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Abstract 

 

This research aims to determine the influence of Social Media, Product Variety, 

and Price on the Purchase Decisions of Bouquets at Kadoestetik Store 

Lhokseumawe on a partial basis. The data used in this study is primary data 

obtained through a questionnaire distributed to 100 respondents. The 

questionnaire testing included validity and reliability tests using Cronbach’s 

Alpha method. Classical assumption tests were conducted, including normality, 

multicollinearity, and heteroscedasticity tests. Hypothesis testing utilized the t-

test (partial) and the coefficient of determination (R²). The data analysis 

technique employed was multiple linear regression using SPSS version 26. The 

results indicate that the Social Media variable has a significance value of 0.023 

and a tvalue of 2.302 > t-table value of 1.661, indicating a positive and 

significant influence on Purchase Decisions. Thus, the first hypothesis is 

accepted. Meanwhile, the Product Variety variable has a significance value of 

0.005 and a t-value of 4.777 > t-table, meaning it has a positive and significant 

influence on Purchase Decisions, leading to the acceptance of the second 

hypothesis. Furthermore, the Price variable shows a significance value of 

0.012 and a t-value of 2.915 > t-table, which indicates a positive and significant 

influence on Purchase Decisions, thus accepting the third hypothesis. In 

conclusion, it can be stated that, on a partial basis, Social Media, Product 

Variety, and Price positively and significantly influence Purchase Social 

Media, Product Variety, Price, Purchase Decisions 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh Media Sosial, Keragaman Produk dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Buket Pada Toko Kadoestetik Lhokseumawe secara parsial. Data yang 

digunakan pada penelitian ini adalah data primer yang diperoleh dengan cara membagikan kuesioner kepada 

100 responden. Uji coba kuesioner terdiri dari uji validitas dan uji reliabilitas dengan menggunakan metode 

Cronbach’s Alpha. Uji asumsi klasik menggunakan uji normalitas, uji multikolinearitas dan uji 

heterokedastisitas. Uji hipotesis menggunakan uji-t (parsial) dan koefisien determinasi R2. Teknik analisis 

data yang digunakan adalah regresi linear berganda dengan menggunakan bantuan perangkat lunak SPSS 

versi 26. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Media Sosial memiliki nilai signifikasi sebesar 0,023 

dan nilai thitung sebesar 2.302 > ttable yaitu 1,661, yang berarti berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. Dengan demikian, hipotesis pertama diterima. Sementara itu, variabel Keragaman 

Produk memiliki nilai signifikansi 0,005 dan thitung4,777 > ttabel, berarti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian, sehingga hipotesis kedua diterima. Selanjutnya, variabel Harga 

menunjukkan nilai signifikansi 0,012 dan thitung 2,915> ttabel yang artinya berpengaruh positif dan 
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signifikan terhadap Keputusan pembelian, sehingga hipotesis ketiga diterima. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa secara parsial Media Sosial, Keragaman Produk dan harga terhadap Keputusan 

pembelian berpengaruh positif dan signifikan. 

 

Kata Kunci : Media Sosial, Keragaman Produk, Harga, Keputusan Pembelian 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan pesat teknologi informasi dan komunikasi telah mengubah cara orang 

berinteraksi dan berbisnis. Di era digital saat ini, para wirausahawan harus beradaptasi dengan 

perubahan teknologi untuk menjangkau pasar yang lebih luas, meningkatkan efisiensi operasional, 

dan meningkatkan kepuasan pelanggan. Transformasi ini juga memperketat persaingan pasar, 

sehingga mengharuskan bisnis mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk 

mempertahankan posisi dan mempertahankan pelanggan. 

