan percaya memakai pakaian 

yang dibeli ditoko Esi Grosir memberi 

nilai tambah yang tidak dimiliki toko lain  

 b.Kekuatan asosiasi merek       

2 Saya yakin dan percaya bahwa merek 

pakaian yang dijual Esi Grosir memiliki 

reputasi yang baik diantara pesaing 

lainnya 

3 Inovasi-inovasi desain baru yang selalu 

ditawarkan menarik perhatian saya untuk 

membelinya 

     

 c.Keunikan asosiasi merek      

4 Saya merasa pakaian yang dibeli di toko 

ini memiliki keunikan dibanding merek 

lain  

5 Saya dapat leluasa memilih produk yang 

di inginkan sesuai dengan selera 
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D. Keputusan  Pembelian 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1 Saya memutuskan mambeli pakaian baru 

di Toko Esi Grosir karena sesuai dengan 

kebutuhan saya 

     

2 Sebelum membeli pakaian baru ditoko 

Esi Grosir, Saya akan mencari informasi 

produk pakaian terlebih dahulu 

     

3 Sebelum saya membeli pakaian baru 

ditoko Esi Grosir, saya akan 

membandingkan kualitas, harga, dan hal 

lain yang dirasa perlu 

     

4 Saya memutuskan produk pakaian di Esi 

Grosir setelah mempertimbangkan 

banyak hal  

     

5 Pihak toko memberi garansi jika pakaian 

jadi yang dibeli tidak sesuai dengan 

ukuran, warna, desain, mereka bersedia 

ditukar kembali 
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Lampiran 2 : Data Kusioner 

 Variabel Komunikasi Pemasaran di Live streaming Facebook (X1) 

Res 
Komunikasi Pemasaran di Live streaming Facebook (X1) 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Total_X1 

Res 1 3 3 2 3 3 3 17 

Res 2 3 2 1 4 3 2 15 

Res 3 3 3 2 2 3 2 15 

Res 4 2 2 1 3 3 4 15 

Res 5 3 2 3 3 2 2 15 

Res 6 2 2 4 2 2 2 14 

Res 7 3 3 2 2 3 3 16 

Res 8 1 1 5 4 3 1 15 

Res 9 2 4 1 2 2 3 14 

Res 10 4 3 2 2 1 3 15 

Res 11 4 2 3 4 2 2 17 

Res 12 3 2 2 2 3 3 15 

Res 13 1 3 2 2 3 2 13 

Res 14 2 3 3 2 3 2 15 

Res 15 3 3 2 2 4 2 16 

Res 16 4 4 3 4 3 4 22 

Res 17 4 3 5 3 3 4 22 

Res 18 4 4 2 4 4 4 22 

Res 19 1 4 4 3 2 3 17 

Res 20 3 4 3 2 2 2 16 

Res 21 1 1 4 4 3 1 14 

Res 22 3 3 1 3 3 3 16 

Res 23 2 1 4 4 3 2 16 

Res 24 5 5 2 3 3 3 21 

Res 25 3 3 2 3 3 4 18 

Res 26 2 3 5 5 3 5 23 

Res 27 5 3 5 3 3 3 22 

Res 28 3 2 3 2 2 2 14 

Res 29 3 2 3 2 2 1 13 

Res 30 3 3 3 3 3 3 18 

Res 31 3 2 3 2 2 3 15 

Res 32 3 3 3 3 3 3 18 

Res 33 3 3 2 2 2 3 15 

Res 34 2 3 2 3 2 2 14 

Res 35 2 3 3 3 3 3 17 

Res 36 3 3 2 3 3 3 17 
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Res 37 4 3 4 3 4 3 21 

