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INFO ARTIKEL ABSTRAK

Gojek adalah aplikasi yang sudah tidak asing lagi digunakan sebagai
salah satu platform untuk pembelian makanan secara online melalui
layanannya yaitu Go-Food. Apliaksi Gojek masih menduduki
peringkat pertama berdasarkan dari nilai transaksi layanan pesan antar
makanan dibanding para pesaingnya sehingga didalam penelitian ini
akan terfokus meneliti pada fitur Go-Food yang dimiliki Gojek.
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bahwa adanya
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pengaruh Promosi, Kualitas Pelayanan, dan Kemudahan Penggunaan
Aplikasi terhadap Keputusan Pembelian Go-Food khususnya di Kota
Solo. Dari kuesioner yang telah disebar ke sebanyak 120 responden,
dapat ditunjukan bahwa hasil penelitian yang dilakukan menggunakan
beberapa instrumen analisis data seperti uji asumsi klasik, analisis
regresi linear berganda, dan persamaan regresi mengenai pengaruh
Promosi, Kualitas Pelayanan, dan Kemudahan Penggunaan Aplikasi
Go-Food berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.
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Pendahuluan

Di era digitalisasi seperti saat ini, banyak model teknologi yang memiliki dampak
besar pada kehidupan manusia sekarang ini. Dengan berkembangnya teknologi yang juga
didukung dengan perkembangan internet memberi peluang besar dalam dunia bisnis.
Menurut data dari Asosiasi Penyelenggara Jaringan Internet Indonesia (APJII) pengguna
internet di Indonesia mencapai 215,63 juta orang, yang mana meningkat 5,6%
dibandingkan tahun sebelumnya (Data Indonesia 2023). Hal ini menyebabkan banyak
perusahaan yang mulai memasarkan bisnisnya melalui internet. Salah satunya perusahaan
Gojek, yaitu perusahaan transportasi online yang merambah juga ke layanan online food
delivery secara online. Yang mana layanan online food delivery yang diberi nama

GoFood ini memp@p@gwp@qwﬁ@%{(dqpﬁﬁﬁw@gi@akanan dari rumah saja.
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Gambar 1. Jumlah Pengguna Internet di Indonesia
Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jaringan Internet Indonesia (APJII)

Gofood adalah terobosan baru yang menghubungkan konsumen dengan restaurant
melalui driver Gojek. Saat ini Gojek masih menjadi aplikasi teratas dalam pemilihan
aplikasi online food delivery di Indonesia dibandingkan dengan para pesaingnya
meskipun di tengah pandemi Covid-19. Berdasarkan perhitungan Tenggara Strategics,
nilai transaksi GoFood sebesar Rp 30,65 triliun lebih unggul dari para pesaingnya (kata
data 2022). Hal ini didasari dengan beberapa aspek yang menjadi keunggulan dari
aplikasi Gojek dalam layanan Gofood, yaitu dari segi promosi yang dilakukan, kualitas
pelayanan yang diberikan merchant GoFood, dan dari segi kemudahan penggunaan

aplikasi Gojek unblikepdieseien sRarnAaeta dirdarddakanan
di Indonesia dalam Rp triliun (2022)
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Gambar 2. Nilai Transaksi Pesan Antar Makanan di Indonesia (2022)
Sumber: Tenggara Strategics

Dari beberapa aspek yang menjadi keunggulan layanan Gofood, ada beberapa
pendapat dari peneliti terdahulu bahwa promosi menjadi salah satu faktor yang
mempengaruhi seseorang untuk menggunakan layanan ini. Menurut Tjiptono (2014),
promosi adalah bentuk dari media pemasaran yang tujuannya menyebarkan informasi,
mempengaruhi, dan meningkatkan pangsa pasar yang fungsinya agar perusahaan dan
produk atau jasa yang dijualnya dapat diterima, dibeli, dan mendapatkan loyalitas dari
masyarakat. Sedangkan promosi menurut Laksana (2019) adalah informasi yang
diberikan penjual kepada pembeli yang berupa informasi yang sebenarnya, tujuannya
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli agar mereka mengenal dan mengingat
produk dari suatu perusahaan hingga menjadi peembeli dari produk tersebut. Promosi
adalah salah satu bagian penting di dalam dunia bisnis, karena tujuan promosi adalah
meningkatkan penjualan dan keuntungan. Gojek menggunakan promosi sebagai bentuk
media untuk mengenalkan produknya ke masyarakat.