Di Kota Lhokseumawe, salah satu tren bisnis yang berkembang pesat adalah bisnis karangan 

bunga, terutama di kalangan anak muda. Tradisi memberi buket kini telah menjadi bentuk apresiasi 

dalam berbagai perayaan, seperti ulang tahun, wisuda, dan Hari Valentine. Seiring dengan tren yang 

meningkat ini, berbagai pelaku bisnis buket bunga pun bermunculan, salah satunya adalah toko 

buket yang sedang berkembang adalah  Toko Kadoestetik, yang memanfaatkan media sosial seperti 

Instagram dan TikTok sebagai media pemasaran utamanya. 

Dapat dilihat pada penjualan Toko Kadoestetik  yang meningkat signifikan, dari 800 unit 

pada tahun 2022 menjadi 1.604 unit pada tahun 2024. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk yang ditawarkan semakin meningkat. 

 

Gambar1: Bagan Penjualan Toko Kadoestetik 

Keputusan pembelian adalah proses yang dilakukan konsumen dalam memilih dan 

menentukan produk yang akan dibeli berdasarkan evaluasi berbagai faktor (Simamora & Fatira, 

2019). Tiga faktor utama yang diduga memengaruhi keputusan pembelian pada Toko Kadoestetik 

adalah media sosial, keragaman produk, dan harga. Media sosial memungkinkan promosi visual 

yang menarik dan menjangkau konsumen secara luas (Gitama dkk., 2023). Keragaman produk 

memberikan pilihan sesuai kebutuhan dan preferensi konsumen (R. Sari,   2023), sementara harga 

menjadi pertimbangan utama dalam proses pengambilan keputusan (Adnan & Abubakar, 2021). 
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Penelitian sebelumnya menunjukkan hasil yang beragam. Nensiana & Mayasari (2023) dan 

Indriyani & Suri (2020) menyatakan bahwa media sosial memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian, tetapi berbeda dengan hasil penelitian Gitama dkk. (2023) yang 

tidak menunjukkan pengaruh. Hal yang sama juga terjadi pada faktor harga, di mana beberapa 

penelitian menyatakan memiliki pengaruh yang signifikan (Riskyady & Sulistyowati, 2021; PM 

Sari & Bahri, 2024), sementara yang lain menyatakan tidak berpengaruh (Fiana & Hartati, 2023; 

Azman & Bahri, 2024). 

Dengan adanya perbedaan hasil penelitian terdahulu dan fenomena meningkatnya 

pembelian pada Toko Kadoestetik, maka penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

media sosial, keragaman produk, dan harga terhadap keputusan pembelian karangan bunga pada 

Toko Kadoestetik di Lhokseumawe. 

Tinjauan Pustaka 

Pemasaran dan Manajemen Pemasaran 

Pemasaran adalah proses yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen melalui pertukaran barang dan jasa sehingga perusahaan memperoleh keuntungan 

(Saputra, 2019). Menurut Adnan & Aiyub (2020), pemasaran mencakup perencanaan produk, 

penetapan harga, promosi, dan distribusi untuk memuaskan konsumen. Manajemen pemasaran 

sendiri dipahami sebagai proses menganalisis, merencanakan, mengimplementasikan, dan 

mengevaluasi kegiatan pemasaran untuk mencapai tujuan organisasi (Silape dkk., 2019). 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah proses di mana konsumen memilih dan membeli produk atau 

layanan setelah mengevaluasi berbagai alternatif (Makena, 2023). Keputusan pembelian merupakan 

bagian penting dari perilaku konsumen, yang mencakup berbagai aktivitas mulai dari pengenalan 

masalah hingga evaluasi pascapembelian (Susilowati & Utari, 2022). Menurut Kharisma (2021), 

indikator keputusan pembelian meliputi: mengidentifikasi kebutuhan, menggali informasi produk, 

melakukan pembelian produk, dan perilaku pascapembelian. 