Res 38 2 2 3 4 2 3 16 

Res 39 3 3 4 3 3 3 19 

Res 40 1 2 4 4 3 1 15 

Res 41 3 3 2 3 3 3 17 

Res 42 3 3 3 3 3 3 18 

Res 43 2 3 4 2 1 2 14 

Res 44 2 3 4 4 4 4 21 

Res 45 2 3 3 2 3 3 16 

Res 46 3 3 3 1 4 3 17 

Res 47 3 3 4 3 3 3 19 

Res 48 2 3 3 4 4 1 17 

Res 49 1 3 3 3 3 3 16 

Res 50 3 3 3 3 3 3 18 

Res 51 3 4 4 3 3 3 20 

Res 52 4 3 3 3 4 4 21 

Res 53 3 3 3 3 3 3 18 

Res 54 2 2 3 4 3 4 18 

Res 55 2 2 4 5 5 3 21 

Res 56 5 5 4 4 4 5 27 

Res 57 3 2 3 1 2 3 14 

Res 58 3 3 3 3 3 3 18 

Res 59 3 3 2 3 3 3 17 

Res 60 3 4 2 3 1 1 14 

Res 61 3 3 2 3 3 4 18 

Res 62 5 4 5 5 3 4 26 

Res 63 4 4 4 4 4 4 24 

Res 64 3 3 2 2 2 3 15 

Res 65 3 3 2 3 3 3 17 

Res 66 4 4 3 4 4 4 23 

Res 67 2 3 5 2 3 3 18 

Res 68 2 4 4 4 4 4 22 

Res 69 2 2 4 2 5 1 16 

Res 70 2 4 3 4 4 4 21 

Res 71 4 4 4 4 4 4 24 

Res 72 3 2 3 2 2 2 14 

Res 73 3 3 3 3 3 4 19 

Res 74 2 3 3 2 1 3 14 

Res 75 3 3 3 3 3 4 19 

Res 76 3 3 5 1 3 3 18 

Res 77 3 3 3 3 3 4 19 
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Res 78 5 4 5 4 4 3 25 

Res 79 5 4 5 3 3 4 24 

Res 80 3 3 3 2 3 3 17 

Res 81 4 3 4 3 3 4 21 

Res 82 2 2 2 2 1 3 12 

Res 83 4 3 4 3 2 4 20 

Res 84 2 5 5 4 2 4 22 

Res 85 3 3 3 3 3 3 18 

Res 86 4 3 4 3 3 2 19 

Res 87 4 4 4 3 3 3 21 

Res 88 2 2 3 3 3 3 16 

Res 89 4 4 4 3 4 2 21 

Res 90 2 3 3 3 2 2 15 

Res 91 4 4 4 4 4 2 22 

Res 92 3 3 4 3 3 3 19 

Res 93 2 3 2 4 2 2 15 

Res 94 3 4 2 2 4 3 18 

Res 95 1 4 1 2 3 2 13 

Res 96 2 2 3 2 2 2 13 
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Variabel Kualitas Produk (X2) 

Res 
Kualitas Produk (X2) 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 Total_X2 

Res 1 4 4 3 3 4 18 

Res 2 3 3 3 3 4 16 

Res 3 4 3 3 3 3 16 

Res 4 3 3 3 3 4 16 

Res 5 3 3 3 3 4 16 

Res 6 3 3 3 3 3 15 

Res 7 3 3 3 3 4 16 

Res 8 3 3 3 3 3 15 

Res 9 3 3 3 3 3 15 

Res 10 3 3 3 3 4 16 

Res 11 4 3 4 4 3 18 

Res 12 3 3 3 3 4 16 

Res 13 3 3 3 3 3 15 

Res 14 3 3 3 3 4 16 

Res 15 4 4 4 4 4 20 

Res 16 4 4 4 4 4 20 

Res 17 4 3 3 5 5 20 

Res 18 3 3 3 4 4 17 

Res 19 4 4 3 5 4 20 

Res 20 5 3 2 3 3 16 

Res 21 3 3 3 3 3 15 

Res 22 3 3 3 3 4 16 

Res 23 4 4 4 4 4 20 

Res 24 5 3 5 3 5 21 

Res 25 3 3 3 4 4 17 

Res 26 4 5 3 5 5 22 

Res 27 4 4 5 3 4 20 

Res 28 3 3 3 3 3 15 

Res 29 3 3 3 3 3 15 

Res 30 3 3 3 3 4 16 

Res 31 3 3 3 3 3 15 

Res 32 3 3 3 3 4 16 

Res 33 3 3 3 3 3 15 

Res 34 3 3 3 3 3 15 

Res 35 3 3 3 3 3 15 

Res 36 3 3 3 3 3 15 

Res 37 3 3 3 4 4 17 



104 

 

