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Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh social media marketing dan product quality terhadap keputusan 

pembelian Jims Honey di kalangan mahasiswa pendidikan ekonomi. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian explanatory 

research dengan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 81 mahasiswa pendidikan ekonomi angkatan 

2021,2022, 2023, dan 2024 dengan karakteristik pengguna Jims Honey. Teknik pengambilan sampel yaitu sampel jenuh, data 

didapat berasal dari penyebaran kuesioner.teknik analisis data yang digunakan yaitu uji asumsi klasik, analisis regresi 

berganda, uji t, uji F, dan uji koefisien determinasi (R2). Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa social media marketing   

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan hasil  thitung > ttabel yaitu 3,301 > 1,990 

dengan signifikansi 0,001 < 0,05 dan untuk product quality secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan hasil thitung > ttabel yaitu 8,076 > 1,990 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Secara simultan social 

media marketing   dan product quality berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan hasil Fhitung > Ftabel yaitu 

82,266 > 3,11 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Hasil uji koefisien determinasi (R2) sebesar 0,678 yang artinya social media 

marketing   dan product quality berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 67,8%. Kesimpulan dari penelitian ini 

bahwa social media marketing   dan product quality merupakan faktor yang berperan penting dalam menentukan keputusan 

pembelian mahasiswa. 

Kata kunci: Social media marketing, Product quality, Keputusan Pembelian.

1. Latar Belakang 

Keputusan pembelian konsumen terjadi dari hasil pertimbangan matang dan merupakan tahap akhir dalam 

proses membeli. (Panji Ragatirta & Tiningrum (2020:145) mengatakan bahwa keputusan pembelian merupakan 

suatu proses dalam pembelian yang akan menentukan dibeli atau tidaknya produk tersebut yang diawali dengan 

kesadaran atas pemenuhan atau keinginan konsumen pada suatu produk. Pada tahap ini, konsumen terlebih dahulu 

mengevaluasi berbagai pilihan dan menentukan produk mana yang akan dipilih dari sekian banyak pilihan (Yusuf, 

2021:474). Keputusan pembelian tidak hanya terjadi karena rasa butuh akan suatu produk, namun bisa terjadi 

karena adanya dorongan emosional dari dalam diri individu tersebut atau atas dorongan orang lain serta 

pengalaman pembelian sebelumnya. Keterlibatan konsumen dalam proses keputusan pembelian bersifat kompleks 

(Chalil & Sari, 2021:85). Konsumen senantiasa melakukan serangkaian evaluasi terhadap berbagai alternatif 

produk, merek, dan kualitas serta berbagai kemungkinan yang akan terjadi sebelum membuat keputusan 

pembelian. (Firmansyah, 2018:27) proses keputusan pembelian diawali dengan pengenalan masalah atas 

kebutuhan konsumen, pencarian informasi terkait produk, mengevaluasi suatu produk, melakukan keputusan 

pembelian hingga perilaku setelah pembelian. Hal ini dilakukan oleh konsumen guna mendapatkan kepuasan yang 

maksimal dan kemantapan pada produk yang ingin dibeli dan meminimalisir penyesalan dalam pembelian. 

Perkembangan teknologi dan informasi yang semakin pesat menjadi salah satu faktor utama dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian pada mahasiswa. Taufiq & Jatmika (2023:90) mengatakan bahwa mahasiswa 

sebagai segmen pasar yang dinamis memiliki karakteristik yang unik dan cenderung lebih paham terhadap 

teknologi. Hal tersebut sejalan dengan Riofit (2024:640) yang mengatakan bahwa mahasiswa cenderung mencari 

informasi, membandingkan produk, dan membaca ulasan sebelum melakukan pembelian. Hal ini menandakan 

bahwa mahasiswa sebagai konsumen tidak hanya menjadi konsumen yang pasif, tetapi juga aktif dalam mencari 

informasi tentang produk yang ingin dibeli, dimana kemudahan akses informasi melalui platform digital 
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memungkinkan mahasiswa untuk membuat keputusan yang lebih terinformasi. Aprilia et al. (2023:65) 