Tabel 1 Indikator dari variabel Keputusan pembelian Kharisma (2021)  

No. Indikator Pernyataan 

1. Identifikasi kebutuhan • Saya memutuskan membeli produk di Toko 

Kadoestetik karena adanya kebutuhan 

• Saya membeli produk di Toko Kadoestetik sesuai 

keinginan karena harga dan kualitasnya bagus 

• Saya memutuskan membeli produk di Toko 

Kadoestetik setelah membandingkannya dengan toko 

lain. 

2. Mengenali Informasi  • Saya memutuskan membeli produk di Toko 

Kadoestetik berdasarkan pengalaman orang lain 

• Informasi yang diberikan tentang produk sesuai dengan 

kenyatan sehingga saya tertarik untukmembeli produk 

di Toko Kadoestetik. 

3. Melakukan Pembelian 

Produk 
• Setelah melihat produk yang di posting di sosial media 

Toko Kadoestetik saya tertarik untuk membeli 
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• Setelah melihat konsumen lain menggunakan produk 

dari Toko Kadoestetik saya tertarik untukmembeli 

• Saya membeli produk di Toko Kadoestetik karena 

rekomendasi dari orang lain 

4. Perilaku Setelah Membeli • Saya akan melakukan pembelian ulang di Toko 

Kadoestetik 

• Saya tidak pernah kecewa setelah membeli produk di 

Toko Kadoestetik 
 

Media Sosial 

Media sosial mengacu pada platform digital yang memungkinkan pengguna untuk 

membuat, berbagi, dan bertukar informasi, ide, dan konten visual melalui komunitas virtual 

(Mulawarman dalam Kosasih dkk., 2020). Media social adalah salah satu metode internet marketing 

yang paling efektif untuk memasarkan barang atau perusahaan ( Afriyani et al., 2023). Indikator 

penggunaan media sosial menurut Rahmadani (2024) meliputi: kemudahan, kepercayaan, dan 

kualitas informasi. 

Tabel 2 Indikator dari Variabel Media Sosial Rahmadani (2024 

No Indikator Pernyataan 

1. Kemudahan • Media sosial memberikan kemudahan untuk mencari informasi 

akun penjual buket 

• Media Sosial mempermudah saya berkomunikasi dengan penjual 

buket 

2. Kepercayaan • Dengan melihat media sosial buket memberikan saya 

kepercayaan terhadap keputusan pembelian 

• Saya membeli buket tersebut karna sudah percaya dengan buket 

yang ada di dalam akun sosmednya 

3. Kualitas  Informasi • Saya mencari informasi harga melalui media sosial yang saya 

inginkan 

• Saya lebih senang mencari informasi buket bunga melalui sosial 

media dari pada melihat langsung mencari jasa buket yang saya 

inginkan 
 

Keanekaragaman Produk 

Keragaman produk mengacu pada keragaman dan kelengkapan penawaran produk, 

termasuk beragam model, ukuran, warna, dan kualitas yang tersedia bagi konsumen. Menurut 

Wahyuni dkk. (2022), beragamnya variasi produk memungkinkan bisnis untuk memenuhi beragam 

preferensi konsumen dan memperluas jangkauan pasar mereka. Menurut Kharisma (2021), 

indikator keragaman produk terdiri dari: ukuran produk yang beragam, jenis produk yang beragam, 

bahan produk yang beragam, dan kualitas produk yang beragam. 

Tabel 3 Indikator dari Variabel Keragaman produk Kharisma (2021)  

No Indikator Pernyataan 

1. Ukuran Produk Yang 

Beragam 
• Toko kadoestetik menyediakan berbagai macam ukuran pada 

setiap jenis produk yang dijual Jenis 

2. Produk Yang Beragam • jenis dan model buket yang ditawarkan toko kadoestetik sangat 

beragam 
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• Desain buket di toko kadoestetik sangat menarik dan bisa 