Res 38 3 3 3 3 3 15 

Res 39 3 3 3 3 4 16 

Res 40 3 3 3 3 3 15 

Res 41 3 3 3 3 3 15 

Res 42 3 3 3 3 3 15 

Res 43 3 3 3 3 3 15 

Res 44 4 4 3 4 4 19 

Res 45 4 4 3 4 3 18 

Res 46 3 3 3 3 3 15 

Res 47 3 3 3 3 4 16 

Res 48 5 3 5 3 5 21 

Res 49 3 3 3 3 4 16 

Res 50 4 4 4 4 4 20 

Res 51 3 4 4 3 3 17 

Res 52 4 4 3 3 4 18 

Res 53 3 3 3 3 4 16 

Res 54 3 5 3 5 5 21 

Res 55 5 3 4 3 4 19 

Res 56 5 4 3 4 5 21 

Res 57 3 3 3 3 3 15 

Res 58 3 3 3 3 3 15 

Res 59 3 3 5 3 5 19 

Res 60 5 5 5 5 5 25 

Res 61 3 3 3 4 4 17 

Res 62 4 3 5 4 5 21 

Res 63 4 3 4 3 4 18 

Res 64 3 3 3 3 3 15 

Res 65 3 3 3 3 3 15 

Res 66 3 4 3 4 4 18 

Res 67 5 3 4 3 5 20 

Res 68 3 3 3 3 4 16 

Res 69 3 3 3 3 3 15 

Res 70 3 3 3 4 4 17 

Res 71 3 3 3 4 5 18 

Res 72 3 3 3 3 3 15 

Res 73 3 3 3 3 4 16 

Res 74 3 3 2 3 3 14 

Res 75 3 3 3 3 4 16 

Res 76 3 3 3 3 3 15 

Res 77 3 3 3 3 4 16 

Res 78 3 3 4 3 5 18 
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Res 79 4 4 3 4 4 19 

Res 80 3 3 3 3 4 16 

Res 81 5 5 4 4 5 23 

Res 82 3 3 3 3 3 15 

Res 83 5 3 3 3 5 19 

Res 84 5 3 5 3 4 20 

Res 85 3 3 3 3 3 15 

Res 86 3 3 3 3 4 16 

Res 87 5 3 4 3 5 20 

Res 88 3 3 3 3 4 16 

Res 89 5 3 5 3 3 19 

Res 90 4 3 3 3 3 16 

Res 91 3 3 3 3 4 16 

Res 92 3 3 3 3 3 15 

Res 93 3 3 3 3 3 15 

Res 94 3 5 5 3 5 21 

Res 95 3 3 3 4 4 17 

Res 96 3 3 3 4 4 17 
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Variabel CitraMerek (X3) 

Res 
                   Citra Merek (X3)   

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 Total_X3 

Res 1 3 3 3 4 3 16 

Res 2 3 3 4 3 3 16 

Res 3 3 3 3 3 3 15 

Res 4 3 3 4 4 2 16 

Res 5 3 3 4 3 4 17 

Res 6 3 3 3 2 3 14 

Res 7 3 3 3 4 3 16 

Res 8 3 3 3 3 3 15 

Res 9 3 3 4 3 3 16 

Res 10 3 3 4 3 4 17 

Res 11 3 4 4 4 3 18 

Res 12 3 3 4 3 3 16 

Res 13 2 3 2 3 3 13 

Res 14 3 3 4 3 3 16 

Res 15 3 3 4 4 4 18 

Res 16 4 3 5 4 5 21 

Res 17 4 3 4 5 4 20 

Res 18 3 3 4 4 4 18 

Res 19 4 3 3 2 4 16 

Res 20 2 2 5 3 4 16 

Res 21 2 3 3 2 3 13 

Res 22 3 3 4 4 4 18 

Res 23 3 4 3 2 5 17 

Res 24 3 3 4 5 5 20 

Res 25 3 3 4 3 4 17 

Res 26 4 5 5 3 5 22 

Res 27 5 5 4 3 4 21 

Res 28 3 3 4 4 4 18 

Res 29 3 3 3 3 3 15 

Res 30 3 3 4 4 4 18 

Res 31 3 2 4 3 3 15 

Res 32 3 3 4 3 4 17 

Res 33 3 3 3 3 3 15 

Res 34 3 3 4 4 4 18 

Res 35 3 3 3 3 3 15 

Res 36 3 3 4 3 4 17 

Res 37 3 4 4 4 4 19 
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Res 38 3 4 4 4 4 19 