Sedangkan untuk kualitas pelayanan salah satu kunci pelanggan untuk dapat
memberikan loyalitas kepada perusahaan, sehingga perusahaan akan berlomba-lomba
memberikan kualitas pelayanan yang prima kepada pelanggannya. Kualitas pelayanan
dapat didefinisikan sebagai bentuk penilaian dari konsumen yang dilihat dari tingkat
pelayanan yang diterima sesuai dengan yang diharapkan, dan membuat konsumen merasa
puas dan akan melakukan pembelian ulang dan menjadi pelanggan setia menurut Kotler
dalam Zikri dkk (2022). Kualitas pelayanan yang baik diberikan Gojek untuk
penggunanya adalah satu bentuk usaha agar masyarakat terus tetap menggunakan gojek.

Dan untuk kemudahan penggunaan aplikasi adalah suatu keadaan dimana
seseorang dengan mudah menggunakan suatu sistem atau aplikasi tanpa effort yang
berlebih sehingga akan melakukan pembelian ulang di aplikasi tersebut. Menurut Davis
(1989), kemudahan penggunaan merupakan tingkat ekspektasi pengguna terhadap usaha
yang harus dikeluarkan untuk menggunakan sebuah sistem. Gojek mendesain tampilan
aplikasinya sesederhana mungkin agar semua kalangan usia dapat dengan mudah
menggunakannya. Hal ini akan mempengaruhi keputusan pembelian yang akan dilakukan
penggunanya.

Penelitian ini mengenai keputusan pembelian makanan secara online melalui
aplikasi Gojek di Kota Solo. Dari referensi beberapa penelitian terdahulu seperti
Richadinata dkk (2022) dengan variabel Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap
Keputusan Pembelian. Rachmawati (2020) dengan variabel Kemudahan Penggunaan dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian. Dan Dewi (2022) Kemudahan Penggunaan
Aplikasi terhadap Keputusan Pembelian. Sehingga didapatkan persamaan dari penelitian
ini dengan beberapa penelitian terdahulu adalah menganalisis pengaruh variabel promosi,
kualitas pelayanan, dan kemudahan penggunaan terhadap keputusan pembelian.
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Perbedaan dari penelitian ini adalah di mana objek yang terfokus adalah aplikasi Gojek
dari fitur Go-Foodnya dan wilayah tempat penyebaran kuesioner di Kota Solo sebagai
kriteria dalam penelitian ini. Karena itu dalam penelitian ini berfokus pada menganalisis
pada Pengaruh Promosi, Kualitas Pelayanan, dan Kemudahan Penggunaan Aplikasi
Terhadap Keputusan Pembeliaan Go-Food di Kota Solo.

Kajian Teori

Promosi

Promosi menurut Kotler dan Armstrong (2018), adalah suatu kegiatan untuk
menyampaikan manfaat produk dan untuk membujuk pelanggan membeli produk yang
dipasarkan. Keberhasilan dalam pemasaran diperoleh salah satunya dengan promosi,
karena dalam hal ini promosi akan membantu konsumen yang belum pernah tahu atau
mendengar suatu produk menjadi tahu dan berpotensi untuk membeli produk yang
ditawarkan. Sedangkan menurut Laksana (2019), promosi adalah bentuk komunikasi
antara penjual dan pembeli berupa suatau informasi yang tujuannya merubah pemikiran
pembeli yang semula tidak mengenal produk yang ditawarkan menjadi mengenal dan
akan mengingat produk tersebut. Dari definisi menurut para ahli dapat disimpulkan,
bahwa promosi adalah kegiatan menawarkan suatu produk dengan memberikan suatu
informasi guna membuat konsumen mengerti dan akan mengingat produk yang
ditawarkan sehingga akan terjadi proses pembelian. Menurut Djaslim dalam Amanah &
Pelawi (2015), indikator promosi adalah : (1) Promosi dengan memberikan diskon. (2)
Promosi dengan pemberian voucher belanja dalam waktu tertentu. (3) Promosi dilakukan
dengan penumpangan produk di kalayak umum.