menyesuaikan dengan keinginan konsumen 

3. Bahan Produk Yang 

Beragam 
• Toko kadoestetik menyediakan produk dengan Tingkatan kelas 

produk yang beragam 

• Menurut saya bahan yang digunakan toko kadoestetik sesuai 

dengan harga yang ditawarkan 

4. Kualitas Produk Yang 

Beragam 
• Produk-produk yang ditawarkan toko kadoestetik memiliki 

Tingkat kualitas yang beragam 

• Saya merasa produk di toko kadoestetik berkualitas dan layak 

dibeli 
 

Harga 

Harga adalah nilai moneter yang diberikan kepada suatu produk atau jasa sebagai imbalan 

atas kepemilikan atau penggunaan. Harga memainkan peran penting dalam membentuk persepsi 

dan perilaku pembelian konsumen (Wicaksono & Mashariono, 2020). Menurut Hidayatullah dan 

Junaidi (2023), harga tidak hanya berfungsi sebagai indikator biaya, tetapi juga sebagai cerminan 

kualitas dan nilai produk yang dipersepsikan. Indikator harga menurut Hidayatullah & Junaidi 

(2023) meliputi: keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya saing harga, 

dan kesesuaian harga dengan manfaat. 

Tabel 4 Indikator dari variabel Harga Hidayatullah & Junaidi (2023)  

No Indikator Pernyataan 

 

1. Keterjangkauan harga • Harga produk buket pada toko kadoestetik sesuai dengan 

kualitas produknya 

2. Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk 
• Harga produk buket pada toko kadoestetik dapat bersaing 

dengan bisnis lain yang sejenis 

3. Daya saing harga • Harga buket yang ditawarkan pada toko kadoestetik sesuai 

dengan kantong (ramah di kantong) 

4. Kesesuaian harga dengan 

manfaat 
• Harga buket yang ditawarkan pada toko kadoestetik sesuai 

dengan kantong (ramah di kantong) 

• Harga buket yang ditawarkan Pada toko kadoestetik cukup 

terjangkau jika digabung dengan jasa 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode regresi linier berganda 

untuk menganalisis pengaruh media sosial, keragaman produk, dan harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Penelitian dilakukan di Toko Kadoestetik Lhokseumawe yang berlokasi di 

Jl. Medan–Banda Aceh, Gampong Mns Mesjid, Cunda, Kota Lhokseumawe, Aceh. Populasi 

penelitian adalah seluruh konsumen yang pernah membeli karangan bunga di toko tersebut. Sampel 

penelitian ditentukan dengan teknik purposive sampling berdasarkan kriteria, yaitu konsumen yang 

pernah membeli karangan bunga dan berdomisili di Kota Lhokseumawe. Berdasarkan perhitungan 

rumus Sekaran (2017), diperoleh jumlah sampel minimal sebanyak 96 responden, dan untuk 

menambah reliabilitas penelitian, maka jumlah sampel ditetapkan sebanyak 100 responden. 

Data yang digunakan adalah data primer yang diperoleh melalui kuesioner tertutup 

berdasarkan skala Likert lima poin, dengan rentang sangat tidak setuju (skor 1) hingga sangat setuju 

(skor 5). Variabel keputusan pembelian diukur dengan indikator stabilitas produk, kebiasaan 
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membeli, rekomendasi, dan pembelian ulang. Variabel media sosial diukur dengan indikator 

kemudahan, kepercayaan, dan kualitas informasi. Variabel keragaman produk meliputi ukuran, 

jenis, bahan, dan kualitas produk, sedangkan variabel harga diukur dengan keterjangkauan, 

kesesuaian dengan kualitas, daya saing, dan kesesuaian harga dengan manfaat produk. 

Sebelum analisis regresi dilakukan, data diuji validitas dan reliabilitasnya. Validitas 

instrumen diuji dengan korelasi Pearson Product Moment, sedangkan reliabilitas diuji 

menggunakan Cronbach's Alpha dengan batas reliabilitas α ≥ 0,60. Selanjutnya, dilakukan uji 

asumsi klasik yang meliputi uji normalitas dengan Kolmogorov-Smirnov, uji multikolinearitas 

dengan melihat nilai toleransi dan VIF, serta uji heteroskedastisitas. 