Res 39 3 3 4 4 4 18 

Res 40 2 2 4 3 4 15 

Res 41 3 3 4 4 4 18 

Res 42 3 3 4 4 4 18 

Res 43 3 3 3 3 3 15 

Res 44 2 4 4 3 4 17 

Res 45 4 3 3 3 3 16 

Res 46 3 3 4 3 3 16 

Res 47 3 3 4 3 3 16 

Res 48 4 3 4 3 4 18 

Res 49 3 3 3 3 3 15 

Res 50 3 3 4 3 4 17 

Res 51 3 4 3 3 4 17 

Res 52 4 3 4 3 3 17 

Res 53 3 3 3 3 3 15 

Res 54 4 2 5 3 5 19 

Res 55 5 4 5 4 5 23 

Res 56 4 5 4 3 5 21 

Res 57 3 3 3 3 3 15 

Res 58 3 3 3 3 3 15 

Res 59 3 3 3 3 3 15 

Res 60 5 3 2 5 4 19 

Res 61 3 3 4 3 3 16 

Res 62 4 4 3 5 5 21 

Res 63 3 3 4 4 4 18 

Res 64 3 3 4 3 3 16 

Res 65 3 3 3 3 3 15 

Res 66 3 4 4 3 3 17 

Res 67 4 3 5 2 5 19 

Res 68 3 3 4 3 3 16 

Res 69 3 3 3 2 3 14 

Res 70 3 3 5 3 4 18 

Res 71 4 4 4 4 4 20 

Res 72 4 2 3 2 3 14 

Res 73 3 3 4 3 3 16 

Res 74 3 2 3 4 2 14 

Res 75 3 3 4 4 4 18 

Res 76 3 3 4 3 3 16 

Res 77 3 3 4 3 3 16 

Res 78 3 3 4 4 4 18 
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Res 79 3 4 3 4 4 18 

Res 80 3 3 4 3 3 16 

Res 81 5 3 4 3 4 19 

Res 82 3 3 3 2 2 13 

Res 83 4 4 3 3 4 18 

Res 84 4 4 4 3 4 19 

Res 85 3 3 4 3 3 16 

Res 86 3 3 4 3 3 16 

Res 87 3 3 4 3 5 18 

Res 88 3 3 4 3 3 16 

Res 89 5 5 4 4 4 22 

Res 90 3 3 5 3 4 18 

Res 91 3 3 4 3 3 16 

Res 92 3 3 3 3 3 15 

Res 93 3 3 3 3 3 15 

Res 94 4 4 3 3 4 18 

Res 95 3 3 4 3 3 16 

Res 96 3 3 4 3 3 16 
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Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Res 
                    Keputusan Pembelian (Y)   

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Total_Y 

Res 1 4 4 4 3 2 17 

Res 2 4 3 3 3 1 14 

Res 3 4 3 3 3 2 15 

Res 4 4 2 2 3 3 14 

Res 5 4 4 2 2 3 15 

Res 6 4 3 4 2 1 14 

Res 7 3 4 4 3 2 16 

Res 8 3 3 3 3 2 14 

Res 9 3 3 3 4 1 14 

Res 10 3 4 4 3 2 16 

Res 11 4 4 3 3 3 17 

Res 12 4 3 3 2 2 14 

Res 13 3 3 3 3 2 14 

Res 14 3 4 4 3 2 16 

Res 15 4 4 3 3 2 16 

Res 16 5 4 4 3 4 20 

Res 17 4 3 5 3 5 20 

Res 18 5 3 4 3 3 18 

Res 19 3 3 3 4 3 16 

Res 20 5 4 3 2 2 16 

Res 21 3 3 2 3 3 14 

Res 22 4 4 3 3 2 16 

Res 23 4 4 2 2 4 16 

Res 24 5 4 3 4 4 20 

Res 25 4 3 4 3 3 17 

Res 26 5 4 4 4 5 22 

Res 27 4 4 5 5 4 22 

Res 28 4 3 3 3 1 14 

Res 29 3 3 3 2 2 13 

Res 30 4 3 2 4 3 16 

Res 31 3 3 3 3 2 14 

Res 32 4 4 2 3 3 16 

Res 33 3 4 2 3 3 15 

Res 34 3 3 3 3 2 14 

Res 35 3 4 3 2 3 15 

Res 36 3 3 4 3 2 15 

Res 37 3 5 4 4 3 19 
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Res 38 3 3 3 3 2 14 