mengatakan bahwa media sosial menjadi kunci utama dalam komunikasi dan bisnis di era digital. Media sosial 

telah membuka peluang bagi konsumen untuk saling terhubung secara lebih personal. Penggunaan media sosial 

pada lingkup bisnis memudahkan konsumen untuk memberikan umpan balik, baik itu berupa pujian, saran, 

maupun keluhan terkait produk yang ditawarkan (Adha, 2022:134). Dalam hal ini, secara tidak langsung media 

sosial telah membentuk pola perilaku konsumen. Dengan sifat media sosial yang interaktif dan mudah diakses 

memungkinkan konsumen untuk berinteraksi dan berbagi informasi mengenai suatu produk. 

Produk yang berkualitas merupakan kunci utama persaingan yang pada akhirnya dapat memberikan 

kepuasan dan kepercayaan konsumen (Politon et al. 2020:58). Hal tersebut sejalan dengan pendapat Maryati & 

Khoiri (2022:543) yang mengatakan bahwa kualitas produk merupakan suatu totalitas yang memiliki karakteristik 

dari produk atau jasa yang dapat menunjukkan sebuah ukuran untuk melihat seberapa tinggi tingkat kepercayaan 

konsumen terhadap produk yang digunakan serta berapa lama kepercayaan itu dapat bertahan. Kualitas produk 

menjadi pembeda utama antara satu produk dengan produk lainnya. Roidah & Stitma (2018:97) mengatakan 

bahwa suatu produk dengan kualitas yang baik dapat menarik perhatian konsumen untuk membeli. Ketika 

konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan, konsumen cenderung memilih produk yang menawarkan kualitas 

terbaik. Dalam hal ini, kualitas tidak hanya soal fungsi dasar pada suatu produk, namun bagaimana konsumen 

merasa puas atas penggunaan yang memberikan nilai tambah dan manfaat bagi para konsumen sehingga 

pengalaman positif sebelumnya akan menarik konsumen untuk melakukan pembelian ulang. Kualitas produk 

mencakup semua atribut yang dapat memengaruhi kemampuan suatu produk untuk memenuhi kebutuhan dan 

harapan konsumen. Konsumen tentunya tidak akan membeli produk yang tidak dapat memenuhi ekspektasinya. 

Semakin tinggi kualitas suatu produk yang ditawarkan maka semakin tinggi pula keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian (Yulianti et al. 2023:394). Pada tahap ini, perusahaan perlu memperhatikan mulai dari tahap 

desain hingga pasca penjualan untuk memastikan bahwa produk yang dihasilkan memenuhi ekspektasi konsumen 

yang terus berkembang. Penawaran yang bervariasi dan strategi pemasaran yang aktif di media sosial akan 

menciptakan interaksi, hal ini secara langsung akan mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan 

pembelian karena konsumen merasa lebih terhubung dengan produk yang ditawarkan.  

Jims Honey sebagai salah satu brand fashion lokal Indonesia didirikan pada tahun 2014 oleh Hanny Zeng.  

Berbagai macam produk fashion yang stylish dengan berbagai macam penawaran yang bervariasi yang ditawarkan 

seperti tas, dompet, dan jam tangan yang sesuai dengan kebutuhan para konsumen. Peoplenesia.com mengatakan 

bahwa pemasaran yang sangat aktif dilakukan di seluruh platform media sosial untuk memperkenalkan brand serta 

menampilkan bagaimana produk yang ditawarkan berkualitas baik dengan desain hingga warna yang bervariasi 

menjadikan Jims Honey sebagai salah satu brand fashion lokal yang dikenal oleh konsumen. Berdasarkan latar 

belakang yang dipaparkan, maka penelitian ini bertujuan untuk mengetahui “Pengaruh Social media marketing   

dan Product quality terhadap Keputusan Pembelian Jims Honey di Kalangan Mahasiswa Pendidikan Ekonomi. 

