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Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kemudahan pembayaran menggunakan QRIS, komunikasi pemasaran, 

digital marketing terhadap keputusan pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung. Metode yang digunakan pada penelitian 

adalah pendekatan kuantitatif yang meneliti populasi dan sampel tertentu. Pengumpulan data menggunakan instrumen 

penelitian dan analisis data bersifat kuantitatif (statistik). Hasil penelitian secara parsial bahwa kemudahan pembayaran 

menggunakan QRIS, komunikasi pemasaran, dan digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung. Hasil penelitian secara simultan bahwa kemudahan pembayaran menggunakan 

QRIS, komunikasi pemasaran dan digital marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

Gen Z di Kota Bandar Lampung.  

 

Kata kunci: Keputusan Pembelian, Pembayaran, QRIS, Komunikasi Pemasaran, Digital Marketing

1. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi digital telah membuat perubahan yang cepat dalam seluruh aspek dan mendorong 

perekonomian yang pesat. Kemajuan teknologi telah mendorong pergeseran besar dalam aktivitas masyarakat 

dari yang semula dilakukan secara offline menjadi berbasis online. Hal ini terlihat dari berbagai sektor seperti 

perdagangan, pendidikan, hingga layanan keuangan yang kini lebih banyak diakses secara digital. Teknologi dan 

internet menjadi semakin penting dalam perkembangan pemasaran [1]. Tranformasi digital bagian kegiatan 

bisnis sebagai proses, kompetensi agar unggul [2] dan model bertransformasi maksimum yang memberikan 

dampak percepatan pada masyarakat [3]. Pendekatan untuk dapat membedakan produk atau layanan, dan meraih 

keunggulan kompetitif di pasar [4]. Perkembangan teknologi digital telah memberikan pengaruh besar terhadap 

perubahan perilaku konsumen dalam melakukan aktivitas ekonomi, termasuk dalam proses keputusan pembelian 

barang dan jasa [5].  

Segmen konsumen yang sangat dipengaruhi oleh perkembangan digitalisasi adalah Generasi Z (Gen Z), yaitu 

golongan umur yang lahir antara tahun 1997 hingga 2012. Gen Z dikenal sebagai generasi yang adaptif terhadap 

teknologi, memanfaatkan media digital secara aktif, dan mengutamakan kemudahan serta kecepatan dalam setiap 

transaksi yang menjadi kebutuhan atau keperluan yang ingin dilakukan. 

Keputusan pembelian menjadi faktor fundamental untuk menentukan keberlangsungan bisnis  (Kusumawardhani 

2023) karena akan mengoptimalkan pencapaian tujuan [7]. Upaya meningkatkan dan mempertahankan 

pelanggan dapat dilakukan dengan menumbuhkan keputusan pembelian [8]. Keputusan pembelian adalah suatu 

metode dilakukan konsumen, menetapkan keputusan transaksi barang yang disediakan pasar dengan berbagai 
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penawaran merek dan harga berbeda [9]. Keputusan pembelian sebagai pilihan yang melibatkan antara dua 

keputusan pembelian atau lebih yang berbeda, dan menyiratkan seseorang harus memiliki beberapa pilihan 

sebelum mengambil keputusan [10]. Keputusan pembelian merupakan proses kemampuan memilih yang paling 

sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen [11]. 

Bank Indonesia (BI) mencatat pengguna QRIS (Quick Response Code Indonesian Standard) pada tahun 2022 

mencapai 28,75 juta. Pada tahun 2023 jumlah pengguna QRIS mencapai 45,78 juta. Pada tahun 2024 naik 

mencapai 54,1 juta. QRIS merupakan sistem pembayaran non-tunai yang memungkinkan transaksi hanya dengan 

memindai satu kode QR yang terintegrasi dengan berbagai aplikasi keuangan. Di Kota Bandar Lampung, 

fenomena digitalisasi juga mulai terlihat dalam kegiatan konsumsi sehari-hari, terutama di kalangan Gen Z. 

Mereka cenderung memilih metode pembayaran yang praktis dan efisien, seperti penggunaan QRIS. Penggunaan 

QRIS terasa banyak memberikan kemudahan (praktis) [12], dan mendukung gaya hidup cashless yang sedang 

populer di kalangan anak muda. Jika konsumen merasakan proses pembayaran lebih cepat, mudah dan aman 

cenderung memiliki pengalaman berbelanja lebih baik, akhirnya akan meningkatkan kemauan untuk keputusan 

membeli [13]. Kemudahan pembayaran melalui QRIS dinilai mampu mempercepat proses transaksi dan 

memberikan rasa aman serta kenyamanan bagi konsumen. Bagi Gen Z, kemudahan ini menjadi salah satu faktor 

penting sebagai mempertimbangkan keputusan pembelian suatu produk [14]. 