Res 39 3 4 3 2 3 15 

Res 40 5 2 2 3 3 15 

Res 41 3 3 3 3 2 14 

Res 42 5 4 2 4 2 17 

Res 43 3 3 3 3 2 14 

Res 44 4 4 3 3 2 16 

Res 45 4 3 3 4 2 16 

Res 46 2 3 4 3 3 15 

Res 47 3 2 4 3 2 14 

Res 48 5 3 5 3 3 19 

Res 49 3 4 2 4 2 15 

Res 50 4 3 4 4 2 17 

Res 51 4 3 4 3 3 17 

Res 52 4 4 4 3 2 17 

Res 53 5 3 2 2 3 15 

Res 54 5 3 5 3 5 21 

Res 55 4 3 4 3 4 18 

Res 56 4 5 4 5 4 22 

Res 57 3 3 3 3 2 14 

Res 58 4 3 4 2 2 15 

Res 59 4 4 3 2 2 15 

Res 60 4 3 5 3 4 19 

Res 61 3 5 3 2 3 16 

Res 62 5 5 4 3 4 21 

Res 63 5 4 4 2 3 18 

Res 64 4 4 3 3 3 17 

Res 65 3 4 3 3 2 15 

Res 66 5 3 3 2 2 15 

Res 67 4 3 4 3 3 17 

Res 68 4 3 4 3 3 17 

Res 69 3 3 3 2 2 13 

Res 70 4 4 4 3 3 18 

Res 71 3 4 3 2 3 15 

Res 72 4 4 4 4 2 18 

Res 73 3 4 3 4 3 17 

Res 74 3 3 3 3 2 14 

Res 75 4 4 4 3 2 17 

Res 76 4 4 3 4 3 18 

Res 77 3 3 3 2 2 13 

Res 78 5 4 5 4 4 22 
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Res 79 4 5 4 4 3 20 

Res 80 4 3 4 3 2 16 

Res 81 5 4 3 4 5 21 

Res 82 3 3 3 3 2 14 

Res 83 5 4 5 4 4 22 

Res 84 4 5 5 5 2 21 

Res 85 2 3 3 2 3 13 

Res 86 3 2 4 2 2 13 

Res 87 4 4 3 4 3 18 

Res 88 4 3 4 3 2 16 

Res 89 5 5 4 4 3 21 

Res 90 4 4 4 4 2 18 

Res 91 5 2 3 2 2 14 

Res 92 4 3 3 3 2 15 

Res 93 4 4 4 4 2 18 

Res 94 3 4 4 4 4 19 

Res 95 3 3 3 3 2 14 

Res 96 3 4 3 3 2 15 
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Lampiran 3 : Uji Validita 

Uji Validitas X1 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Total_X1 

X1.1 

Pearson 

Correlation 

1 ,434
**
 ,168 ,104 ,193 ,375

**
 ,640

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,102 ,312 ,059 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 

X1.2 

Pearson 

Correlation 

,434
**
 1 ,060 ,134 ,206

*
 ,429

**
 ,602

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,561 ,192 ,044 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 

X1.3 

Pearson 

Correlation 

,168 ,060 1 ,306
**
 ,209

*
 ,123 ,551

**
 

Sig. (2-tailed) ,102 ,561  ,002 ,041 ,232 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 

X1.4 

Pearson 

Correlation 

,104 ,134 ,306
**
 1 ,363

**
 ,262

**
 ,589

**
 

Sig. (2-tailed) ,312 ,192 ,002  ,000 ,010 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 

X1.5 

Pearson 

Correlation 

,193 ,206
*
 ,209

*
 ,363

**
 1 ,228

*
 ,584

**
 

Sig. (2-tailed) ,059 ,044 ,041 ,000  ,025 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 

X1.6 

Pearson 

Correlation 

,375
**
 ,429

**
 ,123 ,262

**
 ,228

*
 1 ,660

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,232 ,010 ,025  ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 

Total_X1 

Pearson 

Correlation 

,640
**
 ,602

**
 ,551

**
 ,589

**
 ,584

**
 ,660

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 96 96 96 96 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Uji Validitas X2 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 Total_X2 