Kualitas Pelayanan

Lewis dan Booms dalan Tjiptono (2017), kualitas pelayanan adalah tolak ukur
seberapa bagus dari tingkat layanan yang diberikan untuk sesuai dengan ekspetasi dan
harapan pelanggan. Kualitas layanan dimaksudkan untuk terfokus memenuhi kebutuhan,
persyaratan yang diinginkan, dan ketepatan waktu untuk memenuhi ekspektasi pelanggan
menurut Arianto (2018). Jadi kualitas layanan adalah kegiatan yang dilakukan suatu
perusahaan untuk memberikan rasa puas karena terpenuhinya harapan yang diinginkan
pelanggan. Menurut Kotler dan Keller (2016), indikator kualitas pelayanan meliputi : (1)
Keandalan (reliability). (2) Ketanggapan (responsive). (3) Jaminan (assurance). (4)
Empati (empathy). (5) Berwujud (tangibles).

Kemudahan Penggunaan

Menurut Davis (1989), kemudahan penggunaan adalah tingkatan dimana
seseorang dalam menggunakan suatu sistem tidak memerlukan usaha yang besar. Gu et
al. (2009) mengatakan bahwa kemudahan penggunaan adalah dengan mengukur seberapa
relatif mudahnya suatu teknologi untuk dipahami dan digunakan. Dapat disimpulkan
bahwa kemudahan penggunaan adalah tingkatan seberapa mudah seseorang dalam
menggunakan suatu sistem teknologi tanpa memerlukan usaha sehingga dapat
meringankan pekerjaan pengguna. Indikator kemudahan penggunaan menurut Davis et al
(1989), adalah : (1) Mudah dipelajari (easy to learn). (2) Fleksibel (flexible). (3) Mudah
digunakan (easy to use). (4) Jelas dan dapat dipahami (clear and understandable).
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Keputusan Pembelian

Berdasarkan Kotler & Amstrong (2016) keputusan pembelian adalah bagian dari
tingkah laku pelanggan yakni kajian mengenai seperti apa kelompok individu atau
organisasi melakukan pemilihan pembelian penggunaan dan seperti apa jasa atau barang
ataupun pengalaman dan ide yang memberikan kepuasan terhadap kebutuhan dan
keinginan. Keputusan pembeliaan menurut Kotler dan Keller dalam Tjiptono (2019)
adalah tahapan keputusan yang mana pelanggan dengan aktual melaksanakan pembelian
sebuah produk. Kesimpulannya keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan manusia
untuk menyelesaikan masalah dengan membeli suatu barang atau jasa yang diinginkan
atau dibutuhkannya. Indikator keputusan pembeliaan menurut Keller & Armstrong
(2012) terdiri dari: (1) Pilihan produk. (2) Pilihan merek. (3) Waktu pembelian. (4)
Jumlah pembalian.

Hipotesis

1. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian
Richadinata dkk (2022) melakukan penelitian terhadap indikator promosi yang
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Widyaningrum (2021)
menunjukan hasil bahwa dari penelitian pengaruh promosi penjualan terbukti
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hal tersebut
dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut :

H1 : Promosi signifikan berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

2. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputus an Pembelian
Igbal & Kadir (2019) menunjukan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh secara
parsial terhadap keputusan pembelian. Mahmud (2022) bahwa indikator kualitas
layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
Berdasarkan hal tersebut dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut :

H2 : Kualitas Layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

3. Pengaruh Kemudahan Penggunaan terhadap Keputusan Pembelian
Rahmawati (2020) menunjukan jika kemudahan penggunaan berpengaruh signifikan
terhadap variabel keputusan pembelian. Dewi (2022) kemudahan penggunaan aplikasi
berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hal
tersebut dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut :

H3 : kemudahan Penggunaan Aplikasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.
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3. Metode Penelitian
Jenis Penelitian
Metode penlitian yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah dengan

menggunakan metode kuantitatif, yang mana akan menguji hipotesis secara statistik.
Menurut Sugiyono (2019) metode kuantitatif adalah metode yang digunakan untuk
meneliti populasi atau suatu sampel, menggunakan pengumpulan data sebagai dasar
penelitiannya yang akan di analisis secara statistik utntuk pengujian hipotesis yang
sebelumnya sudah ditentukan.