Selain aspek kemudahan pembayaran, komunikasi pemasaran juga memainkan peran krusial dalam proses 

keputusan pembelian. Komunikasi pemasaran merupakan metode keefektifan untuk mudah menginformasikan 

produk atau layanan  bagi masyarakat sehingga muncul keinginan bertransaki secara langsung dan memutuskan 

pilihan sesuai produk, jasa yang dibutuhkan [15]. Komunikasi pemasaran yang efektif dapat menyampaikan 

pesan merek secara jelas dan menarik , serta mampu membangun hubungan emosional dengan konsumen. 

Komunikasi pemasaran merupakan perilaku manajemen guna menyampaikan informasi terbaru mengenai perihal 

yang akan dipasarkan secara meluas pada masyarakat [16]. 

Digital marketing menjadi strategi yang sangat tepat untuk menjangkau Gen Z sebab sikap tanggap, lebih 

responsif terhadap pesan-pesan pemasaran yang disampaikan secara visual, interaktif, dan personal, terutama 

melalui media digital. Penggunaan media sosial seperti Instagram, TikTok, dan YouTube telah menjadi bagian 

dari keseharian Gen Z. Digital marketing merupakan pemasaran yang dijalankan dan penerapan strategi untuk 

mempromosikan produk menggunakan media digital sehingga dapat membuat konsumen tertarik untuk membeli 

produk [17]. 

Penelitian mengenai pengaruh kemudahan pembayaran menggunakan QRIS, komunikasi pemasaran, dan digital 

marketing terhadap keputusan pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung menjadi penting untuk dilakukan. 

Penelitian ini juga bertujuan untuk memberikan kontribusi baru (novelty) dalam bidang pemasaran digital yang 

lebih luas dan berbasis teknologi cerdas. diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih dalam mengenai 

faktor-faktor yang mendorong keputusan pembelian di era digital. Selain itu, hasil penelitian juga dapat menjadi 

acuan strategis bagi pelaku usaha atau sektor lainnya sehingga memiliki peluang lebih besar untuk meningkatkan 

daya tarik produk dan memengaruhi keputusan pembelian konsumen.   

2. Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian  deskriptif kuantitatif. Bentuk deskripsi merupakan jenis 

penelitian yang bertujuan untuk mengidentifikasi angka atau statistik [18]. Desain penelitian menggunakan 

penelitian kausal. Mengumpulkan data dengan teknik menggunakan kuesioner sebagai alat mengumpulkan data. 

Dalam penelitian ini data dikumpulkan dari sampel yang dipilih sesuai dengan ketentuan kriteria. Metode 

pengamatan penyebaran kuesioner memanfaatkan G-Form kepada semua Gen Z yang menggunakan QRIS di 

Kota Bandar Lampung. Setiap kuesioner mempergunakan skala likert dari satu sampai lima poin. Metode 

pengambilan sampel dilakukan sampel nonprobability sampling melalui purposive sampling dan agar lebih 

akurat dalam penelitian ini maka peneliti menetapkan sampel berjumlah 100 responden. Teknik untuk mengolah 

angka, menganalisa data dan guna dapat mengaplikasikan regresi linier berganda dan dalam uji asumsi klasik 

dalam penelitian untuk pengolahan data [19], dan analisis data yang digunakan pada penelitian ini menggunakan 

program SPSS Statistic 26 untuk menguji empirisnya.  
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3. Hasil dan Diskusi 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui antara nilai angka r hitung dengan r tabel. Tujuannya 

membandingkan kuesioner penelitian valid maupun tidak valid. Hasil Sig. (2-tailed) setiap variabel dibawah 0,05 

dan nilai Rhitung lebih besar dari Rtabel [20]. Setiap pernyataan memperoleh hasil Sig. (2-tailed) kurang dari 

0,05. untuk nilai corrected item correlation cenderung lebih besar dari R tabel yang mengindikasikan bahwa 

sebaran data dari item pernyataan yang ada sudah valid dan layak digunakan. Hal ini menunjukkan jika 

instrumen penelitian telah valid (Chandra, 2024). 

Uji reliabilitas merupakan alat mengukur suatu kuesioner yang dilakukan dengan memanfaatkan 

cronbach alpha. Bertujuan agar mengetahui reliabilitas pernyataan dalam keseluruhan kuesioner  [22]. 