X2.1 

Pearson Correlation 1 ,342
**
 ,532

**
 ,259

*
 ,420

**
 ,744

**
 

Sig. (2-tailed)  ,001 ,000 ,011 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X2.2 

Pearson Correlation ,342
**
 1 ,292

**
 ,598

**
 ,387

**
 ,700

**
 

Sig. (2-tailed) ,001  ,004 ,000 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X2.3 

Pearson Correlation ,532
**
 ,292

**
 1 ,091 ,447

**
 ,689

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,004  ,379 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X2.4 

Pearson Correlation ,259
*
 ,598

**
 ,091 1 ,430

**
 ,634

**
 

Sig. (2-tailed) ,011 ,000 ,379  ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X2.5 

Pearson Correlation ,420
**
 ,387

**
 ,447

**
 ,430

**
 1 ,774

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

Total_X2 

Pearson Correlation ,744
**
 ,700

**
 ,689

**
 ,634

**
 ,774

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 96 96 96 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Uji Validitas X3 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 Total_X3 

X3.1 

Pearson 

Correlation 

1 ,416
**
 ,098 ,173 ,376

**
 ,643

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,343 ,093 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X3.2 

Pearson 

Correlation 

,416
**
 1 ,037 ,134 ,365

**
 ,599

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,720 ,194 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X3.3 

Pearson 

Correlation 

,098 ,037 1 ,111 ,430
**
 ,541

**
 

Sig. (2-tailed) ,343 ,720  ,281 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X3.4 

Pearson 

Correlation 

,173 ,134 ,111 1 ,291
**
 ,553

**
 

Sig. (2-tailed) ,093 ,194 ,281  ,004 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

X3.5 

Pearson 

Correlation 

,376
**
 ,365

**
 ,430

**
 ,291

**
 1 ,802

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,004  ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

Total_X3 

Pearson 

Correlation 

,643
**
 ,599

**
 ,541

**
 ,553

**
 ,802

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 96 96 96 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Ujji Validitas Y 

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Total_Y1 

Y1.1 

Pearson Correlation 1 ,139 ,207
*
 ,140 ,363

**
 ,593

**
 

Sig. (2-tailed)  ,176 ,043 ,172 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

Y1.2 

Pearson Correlation ,139 1 ,149 ,354
**
 ,262

**
 ,583

**
 

Sig. (2-tailed) ,176  ,146 ,000 ,010 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

Y1.3 

Pearson Correlation ,207
*
 ,149 1 ,276

**
 ,267

**
 ,614

**
 

Sig. (2-tailed) ,043 ,146  ,007 ,009 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

Y1.4 

Pearson Correlation ,140 ,354
**
 ,276

**
 1 ,234

*
 ,624

**
 

Sig. (2-tailed) ,172 ,000 ,007  ,022 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

Y1.5 

Pearson Correlation ,363
**
 ,262

**
 ,267

**
 ,234

*
 1 ,710

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,010 ,009 ,022  ,000 

N 96 96 96 96 96 96 

Total_Y1 

Pearson Correlation ,593
**
 ,583

**
 ,614

**
 ,624

**
 ,710

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 96 96 96 96 96 96 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 4 : Uji Reliabilitas 

Komuniksi Pemasaran Livestream Facebook (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,647 6 

 

 

Kualitas Produk (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,751 5 

 

 

Citra Merek  (X3)  

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,621 5 

 

Keputusan Pembelian (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,612 5 
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Lampiran 5 : Uji Normalitas 

Uji Normalitas Histogram 

 
 

Uji Normalitas Garis P-Plot 
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Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 96 

Normal Parameters
a,b

 
Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,45771605 

Most Extreme Differences 

Absolute ,120 

Positive ,120 

Negative -,077 

Kolmogorov-Smirnov Z 1,176 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,126 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 
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Lampiran 6 : Uji Asumsi Klasik 

Uji Multikolinieritas 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) ,048 1,328  ,036 ,971   

Komunikasi 

Pemasaran di Live 

streaming Facebook 

(X1) 

,196 ,062 ,261 3,169 ,002 ,560 1,786 

Kualitas Produk (X2) ,458 ,091 ,423 5,006 ,000 ,533 1,875 

Citra Merek (X3) ,300 ,116 ,249 2,599 ,011 ,413 2,420 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 