2. Metode Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan peneliti ialah jenis penelitian eksplanatory research dengan pendekatan 

kuantitatif. Sugiyono (2019:17) mengatakan bahwa penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang 

berlandaskan pada filsafat positivisme, sebagai metode ilmiah atau scientific karena telah memenuhi kaidah ilmiah 

secara konkrit atau empiris, obyektif, terukur, rasional serta sistematis. Penelitian kuantitatif digunakan untuk 

meneliti populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data dengan menggunakan instrumen penelitian, dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Umar dalam Ibrahim et al. (2018:48) penelitian eksplanatori 

(explanatory research) adalah penelitian yang bertujuan untuk menganalisis hubungan antara satu variabel dengan 

variabel lainnya atau bagaimana suatu variabel mempengaruhi variabel lainnya. 

Populasi diketahui berjumlah 81 mahasiswa Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Mulawarman angkatan 

2021, 2022, 2023, dan 2024 dengan karakteristik pengguna Jims Honey. Sampel yang digunakan yaitu sampel 

jenuh. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner berdasarkan indikator dari tiga variabel. Variabel 

pertama yaitu social media marketing, menurut Oktriyanto et al. (2021:6817) terdapat empat indikator social 

media marketing   yaitu entertainment (hiburan), interaction (interaksi), trendiness (tren), dan advertisement 

(Periklanan). Variabel kedua yaitu product quality, terdapat lima indikator product quality menurut Tjiptono 2015 

(dalam Khairunnisa et al. 2022:114) yaitu performance (kinerja), features (fitur), reliability (Keandalan), 

durability (daya tahan), conformance to specifications (kesesuaian spesifikasi). Variabel ketiga yaitu keputusan 

pembelian, terdapat empat indikator keputusan pembelian menurut Kotler Philip 2021 (dalam Maryati & Khoiri 

2022:545) yaitu kemantapan pada sebuah produk, kebiasaan dalam membeli produk, rekomendasi dari orang lain 

dan adanya pembelian ulang. 
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3.  Hasil dan Diskusi 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif data variabel social media marketing  melalui hasil olah data kuesioner 

menunjukkan hasil nilai rata-rata diatas 2,75 yang tergolong kategori baik. Hal ini dapat dilihat bahwa masih 

terdapat mahasiswa yang mengatakan bahwa strategi social media marketing   yang diterapkan Jims Honey telah 

berhasil menarik perhatian dan memberikan informasi yang relevan kepada mahasiswa, namun belum sepenuhnya 

optimal. Salah satu area yang perlu ditingkatkan adalah interaksi. Mahasiswa mungkin merasa bahwa interaksi 

yang dilakukan oleh Jims Honey, seperti respon terhadap komentar, penyelenggaraan kuis dan polling, atau 

pembuatan konten yang mendorong partisipasi aktif, belum cukup intensif atau menarik bagi mahasiswa. Hasil 

analisis deskriptif variabel product quality melalui hasil olah data kuesioner menunjukkan hasil nilai rata-rata 

diatas 3,05 yang tergolong kategori baik. Hal ini dapat dilihat bahwa mayoritas mahasiswa setuju bahwa kualitas 

produk yang ditawarkan sesuai dengan preferensi mahasiswa. Hal ini menunjukkan bahwa Jims Honey telah 

berhasil menciptakan produk yang memenuhi ekspektasi mahasiswa dalam hal kualitas produk. Hasil analisis 

deskriptif data variabel keputusan penggunaan menunjukkan bahwa dari hasil olah data kuesioner yang dilakukan 

menunjukkan hasil nilai rata-rata diatas 3,0 yang tergolong kategori baik. Hal ini menandakan bahwa strategi 

pemasaran dan kualitas produk Jims Honey telah berhasil meyakinkan mahasiswa untuk melakukan pembelian. 

Faktor dominan yang mempengaruhi keputusan pembelian ini adalah kemantapan pada produk, yang berarti 

mahasiswa merasa yakin bahwa produk Jims Honey sesuai dengan kebutuhan dan harapan mahasiswa. 