Populasi

Populasi secara umum terdiri dari objek atau subjek yang mempunyai kuantitas dan
karakteristik tertentu yang sebelumnya telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
dilakukannya penelitian untuk mendapatkan sebuah kesimpulan dalam Sugiyono (2019).

Sampel

Menurut Sugiyono (2019), sampel adalah bagian yang dimiliki populasi terdiri dari
jumlah dan karakteristik tertentu di dalamnya. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan
oleh Hair et al (2010) penentuan jumlah sampel yang representative yaitu tergantung
jumlah indikator dikali 5 sampai 10, maka dalam penelitian ini dirujuk dari penelitian
Nurtantiono dkk (2021) untuk memudahkan perhitungan sampel, digunakan nilai rata-rata
dari range 5 sampai 10 yang mana dirumuskan sebagai berikut :

Sampel = Jumlah Indikator x (5+10)/2
=16 x (15/2)
=16x75
=120

Dari perhitungan sampel diatas diartikan sampel sebesar 120 sampel. Teknik pengambilan
sampel dalam penelitian ini adalah menggunakan purpose sampling dengan kriteria sebagai
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berikut : (1) Dengan batas usia 17 — 60 tahun. (2) Tinggal di Kota Solo. (3) Sudah pernah
memakai layanan Go-Food. Pernyataan-penyataan dalam kuesioner ini dibuat
menggunakan skala linkert.

Teknik Analisis Data

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu dengan pengujian instrumen
yang meliputi : (a) Penguji Validitas. (b) Penguji Reliabilitas. Dan menggunakan uji
asumsi klasik yang meliptui : (a) Penguji Normalitas. (b) Penguji Multikolinearitas. (c)
Penguji Heteroskedastisitas. Dan yang terakhir menggunakan uji Analisis Regresi Linier
Berganda dengan meliputi : (a) Penguji F. (b) Penguiji t. (c) Koefisien Determinasi.

Devinisi Variabel
Tabel 1. Devinisi Variabel

Variabel Definisi Variabel Indikator Pernyataan
Promosi (X1) Promosi  menurut 1. Promosi  dengan 1. Gojek
Kotler, Philip dan memberikan memberikan
Amstrong  (2014) diskon diskon “pasti
menjelaskan bahwa Promosi  dengan ada promo”
kegiatan ~ promosi pemberian voucher pada
adalah aktifitas yang belanja dalam merchant
befungsi untuk waktu tertentu tertentu
meyakinkan Promosi dilakukan 2. Gojek
pelanggan  dengan dengan memberikan
memperlihatkan menayangkan voucher
produk atau jasa produk di kalayak Gofood
tersebut  sehingga umum disetiap akun
dapat membujuk Gojek dalam
pelanggan untuk jangka waktu
membelinya. tertantu
3. Gojek
melakukan
promosi
penjualan
Gofood
melalui
media sosial
dan  melalui
iklan
Kualitas Pelayanan Menurut Arianto 1. Tangible (bukti 1. Saya merasa
(X2) (2018:83), kualitas fisik) kualitas
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pelayanan adalah 2. Reliability layanan yang
fokus pada (keandalan) diberikan
pemenuhan 3. Responsiveness Gojek dalam
kebutuhan dan (daya tanggap) layanan
persyaratan,  serta 4. Assurance Gofood
pada ketepatan (jaminan) terbukti
waktu untuk 5. Empathy (empati) dalam bentuk
memenuhi  harapan pengemasan
pelanggan. makanan
Pelayanan  berlaku yang baik
untuk semua jenis . Saya merasa
layanan yang merchant
disediakan oleh Gofood
perusahaan saat handal dalam
klien  berada di memberikan
perusahaan. kualitas
layanan
terbaiknya
. Saya merasa
mendapatkan
daya tanggap
cepat  oleh
Merchant
Gofood
maupun
driver Gojek
. Saya merasa
mendapat
jaminan
kelengkapan
pesanan i
Gofood
. Saya
merasakan
kondisi
makanan
fresh  yang
diberikan dari
Merchant
Gofood
Kemudahan Menurut Davis 1. Mudah dipelajari . Saya merasa
Penggunaan (X3) (2019:30) (easy to learn) tampilan
Kemudahan 2. Fleksibel (flexible) layanan
penggunaan 3. Mudah digunakan GoFood pada
merupakan  tingkat (easy to use) aplikasi