Analisis data dilakukan dengan regresi linier berganda menggunakan program SPSS. 

Persamaan model yang digunakan adalah Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e, di mana Y adalah 

keputusan pembelian, X1 adalah media sosial, X2 adalah keragaman produk, X3 adalah harga, a 

adalah konstanta, b1-b3 adalah koefisien regresi, dan e adalah galat. Pengujian hipotesis dilakukan 

melalui uji-t untuk menguji pengaruh parsial masing-masing variabel independen, uji-F untuk 

menguji pengaruh simultan, dan koefisien determinasi (R²) untuk melihat kemampuan model dalam 

menjelaskan variasi keputusan pembelian. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Regresi Linier Ganda 

Uji regresi linier berganda bertujuan untuk mengidentifikasi besarnya pengaruh variabel 

independen (X) terhadap variabel dependen (Y). Analisis dilakukan menggunakan SPSS. Berikut 

adalah hasil uji regresi linier berganda untuk setiap variabel. 

Tabel 5 Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

Sumber: Hasil Output SPSS 

Hasil regresi linier berganda menunjukkan persamaan berikut: 

𝑌 = 5,195 + 0,391 X1 + 0,461 X2 + 0,576 X3 

Berdasarkan model regresi linear berganda diatas, didapatkan informasi sebagai berikut. 

1. Konstanta sebesar 5.195 yang berarti apabila tidak terdapat perubahan pada nilai variabel 

independen (Kualitas Produk, harga dan lokasi) maka variabel dependen (Keputusan 

Pembelian) nilainya adalah 5.195. 

2. Koefisien regresi pada variabel Media Sosial (X1) menunjukkan peningkatan signifikan pada 

variabel tersebut. Oleh karena itu, karena variabel independen lainnya memiliki nilai tetap, 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Beta   

(Konstan) 5.195 3.933    1.321   .190 

Media Sosial (X1)     .391    .170       .231  2.302   .023 

Keanekaragaman produk 

(X2) 

.461 .146 .290 2.848   .005 

Harga (X3) .576 .226 .254    2.549      .012 
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variabel Media Sosial (X1) akan menghasilkan peningkatan sebesar 0,391 dalam nilai variabel 

keputusan pembelian. 

3. Koefisien regresi pada variabel Keragaman Produk (X2) sebesar 0.461 dan positif artinya jika 

variabel Harga mengalami kenaikan secara signifikan, dan variabel independen lainnya bernilai 

tetap. Maka variabel keragaman produkakan meningkatkan nilai dari variabel Keputusan 

Pembelian sebesar 0.461. 

4. Koefisien regresi pada variabel Harga (X3) sebesar 0.576 dan positif artinya jika variabel Harga 

mengalami kenaikan secara signifikan, dan variabel independen lainnya bernilai tetap. Maka 

variabel Harga akan meningkatkan nilai dari variabel Keputusan Pembelian sebesar 0.576. 

Dengan demikian,ketiga variable ini terbukti signifikan dalam memengaruhi keputusan 

pembelian buket pada toko kadoestetik. 

Koefisien Determinasi 

 Koefisien determinasi (R2) pada dasarnya mengukur seberapa jauh suatu model mampu 

menjelaskan variasi variabel dependen. Nilai R2 yang kecil menunjukkan kemampuan variabel 

independen. Nilai R2 berada di antara 0 dan 1. Nilai R2 yang kecil menunjukkan bahwa kemampuan 

variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel independen memberikan hampir semua 

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen (Ghozali, 2021).   

Tabel 6 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 

        Sumber: Hasil Output SPSS 

Koefisien determinasi (R²) sebesar 0,430 dengan R² yang disesuaikan sebesar 0,412, 

menunjukkan bahwa 43% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh ketiga variabel, 

sedangkan sisanya sebesar 57% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model penelitian. 