Tabel 1. Hasil Uji Instrumen Data 

Uji Instrumen Data Kriteria Pengujian Hasil Uji Instrumen Data Kesimpulan 

Uji Validitas 
rhitung>rtabel dengan nilai taraf 

signifikan 5% 

Seluruh item pernyataan > 

0,349 

Seluruh item 

pernyataan valid 

Uji Reliabilitas Crombath’Alpha > 0,60 

X1 = 0,761 

X2 = 0,766 

 Y   = 0, 757 

Seluruh variabel 

reliabel 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 

Berdasarkan tabel 3.1. menunjukkan bahwa hasil uji validitas pada seluruh item pernyataan yang mengukur 

variabel social mendia marketing, product quality dan keputusan pembelian memiliki nilai korelasi yang signifikan 

dengan dibuktikan nilai rhitung lebih besar dari pada nilai rtabel. Hal ini menyatakan bahwa setiap pernyataan pada 

kuesioner mampu mengukur varibel social mendia marketing, product quality dan keputusan pembelian. Oleh 

karena itu , dapat disimpulkan bahwa kuesioner yang digunakan untuk mengukur variabel social mendia 

marketing, product quality dan keputusan pembelian dinyatakan valid dan layak digunakan pada penelitian ini. 

Uji reliabilitas menunjukkan bahwa semua instrumen penelitian setiap variabel mempunyai nilai cronbach’s alpha 

lebih dari 0,60. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa semua item instrumen dinyatakan reliabel. 

Tabel 2. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 81 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 3,13954340 

Most Extrem 

e Differences 

Absolute ,077 

Positive ,047 

Negative -,077 

Test Statistic ,077 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 

Berdasarkan Tabel 3.2. dengan total responden 81, dapat diketahui bahwa ketiga variabel penelitian yang 

digunakan memiliki nilai signifikansi Kolmogorov-smirnov menunjukkan nilai 0,200 > 0,05. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa data pada variabel social media marketing, product quality, dan keputusan pembelian dalam 

penelitian ini berdistribusi normal. 
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Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas 

No Variabel Tolerance VIF Keterangan 

1 Social Media Marketing   0,653 1,530 
Tidak terjadi gejala 

multikolinearitas 

2 Product Quality 0,653 1,530 
Tidak terjadi gejala 

multikolinearitas 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 

Berdasarkan Tabel 3.3. dapat diketahui bahwa nilai nilai tolerance pada variabel social media marketing   

sebesar 0,653 > 0,10 dan nilai VIF sebesar 1,530 < 10. Pada variabel product quality menunjukkan nilai tolerance 

0,653 > 0,10 dan nilai VIF sebesar 1,530 < 10. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa pada variabel social 

media marketing   dan product quality tidak terjadi gejala multikolinearitas. 

 

Gambar 1. Hasil Uji Heterokedastisitas 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 

Berdasarkan grafik scatterplot menunjukkan bahwa data menyebar secara acak tanpa pola tertentu, 

sehingga tidak terjadi heterokedastisitas. Hal ini menunjukkan bahwa asumsi homoskedastisitas pada penelitian 

ini terpenuhi. 

Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig. 

B 
Std. 

Error 
Beta 

1 

(Constant) -1,353 3,059  -,442 ,660 

Social Media Marketing   ,299 ,091 ,262 3,301 ,001 

Product Quality ,592 ,073 ,642 8,076 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 

Berdasarkan hasil regresi yang ditunjukkan pada Tabel 3.5. diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

Y = -1,353 + 0,299 + 0,592 + e 

Pada Tabel 3.5. hasil analisis regresi linier berganda diketahui persamaan regresi tersebut mempunyai 

makna yaitu nilai konstanta (a) memiliki nilai negatif sebesar -1,353. Hal ini menunjukkan bahwa jika variabel 

independen yang terdiri dari social media marketing (X1) dan product quality (X2) bernilai 0 atau tidak mengalami 

perubahan, maka nilai keputusan pembelian mengalami penurunan sebesar 1,353. Nilai koefisien regresi untuk 
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variabel social media marketing (X1) memiliki nilai positif sebesar 0,299. Jika variabel social media marketing   

mengalami kenaikan satu satuan, sementara product quality diasumsikan tetap, maka keputusan pembelian akan 

meningkat sebesar 0,299. Tanda positif menunjukkan pengaruh yang searah antara variabel independen dan 

variabel dependen. Nilai koefisien regresi untuk variabel product quality (X2) memiliki nilai positif sebesar 0,592. 