ekspektasi pengguna

Jelas dan dapat

Gojek mudah
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terhadap usaha yang
harus  dikeluarkan
untuk menggunakan
sebuah sistem

dipahami (clear
and understandble)

dipelajari
oleh siapa
saja

Saya merasa
tampilan
layanan
Gofood pada
aplikasi
Gojek
fleksibel
tidak berbelit,
dan simpel

. Saya merasa

layanan
Gofood pada
aplikasi
Gojek mudah
digunakan
kapan dan
oleh siapa
saja

. Saya merasa

tampilan
layanan
Gofood pada
aplikasi
Gojek jelas
dan  mudah
dimengerti
Keputusan Keputusan 1. Pilihan produk . Saya dapat
Pembelian (Y) pembeliaan menurut 2. Pilihan merek memberikan
Kotler dan Keller 3. Waktu pembelian keputusan
dalam Tjiptono 4. Jumlah pembalian pembelian
(2019:193) adalah dengan
tahapan  keputusan produk yang
yang mana saya mau
pelanggan  dengan . Saya dapat
actual melaksanakan memberikan
pembelian  sebuah keputusan
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produk.

pembelian
berdasarkan
pemilihan
Merchant
yang terdaftar
dalam
layanan
Gofood

. Saya dapat

memberikan
keputusan
pembelian
Gofood
dalam waktu
yang saya
kehendaki

. Saya dapat

memberikan
keputusan
pembelian
sesuai dengan
jumlah yang
di mau

4. Hasil dan Pembahasan
Hasil Penelitian
Identitas Responden

Identitas responden diperoleh dari kuesioner yang disebarkan penulis melalui g-
form yang berisikan 120 data responden akan disajikan dalam bentuk gambar yang
berisikan mengenai jenis kelamin, umur, tingkat pendidikan, dan jenis pekerjaan tiap

responden.

Untuk lebih jelasnya mengenaj

keterangan dibawabh ini:

1. Jenis Kelamin

HPria ® Wanita

Gambar 3. Jenis Kelamin

rsebut dapat dilihat pada gambar dan
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Sumber: data diolah
Dari gambar diatas diketahui jik& Fesponden sebanyak 50,83% atau berjumlah 61
.,orang berjenis kelamin wanita dan sisanya 49,17% atau sebanyak 59 orang berjenis
kéﬁm‘nn pria.

2.39U51aJ_Responden
33

29
25
21

17 ==
0

Gambar 4. Usia
Sumber: data diolah
mD3 _ mSl1 mS
Maka dapat dijelaskan darl tabel diatas bahwa usia rata-rata terbanyak usia
responden yang mengisi g-form penélit sia 23 tahun sebesar 22,5% atau
sebanyak 27 orang.

3. Tingkat Pendidikan

Gambar 5. Tingkat Pendidikan
Sumber: data diolah

Berdasarkan gambar 5 dapat dilihat bahwa responden terbanyak adalah yang
berpendidikan S1 sebanyak 75 orang dan responden paling sedikit dengan pendidikan S2
sebanyak 4 orang.
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M Pelajar

B Mahasiswa

4. Jenis Pekerjaa PNS/BUMN/ABRI

B Pegawai Swasta

® Wiraswasta

Gambar 6. Pekerjaan
Sumber: data diolah

Dari gambar diatas dapat disimpulkan bahwa responden terbanyak pekerjaannya
adalah sebagai pegawai swasta sebanyak 47,39% atau sebanyak 49 orang.