Hasil Uji Parsial (t) 

Uji t dilakukan untuk melihat sejauh mana variabel independen secara individual 

menjelaskan variasi variabel dependen.Sugiyono (2023). Uji ini dilakukan dengan menggunakan 

signifikansi 0,05 (α = 5%). Dengan jumlah sampel sebanyak 100, tiga variabel independent, dan 

Tingkat signifikansi 5%, diperoleh nilai ttabel sebesar: 

ttabel = (α/2; n-k) 

        = (0,05/2;100-3) 

        = (0,025;97) 

        = 1,984. 

 

Ringkasan Model 

Model R R Square Adjusted R 

Square  

Std..Error of the Estimate 

1 .656 .430 .412 4.859 
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Hasil uji t dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 7 Hasil Uji Parsial (t) 

 

 

 

 

 

 Sumber: Hasil Output SPSS 

Berdasarkan hasil uji t, yang tersaji pada Tabel 7 di atas dapat diperoleh informasi sebagai 

berikut: 

1. Variabel Media Sosial memiliki nilai signifikansi sebesar 0.023, nilai tersebut lebih < 0.05. 

Sedangkan untuk thitung didapatkan nilai sebesar 2.302 > ttabel (1,984) maka variabel Media 

Sosial berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian. Sehingga hipotesis pertama, H₁: 

variabel Media Sosial berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel Keputusan 

Pembelian "diterima". 

2. Variabel Keragaman Produk memiliki nilai signifikansi sebesar 0.005, nilai tersebut lebih < 

0.05. Sedangkan untuk thitung didapatkan nilai sebesar 4.777 > ttabel (1,984) maka variabel 

Keragaman Produk berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian. Sehingga hipotesis 

kedua, H₂: variabel Keragaman Produk berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel 

Keputusan Pembelian "diterima". 

3. Variabel Harga memperoleh nilai signifikansi sebesar 0.012 nilai tersebut lebih < 0.05. 

Sedangkan untuk thitung memperoleh nilai sebesar 2,915 > ttabel (1,984) maka variabel Harga 

berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian. Sehingga hipotesis ketiga, H3: variabel 

Lokasi berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel Keputusan Pembelian 

"diterima". 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Nilai signifikansi sebesar 0,023 dan thitung 2,302 menunjukkan bahwa media sosial memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Media sosial telah menjadi saluran 

komunikasi utama dalam menjangkau konsumen, memperkenalkan produk, serta membangun 

interaksi dan kepercayaan. Dalam konteks Toko Kadoestetik, penggunaan platform seperti 

Instagram dan TikTok memungkinkan penyebaran informasi produk secara visual dan menarik, 

yang mampu memengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian buket bunga. Keragaman 

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian buket pada Toko 

Kadoestetik Lhokseumawe. 

2. Variabel ini memiliki nilai signifikansi 0,005 dan nilai thitung 4,777, yang menunjukkan 

pengaruh sangat kuat. Keanekaragaman pilihan produk memberikan kebebasan bagi konsumen 

Variabel tℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 Sig. 

Konstanta 1.321 .190 

Media Sosial 2.302 .023 

Keanekaragaman Produk 2.848 .005 

Harga 2.549 .012 
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untuk memilih sesuai dengan kebutuhan dan selera mereka, sehingga hal ini secara langsung 

mendorong keputusan pembelian. Produk yang beragam mencerminkan fleksibilitas dan daya 

tarik yang tinggi terhadap konsumen. 

3. Dengan nilai signifikansi 0,012 dan thitung 2,915, harga juga terbukti berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Konsumen cenderung mempertimbangkan kesesuaian harga 

dengan kualitas dan kemampuan daya beli mereka. Harga yang kompetitif dan sebanding 

dengan manfaat produk akan meningkatkan kemungkinan konsumen untuk membeli. 
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