Uji Heteroskedastisitas 
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Lampiran 7 : Analisis Regresi Linear Berganda  

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) ,048 1,328  ,036 ,971 

Komunikasi Pemasaran di Live 

streaming Facebook (X1) 

,196 ,062 ,261 3,169 ,002 

Kualitas Produk (X2) ,458 ,091 ,423 5,006 ,000 

Citra Merek (X3) ,300 ,116 ,249 2,599 ,011 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
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Lampiran 8 : Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji T) 

Uji T (X1 Terhadap Y) 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 7,869 1,071  7,347 ,000 

Komunikasi Pemasaran di Live 

streaming Facebook (X1) 

,481 ,059 ,642 8,124 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 

Uji T (X2 Terhadap Y) 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 3,011 1,323  2,275 ,025 

Kualitas Produk (X2) ,786 ,077 ,726 10,226 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 

Uji T (X3 Terhadap Y) 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 2,005 1,501  1,336 ,185 

Citra Merek (X3) ,851 ,088 ,707 9,680 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
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Lampira 9 : Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 375,621 3 125,207 57,062 ,000
b
 

Residual 201,869 92 2,194   

Total 577,490 95    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

b. Predictors: (Constant), Citra Merek (X3), Komunikasi Pemasaran di Live streaming Facebook 

(X1), Kualitas Produk (X2) 
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Lampiran 10 : Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Model Summary
b
 

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

Estimate 

1 ,806
a
 ,650 ,639 1,481 

a. Predictors: (Constant), Citra Merek (X3), Komunikasi Pemasaran di Live streaming Facebook 

(X1), Kualitas Produk (X2) 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
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Lampiran 11 : Tabel t Statistik 