Jika variabel product quality mengalami kenaikan satu satuan, sementara social media marketing   diasumsikan 

tetap, maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,592. Tanda positif menunjukkan pengaruh yang searah 

antara variabel independen dan variabel dependen. Apabila variabel social media marketing (X1) sebesar 0,299 

dan variabel product quality (X2) sebesar 0,592 mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka perubahan pada 

variabel keputusan pembelian (Y) naik sebesar 1 satuan juga.  

Tabel 5. Hasil Uji t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) -1,353 3,059  -,442 ,660 

Social media marketing   ,299 ,091 ,262 3,301 ,001 

Product quality ,592 ,073 ,642 8,076 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 

Berdasarkan Tabel 3.6. hasil uji t menunjukkan bahwa variabel social media marketing (X1) dipeproleh 

nilai thitung 3,301 > ttabel 1,990 dan sig 0,001 < 0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 

diterima. Artinya variabel social media marketing (X1) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

variabel keputusan pembelian (Y) Jims Honey di Kalangan Mahasiswa Pendidikan Ekonomi. Uji t terhadap 

variabel product quality (X2), memperoleh hasil thitung 8,076 > 1,990 dan sig 0,000 < 0,05. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima. Artinya variabel product quality (X2) secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) Jims Honey di Kalangan Mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi. 

Tabel 6. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 1663,338 2 831,669 82,266 ,000b 

Residual 788,539 78 10,109   

Total 2451,877 80    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Product Quality, Social Media Marketing   

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 

Berdasarkan Tabel 3.7. hasil uji signifikansi simultan (F) diperoleh nilai Fhitung 82,266 > Ftabel 3,11 dengan 

nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel social media marketing (X1) dan 

product quality (X2) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y). Maka 

H0 ditolak dan H1 diterima. 

Tabel 7. Hasil Uji R Square 

Model Summaryb 

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

1 ,824a ,678 ,670 3,180 

A. Predictors: (Constant), Product quality, Social media marketing   

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Ver 26 (2025) 
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Dari Tabel 3.8. hasil uji R square diperoleh R Square menunjukkan angka 0,678 yang berarti bahwa 

variabel social media marketing   dan product quality berpengaruh sebesar 67,8% terhadap variabel keputusan 

pembelian sedangkan 32,2% dipegaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Pembahasan 

Pengaruh Social Media Marketing (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil pengujian dan analisis data menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,301 > 1,990) 

dengan nilai signifikansi (0,001 < 0,05). Berdasarkan hasil analisis data tersebut, menunjukkan bahwa social media 

marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian Jims Honey di 

kalangan mahasiswa Pendidikan Ekonomi. Artinya penggunaan media sosial sebagai alat pemasaran yang 

dilakukan oleh Jims Honey menjadi sangat efektif karena jangkauan yang luas serta kecenderungan mahasiswa 

dalam mencari informasi melalui platform digital. Jims Honey menghadirkan konten pemasaran berisi informasi 

akurat dan lengkap melalui konten yang menampilkan foto, video dan iklan dari influencer terpercaya yang 

dibagikan pada platform media sosial Jims Honey. Media sosial juga memfasilitasi mahasiswa dalam mencari 

ulasan terkait produk Jims Honey yang pada akhirnya membentuk pola perilaku mahasiswa dalam membuat 

keputusan pembelian. Artinya bahwa semakin efektif dan intensif aktivitas pemasaran yang dilakukan pada 

platform media sosial, semakin tinggi pula tingkat mahasiswa dalam membuat keputusan pembelian pada produk 

Jims Honey. Hal ini sejalan dengan penelitian Santoso et al. (2020:327) yang mengatakan bahwa penggunaan 

sosial media sebagai media penjualan terbukti mendorong peningkatan penjualan.  