Perhitungan uji reliabilitas yang diperoleh dengan cronbach alpha untuk variabel kemudahan pembayaran 

menggunakan QRIS 0,798. Variabel komunikasi pemasaran 0,722 dan variabel digital marketing diketahui 0,610 

serta variabel keputusan pembelian 0,604. Suatu variabel dapat dikatakan reliabel, jika hasil koefisien reliabilitas 

minimal 0,60. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas Data 

Uji normalitas data yang digunakan dalam penelitian ini melakukan uji normalitas Kolmogorov-

Smirnov [23]. Adapun hasil dari uji normalitas dapat dilihat pada tabel 1 berikut: 

Tabel 1 Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 2.52507659 

Most Extreme Differences Absolute .079 

Positive .066 

Negative -.079 

Test Statistic .079 

Asymp. Sig. (2-tailed) .121c 

  Sumber : Hasil Olah Data, 2025 

 

Uji normalitas dipergunakan untuk menguji apakah data residual regresi memenuhi asumsi terdistribusi 

normal [24]. Dari tabel 1 dijabarkan jika nilai uji normalitas (asymp.sig (2 tailed)) diperoleh sebesar 0,121 berarti 

lebih besar dari nilai signifikansi 0,05 yang memiliki arti penyebaran data telah memenuhi asumsi uji normalitas 

data. 

Uji Multikolinearitas 

Hasil uji multikolinearitas adalah: 

Tabel 2 Uji Multikolinearitas 

 Collinearity Statistics 

 Tolerance VIF 

X1 .815 1.227 

X2 .843 1.186 
X3 .859 1.164 

 Sumber : Hasil Olah Data, 2025 

 

Nilai tolerance dari hasil olah data uji multikolinearitas menunjukkan nilainya lebih dari 0,1 dan nilai 

Varians Inflation Factor kurang dari 10 yang membuat sebaran data dari variabel independen tidak mengalami 

pengaruh yang signifikan. Maka tidak adanya terjadi multikolinearitas (Masruroh et al., 2023). 
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Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas tujuannya menganalisis secara statistik model regresi agar diketahui adanya 

ketidaknyamanan dalam suatu varian pengamatan yang satu dengan pengamatan lainnya. Untuk hasil uji 

heteroskedastisitas dapat dilihat pada Tabel 3 berikut ini: 

Tabel 3 Uji Heteroskedastisitas 

 Sig. 

X1 .489 

X2 .074 

X3 .924 

 Sumber : Hasil Olah Data, 2025 

 

Uji heteroskedastisitas tujuannya menguji suatu model regresi untuk dapat mengetahui terjadi ketidaknyamanan 

dalam suatu varian pengamatan yang satu dengan pengamatan lainnya [26]. Penelitian yang ini memperoleh nilai 

probabilitas signifikansi sebesar > 0,05 berarti sesuai ketentuan model regresi tidak ditemukan 

heteroskedastisitas.  

Persamaan Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda dapat ditunjukkan dari persamaan yang ada pada Tabel 4 ini: 

Tabel 4 Persamaan Regresi Linier Berganda 

 B 

(Constant) 5.757 
X1 .146 

X2 .218 

X3 .459 

Sumber : Hasil Olah Data, 2025 

 

Sesuai Tabel 4  hasil persamaan regresi liner berganda yang diperoleh:  

Y = 5,757 + 0,146 X1 + 0,218 X2 + 0,459 X3 

Hasil penjabaran persamaan yang diperoleh yakni: 

1. Konstanta sebesar 5,757 mengindikasikan bahwa jika semua nilai kemudahan pembayaran menggunakan 

QRIS, komunikasi pemasaran, dan digital marketing secara bersama-sama tidak mengalami perubahan maka 

besarnya nilai keputusan pembelian sebesar 5,757.  

2. Persamaan variabel kemudahan pembayaran menggunakan QRIS memiliki nilai koefisien sebesar 0,146.  

Berarti dapat dijabarkan bahwa jika kemudahan pembayaran menggunakan QRIS ditingkatkan 1%, maka 

akan meningkatkan keputusan pembelian menjadi sebesar 0,146.  

3. Persamaan variabel komunikasi pemasaran memiliki nilai koefisien sebesar 0,218. Berarti dapat dijabarkan 

bahwa jika komunikasi pemasaran ditingkatkan 1%, maka akan meningkatkan keputusan pembelian menjadi 

sebesar  0,218.  

4. Persamaan variabel digital marketing memiliki nilai koefisien sebesar  0,459. Berarti dapat dijabarkan 

bahwa jika digital marketing ditingkatkan 1%, maka akan meningkatkan keputusan pembelian menjadi 

sebesar  0,459 .  

 

Uji Hipotesa 

Uji Signifikansi Parsial 

Uji signifikansi parsial atau uji t yang terdapat dalam pengolahan data dapat dilihat pada Tabel 5 

berikut: 
 

Tabel 5 Uji Signifikansi Parsial 

 t Sig. 