       Pr 

df 

0.25 

0.50 

0.10 

0.20 

     0.05 

     0.10 

    0.025 

    0.050 

0.01 

0.02 

    0.005 

    0.010 

    0.001 

    0.002 

81 0.6775

3 

1.2920

9 

1.6638

8 

1.9896

9 

2.3732

7 

2.6379

0 

3.1939

2 82 0.6774

9 

1.2919

6 

1.6636

5 

1.9893

2 

2.3726

9 

2.6371

2 

3.1926

2 83 0.6774

6 

1.2918

3 

1.6634

2 

1.9889

6 

2.3721

2 

2.6363

7 

3.1913

5 84 0.6774

2 

1.2917

1 

1.6632

0 

1.9886

1 

2.3715

6 

2.6356

3 

3.1901

1 85 0.6773

9 

1.2915

9 

1.6629

8 

1.9882

7 

2.3710

2 

2.6349

1 

3.1889

0 86 0.6773

5 

1.2914

7 

1.6627

7 

1.9879

3 

2.3704

9 

2.6342

1 

3.1877

2 87 0.6773

2 

1.2913

6 

1.6625

6 

1.9876

1 

2.3699

8 

2.6335

3 

3.1865

7 88 0.6772

9 

1.2912

5 

1.6623

5 

1.9872

9 

2.3694

7 

2.6328

6 

3.1854

4 89 0.6772

6 

1.2911

4 

1.6621

6 

1.9869

8 

2.3689

8 

2.6322

0 

3.1843

4 90 0.6772

3 

1.2910

3 

1.6619

6 

1.9866

7 

2.3685

0 

2.6315

7 

3.1832

7 91 0.6772

0 

1.2909

2 

1.6617

7 

1.9863

8 

2.3680

3 

2.6309

4 

3.1822

2 92 0.6771

7 

1.2908

2 

1.6615

9 

1.9860

9 

2.3675

7 

2.6303

3 

3.1811

9 93 0.6771

4 

1.2907

2 

1.6614

0 

1.9858

0 

2.3671

2 

2.6297

3 

3.1801

9 94 0.6771

1 

1.2906

2 

1.6612

3 

1.9855

2 

2.3666

7 

2.6291

5 

3.1792

1 95 0.6770

8 

1.2905

3 

1.6610

5 

1.9852

5 

2.3662

4 

2.6285

8 

3.1782

5 96 0.6770

5 

1.2904

3 

1.6608

8 

1.9849

8 

2.3658

2 

2.6280

2 

3.1773

1 97 0.6770

3 

1.2903

4 

1.6607

1 

1.9847

2 

2.3654

1 

2.6274

7 

3.1763

9 98 0.6770

0 

1.2902

5 

1.6605

5 

1.9844

7 

2.3650

0 

2.6269

3 

3.1754

9 99 0.6769

8 

1.2901

6 

1.6603

9 

1.9842

2 

2.3646

1 

2.6264

1 

3.1746

0 100 0.6769

5 

1.2900

7 

1.6602

3 

1.9839

7 

2.3642

2 

2.6258

9 

3.1737

4 101 0.6769

3 

1.2899

9 

1.6600

8 

1.9837

3 

2.3638

4 

2.6253

9 

3.1728

9 102 0.6769

0 

1.2899

1 

1.6599

3 

1.9835

0 

2.3634

6 

2.6248

9 

3.1720

6 103 0.6768

8 

1.2898

2 

1.6597

8 

1.9832

6 

2.3631

0 

2.6244

1 

3.1712

5 104 0.6768

6 

1.2897

4 

1.6596

4 

1.9830

4 

2.3627

4 

2.6239

3 

3.1704

5 105 0.6768

3 

1.2896

7 

1.6595

0 

1.9828

2 

2.3623

9 

2.6234

7 

3.1696

7 106 0.6768

1 

1.2895

9 

1.6593

6 

1.9826

0 

2.3620

4 

2.6230

1 

3.1689

0 107 0.6767

9 

1.2895

1 

1.6592

2 

1.9823

8 

2.3617

0 

2.6225

6 

3.1681

5 108 0.6767

7 

1.2894

4 

1.6590

9 

1.9821

7 

2.3613

7 

2.6221

2 

3.1674

1 109 0.6767

5 

1.2893

7 

1.6589

5 

1.9819

7 

2.3610

5 

2.6216

9 

3.1666

9 110 0.6767

3 

1.2893

0 

1.6588

2 

1.9817

7 

2.3607

3 

2.6212

6 

3.1659

8 111 0.6767

1 

1.2892

2 

1.6587

0 

1.9815

7 

2.3604

1 

2.6208

5 

3.1652

8 112 0.6766

9 

1.2891

6 

1.6585

7 

1.9813

7 

2.3601

0 

2.6204

4 

3.1646

0 113 0.6766

7 

1.2890

9 

1.6584

5 

1.9811

8 

2.3598

0 

2.6200

4 

3.1639

2 114 0.6766

5 

1.2890

2 

1.6583

3 

1.9809

9 

2.3595

0 

2.6196

4 

3.1632

6 115 0.6766

3 

1.2889

6 

1.6582

1 

1.9808

1 

2.3592

1 

2.6192

6 

3.1626

2 116 0.6766

1 

1.2888

9 

1.6581

0 

1.9806

3 

2.3589

2 

2.6188

8 

3.1619

8 117 0.6765

9 

1.2888

3 

1.6579

8 

1.9804

5 

2.3586

4 

2.6185

0 

3.1613

5 118 0.6765

7 

1.2887

7 

1.6578

7 

1.9802

7 

2.3583

7 

2.6181

4 

3.1607

4 119 0.6765

6 

1.2887

1 

1.6577

6 

1.9801

0 

2.3580

9 

2.6177

8 

3.1601

3 120 0.6765

4 

1.2886

5 

1.6576

5 

1.9799

3 

2.3578

2 

2.6174

2 

3.1595

4  
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Titik Persentase Distribusi F untuk probabilita + 0,05 

df untuk 

     penyebut 

         (N2) 

df untuk pembilang (N1) 

1 2 3 4 5 6 7 8 

91 3.95 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 

92 3.94 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 

93 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 

94 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 

95 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 

96 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 

97 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 

98 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 

99 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 

100 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 

101 3.94 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 

102 3.93 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 

103 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 

104 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 

105 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 

106 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 

107 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 

108 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 

109 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 

110 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 

111 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 

112 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 

113 3.93 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

114 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

115 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

116 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

117 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

118 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

119 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

120 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 

121 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.09 2.02 

122 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.09 2.02 

123 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.08 2.01 

124 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 

125 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 

126 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 

127 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 

128 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 

129 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 

130 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 

131 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 

132 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 

133 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 

134 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 
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Lampiran 12: Kegiatan Penyebaran  Kusioner dan Foto Bersama Pemilik 

                        Toko 
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