Pengaruh Product Quality (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil pengujian dan analisis data menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel (8,076 > 1,990) 

dengan nilai signifikansi (0,000 < 0,05) hal ini menunjukkan bahwa product quality memiliki pengaruh positif dan 

signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian Jims Honey di kalangan mahasiswa Pendidikan Ekonomi. 

Artinya mahasiswa cenderung cermat dalam mempertimbangkan nilai dari suatu produk, dimana kualitas yang 

baik memberikan persepsi nilai yang lebih tinggi dalam membangun kepercayaan mahasiswa terhadap produk 

Jims Honey. Kualitas suatu produk menjadi penting karena mahasiswa cenderung mencari produk yang dapat 

memenuhi kebutuhannya secara optimal. Kepuasan terhadap kualitas produk dan pengalaman penggunaan positif 

sebelumnya juga berkontribusi dalam membentuk pola prilaku mahasiswa untuk melakukan pembelian ulang dan 

mendorong mahasiswa untuk merekomendasi produk Jims Honey kepada orang lain. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa semakin tinggi tingkat kualitas produk yang diberikan oleh Jims Honey maka semakin tinggi tingkat 

mahasiswa dalam memutuskan untuk membeli produk Jims Honey. Hal tersebut sejalan dengan penelitian Yulianti 

et al. (2023:394) yang mengatakan bahwa semakin tinggi kualitas suatu produk yang ditawarkan maka semakin 

tinggi pula keputusan mahasiswa dalam melakukan pembelian.  

Pengaruh Social Media Marketing (X1) dan Product Quality (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil uji F yang dilakukan oleh peneliti, diperoleh nilai Fhitung sebesar (82,266 > 3,11) dengan 

nilai signifikansi sebesar (0,000 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa variabel social media marketing dan product 

quality berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian Jims Honey di kalangan mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi. Dari hasil peneliti ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran media sosial yang dijalankan 

Jims Honey yang menampilkan kualitas produk melalui konten yang menarik ditambah dengan kualitas produk 

yang sesuai dengan preferensi mahasiswa berhasil membentuk pola prilaku mahasiswa dalam membuat keputusan 

pembelian. Penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Ayu Thania et al. (2023:420) yang 

mengatakan bahwa social media marketing   dan product quality berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 

pembelian. 

4. Kesimpulan 

Social media marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin efektif dan intensif aktivitas pemasaran yang dilakukan Jims Honey pada platform 

media sosial, semakin tinggi pula tingkat mahasiswa untuk memutuskan membeli Jims Honey. Product quality 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi 

tingkat kualitas produk yang diberikan oleh Jims Honey, maka semakin tinggi pula tingkat keputusan mahasiswa 

untuk melakukan pembelian Jims Honey. Terdapat pengaruh social media marketing   dan product quality terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat dari hasil uji koefisien determinasi yang menunjukkan nilai R Square 

sebesar 0,678 yang berarti variabel social media marketing   dan product quality memiliki pegaruh secara simultan 

sebesar 67,8% terhadap keputusan pembelian, sedangkan 32,2% lainnya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. Bagi perusahaan diharapkan untuk terus berinovasi dalam membuat produk yang 
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sesuai dengan preferensi mahasiswa dan perlu fokus pada peningkatan daya tahan produk untuk memenuhi 

ekspektasi terhadap kualitas yang lebih baik lagi. Mahasiswa disarankan untuk lebih cermat dalam 

mempertimbangkan membeli produk sebelum membuat keputusan pembelian. Manfaatkan ulasan dan informasi 

dari media sosial sebagai referensi, namun tetap kritis dan pertimbangkan kebutuhan pribadi. Bagi peneliti lain 

yang akan meneliti pembahasan serupa disarankan untuk memilih subjek penelitian dan variabel independen lain 

yang mempengaruhi keputusan pembelian, sehingga dapat mengembangkan ilmu pengetahuan mengenai faktor 

lain yang mempengaruhi keputusan pembelian. 
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