X1 3.491 .001 

X2 3.103 .003 
X3 4.654 .000 

Sumber : Hasil Olah Data, 2025 
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Untuk intrepretasi hasil uji signifikansi parsial dapat terlihat dari pejelasan berikut: 

1. Untuk variabel kemudahan pembayaran menggunakan QRIS (X1) yang memiliki nilai t hitung sebesar 3,491 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 lebih kecil dari derajat signifikansi 0,05 yang menyatakan bahwa 

kemudahan pembayaran menggunakan QRIS (X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

2. Untuk variabel komunikasi pemasaran (X2) yang memiliki nilai t hitung sebesar 3,103 dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,003 lebih kecil dari derajat signifikansi 0,05 yang menyatakan bahwa komunikasi 

pemasaran (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

3. Untuk variabel kemudahan pembayaran menggunakan QRIS (X1) yang memiliki nilai t hitung sebesar 4,654 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari derajat signifikansi 0,05 yang menyatakan bahwa 

digital marketing (X3) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

 

Uji Signifikansi Simultan 

Untuk uji signifikansi simultan atau uji F hasil olah datanya dapat terlihat pada Tabel 6 berikut: 
 

Tabel 6 Uji Signifikansi Simultan 

F Sig. 

27.792 .000b 

Sumber : Hasil Olah Data, 2025 

 

Melalui hasil uji signifikansi simultan  yang dapat diketahui secara serentak telah terjadi pengaruh yang kuat 

antara variabel kemudahan pembayaran menggunakan QRIS (X1), variabel komunikasi pemasaran (X2) dan 

variabel digital marketing terhadap variabel keputusan pembelian  (Y). Hal ini dapat terlihat dari uji F hitung 

sebesar 27,792 dengan nilai signifikansi 0,000. 

 

Uji Koefisien Determinasi 

Uji koefisien deteminasi pada penelitian ini adalah sesuai Tabel 7 berikut: 

Tabel 7 Uji Koefisen Determinasi 

R R Square Adjusted R Square 

.682a .465 .448 

Sumber : Hasil Olah Data, 2025 

 

Melalui hasil koefisien determinasi (R2)  terlihat bahwa variabel keputusan pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh 

variabel kemudahan pembayaran menggunakan QRIS (X1), variabel komunikasi pemasaran (X2) dan variabel 

digital marketing sebesar 0,465. Sedangkan utuk nilai Adjusted R Square sebesar 44,8% sisanya sebesar 55,2% 

dapat diketahui melalui variabel lainnya yang tidak tertera pada penelitian ini. 

 

Pembahasan 

Pengaruh Kemudahan Pembayaran Menggunakan QRIS Terhadap Keputusan Pembelian 

Sesuai penelitian yang telah diberi sebuah interpretasi yang jelas bahwa variabel kemudahan 

pembayaran menggunakan QRIS berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Gen Z di 

Kota Bandar Lampung. Interpretasi ini dapat terlihat dari penelitian [27] menyatakan bahwa kemudahan 

pembayaran menggunakan QRIS secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Pengaruh Komunikasi Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 

Sesuai hasil penelitian dan pengujian empiris bahwa komunikasi pemasaran secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung. Hal ini dapat terjadi 

karena komunikasi pemasaran yang tepat akan meningkatkan keputusan pembelian. Interpretasi sejalan dengan 

penelitian (Kusumawardhani et al. 2024), dan (Sjoraida et al. 2024) menyatakan bahwa komunikasi pemasaran 

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian. 
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Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian 

Sesuai hasil penelitian dan pengujian empiris bahwa digital marketing secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung. Digital marketing yang tepat 

akan memungkinkan bisnis untuk menyasar segmen pasar yang spesifik berdasarkan usia, perilaku, dan 

kebutuhan sehingga meningkatkan keputusan pembelian.  

 

Pengaruh Kemudahan Pembayaran Menggunakan QRIS, Komunikasi Pemasaran, dan Digital Marketing 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian dan pengujian empiris simultan bahwa kemudahan pembayaran menggunakan 

QRIS, komunikasi pemasaran, dan digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap 

keputusan pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung. 

4. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan dari penelitian ini yang telah  terbukti secara empiris bahwa kemudahan pembayaran 

menggunakan QRIS, komunikasi pemasaran, dan digital marketing secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung. Hasil penelitian simultan kemudahan 

pembayaran menggunakan QRIS, komunikasi pemasaran dan digital marketing memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian Gen Z di Kota Bandar Lampung. Adjusted R Square penelitian ini 

terbukti sebesar 44,8%. Sedangkan sisanya sebesar 55,2% lainnya dapat dijelaskan diluar variabel penelitian 

seperti harga, ketersediaan, efektivitas dan lain-lain 
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