Uji Instrumen Data
Tabel 2. Uji Validitas

Variabel Item Pernyataan r hitung rtabel Keterangan

Promosi (X1) Promosi 1 0,591 0,15 Valid
Promosi 2 0,606 0,15 Valid
Promosi 3 0,524 0,15 Valid

Kualitas Pelayanan (X2) Kualitas Pelayanan 1 0,480 0,15 Valid
Kualitas Pelayanan 2 0,674 0,15 Valid
Kualitas Pelayanan 3 0,609 0,15 Valid
Kualitas Pelayanan 4 0,664 0,15 Valid
Kualitas Pelayanan 5 0,668 0,15 Valid

Kemudahan Penggunaan (X3) Kemudahan Penggunaan 1 0,843 0,15 Valid
Kemudahan Penggunaan 2 0,797 0,15 Valid
Kemudahan Penggunaan 3 0,874 0,15 Valid
Kemudahan Penggunaan 4 0,876 0,15 Valid

Keputusan Pembelian () Keputusan Pembelian 1 0,808 0,15 Valid
Keputusan Pembelian 2 0,634 0,15 Valid
Keputusan Pembelian 3 0,809 0,15 Valid
Keputusan Pembelian 4 0,775 0,15 Valid

Sumber : data diolah

Tabel diatas mengasilkan variabel X1, X2, X3, dan Y memiliki r hitung > r tabel,
sehingga pengujian yang dilakukan berlaku valid dan dapat digunakan sebagai alat ukur
penelitian.
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Tabel 3. Uji Reliabilitas

Variabel Nilai Alpha Cronbach’s Kriteria Keterangan
Promosi (X1) 0,746 >0,6 Reliabel
Kualitas Pelayanan (X2) 0,821 >0,6 Reliabel
Kemudahan Penggunaan (X3) 0,935 > 0,6 Reliabel
Keputusan Pembelian () 0,885 >0,6 Reliabel

Sumber : data diolah

Berdasarkan tabel diatas, nilai Alpha Cronbach’s pada variabel promosi, variabel
kualitas pelayanan, variabel kemudahan penggunaan, dan keputusan pembelian lebih
besar dari kriteria 0,6 dan dapat diartikan bahwa data yang diperoleh konsisten dan bisa
digunakan untuk penelitian.

Uji Asumsi Klasik
Tabel 4. Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 120
Normal Parametersa Mean .0000000
Std. Deviation 1.42122155
Most Extreme Differences Absolute .062
Positive .032
Negative -.062
Kolmogorov-Smirnov Z .681
Asymp Sig. (2-tailed) 742

a. Test distribution is Normal
Sumber : data diolah

Pengujian normalitas menunjukan angka signifikansi Asymp Sig. (2-tailed)
sebesar 0,742 lebih besar dari 0,05, sehingga diketahui penyebaran data berlaku normal
dan asumsi data terpenuhi.

Tabel 5. Uji Multikolinearitas
Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF
Promosi (X1) .553 1.808
Kualitas Pelayanan (X2) .550 1.818

Kemudahan Penggunaan (X3) .506 1.975
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Sumber : data diolah

Pada tabel hasil uji multikolinearitas, diperoleh hasil nilai VIF < 10 untuk
ketiga variabel. Maka dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas.

Tabel 6. Uji Heteroskedastisitas

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.013 .601 1.688  .094
Promosi (X1) -.051 .052 -.123 -.990 324
Kualitas Pelayanan (X2) .007 0.35 .025 197 .844
Kemudahan Penggunaan .033 .043 100 171 442

(X3)

Sumber : data diolah

Dari tabel diatas, terlihat bahwa nilai Sig. untuk ketiga variabel > 0,05 yang
berarti dari ketiga variabel ini tidak terjadi Heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Linear Berganda
Tabel 7. Uji F
Model F Sig.
Regression  79.838  .000a
Sumber : data diolah

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat diartikan kemudahan penggunaan, promosi,
dan kualitas pelayanan berpengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap keputusan

pembelian.
Tabel 8. Uji T
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients
B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 2.179 .981 2.222 .028
Promosi (X1) 316 .084 267 3.743 .000
Kualitas Pelayanan (X2) 264 0.58 327 4,574 .000
Kemudahan Penggunaan .336 .070 .358 4.808 .000
(X3)

Sumber : data diolah

Berdasarkan kolom Sig. diatas, nilai Sig. untuk ketiga variabel adalah 0,000 (lebih
kecil dari 0,005) yang berarti hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat
adalah signifikan dan berpengaruh secara parsial dengan menggunakan promosi, kualitas
pelayanan, dan kemudahan penggunaan terhadap keputusan pembelian.

Tabel 9. Koefisien Determinasi
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Mod R R Adjusted R Std. Error of
el Square Square the Estimate
1 8212 674 .665 1.439

Sumber: data diolah

Besarnya nilai koefisien determinasi atau besarnya kontribusi jumlah promosi,
kualitas pelayanan, dan kemudahan penggunaan terhadap keputusan pembelian untuk
Adjust R square sebesar 0,665, hal ini menunjukan bahwa semua variabel bebas secara
simultan memiliki pengaruh yaitu sebesar 66,5% terhadap keputusan pembelian.
Sedangkan sisanya yaitu sebesar 33,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diuji
dalam penelitian.

Persamaan Regresi
Y =a+ bixa + baxz + baxs

Y =2,179 + 0,316X1 + 0,264X2 + 0,336X3

Keterangan :
a = angka konstan dari unstandardized coefficients. Dalam penelitian ini nilainya sebesar
2,179
atau positif. Diabaikannya kegiatan promosi, layanan yang berkualitas, dan
penggunaan yang dipersepsikan mudah, namun sudah ada keputusan pembelian yang
dinilai kecil.
b = angka koefisien regresi.
1. Nilai pada variabel promosi sebesar 0,316 atau positif. Dengan meningkatkan
promosi akan meningkatkan keputusan pembelian.
2. Nilai pada variabel kualitas pelayanan sebesar 0,264 atau positif. Dengan
meningkatkan kualitas layanan akan meningkatkan keputusan pembelian.
3. Nilai pada variabel kemudahan penggunaan sebesar 0,336 atau posiitif. Dengan
meningkatkan kemudahan penggunaan akan meningkatkan keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil analisis data pengaruh promosi, keputusan pembelian, dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian secara parsial maupun simultan pada
pengguna aplikasi Go-Food di Kota Surakarta adalah :

1. Ditunjukan dengan hasil Uji F yang mana ketiga variabel berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian karena nilai Sig. < 0,05, maka dapat
diartikan hipotesis diterima.

2. Dibuktikan dengan hasil Uji t yang menunjukan nilai Sig. dari ketigas variabel
adalah 0,000 atau dapat diartikan nilai Sig. < 0,005, maka ada pengaruh secara
parsial dari ketiga variabel terhadap keputusan pembelian atau hipotesis diterima.
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Pembahasan
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Hipotesis kesatu ini membuktikan bahwa promosi mempengaruhi keputusan
pembelian, maka H1 terbukti. Hasil dari riset ini sesuai dengan riset sebelumnya yang
dilakukan oleh Richadinata dkk (2022) bahwa indikator promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Dan didukung oleh penelitian Widyaningrum (2021) yang
menunjukan hasil bahwa hasil penelitian pengaruh promosi penjualan terbukti berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Sehingga dapat diartikan dengan semakin
tinggi dan menariknya promosi yang dilakukan perusahaan, maka akan semakin tinggi
tingkat keputusan pembelian konsumen terhadap jasa tersebut. Dari penelitian ini, promosi
yang dilakukan Gojek dalam mempromosikan fitur Go-Foodnya adalah dengan
memberikan diskon, voucher belanja dalam waktu tertentu, dan menayangkan produk di
kalayak umum.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian

Hipotesis kedua adalah variabel kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan
terhadap suatu keputusan pembelian. Dalam penelitian ini menjelaskan jika kualitas
pelayanan berpengaruh atas keputusan pembelian, maka H2 terbukti. Variabel kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian
sejalan dengan penlitian terdahulu dari Mahmud (2022). Dan oleh Igbal & Kadir (2019)
hasilnya kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian.
Kualitas pelayanan adalah kegiatan yang dilakukan suatu perusahaan untuk memberikan
rasa puas karena terpenuhinya harapan yang diinginkan konsumen, sehingga dengan
mengedepankan mutu dalam pelayanan akan membuahkan keputusan besar konsumen
dalam memberikan keputusan pembelian. Gojek memberikan keunggulan dalam
layanannya berbentuk reliability, responsive, assurance, empathy, dan tangibles.

Pengaruh Kemudahan Penggunaan Aplikasi terhadap Keputusan Pembelian

Hipotesis ketiga adalah variabel kemudahan pengunaan aplikasi yang berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Dilihat dalam riset diatas terbukti bahwa
dalam kemudahan penggunaan aplikasi berpengaruh dalam keputusan pembelian, maka H3
terbukti. Selaras dengan penelitian terdahulu Dewi (2022) menegaskan bahwa indikator
kemudahan penggunaan aplikasi berpengaruh siginifikan dan positif terhadap keputusan
pembelian. Dan dalam penelitian Rahmawati (2020) menunjukan jika kemudahan
penggunaan berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. Didukung
dengan pendapat Gu et al. (2009) jika kemudahan penggunaan adalah mengukur seberapa
relatif mudahnnya suatu teknologi untuk dipahami dan digunakan. Dan dalam realitanya
Gojek sangat memudahkan konsumennya dengan membuat tampilan Go-Food mudah
dipelajari untuk segala usia, fleksibel dan tidak berbelit dalam pemilihan menu, mudah
digunakan dalam hal pemesanan baik untuk pemilihan restoran, menu, sampai titik antar
makanan sampai di rumah konsumen.

5. Penutup
Kesimpulan
Berdasarkan dari hasil analisis data, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai
berikut: (1) Variabel Promosi hasilnya berpengaruh secara signifikan tehadap suatu
keputusan pembelian. (2) Variabel Kualitas Pelayanan hasilnya berpengaruh secara
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signifikan tehadap suatu keputusan pembelian. (3) Variabel Kemudahan Penggunaan
secara signifikan berpengaruh tehadap suatu keputusan pembelian.

Saran

Berdasarkan pada kesimpulan dan dengan keterbatasan pada penelitian ini, maka
ada beberapa saran yang dapat digunakan bagi perusahaan dan peneliti selanjutnya.
Berikut saran yang dapat diberikan untuk perusahaan : (1) Dapat menjaga dan
meningkatkan cara promosi dengan berlaku adil dalam memberikan promo disetiap akun.
(2) Tetap optimal mengontrol kualitas pelayanan yang diberikan merchant kepada
pelanggan dengan mendukung aplikasi pengingat menu yang dipesan konsumen, agar
terhindar dari kesalahan atau kurang menu yang diberikan merchant kepada konsumen.
(3) Dan untuk kemudahan penggunaan, diharapkan dapat terus mengoptimalkan fungsi
dan tampilan agar tetap secaea mudah digunakan oleh konsumen. Hal ini didasari agar
tetap terjaganya keputusan pembelian makanan secara online menggunakan aplikasi
Gojek. Untuk peneliti selanjutnya diantaranya adalah : (1) Pada penelitian selanjutnya
diharapkan untuk menggunakan variabel yang berbeda dengan variabel yang sudah
diteliti sebelumnya. (2) Objek penelitian ini diharapkan dapat diperluas dan tidak hanya
satu perusahaan saja, sehingga dapat memberikan hasil yang lebih baik. (3) Peniliti
selanjutnya dapat mengembangkan tujuan yang ingin diteliti dan lebih terfokus tentang
apa yang akan diteliti.
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