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Abstract 

One of the things that draws people to social media platforms is their widespread use. This 

phenomenon serves as evidence that social media platforms can provide the majority of users 

with a one-step solution to meet their needs. This issue can be resolved by the availability of 

@titipall jastip, as all requirements can be satisfied with the payment of only shipping and 

jastip fees. The purpose of this study is to ascertain the relative and concurrent effects of social 

and personal factors on the decision-making process of jastip @titipall personal shopper users 

when making purchases. This research approach makes use of multiple linear regression 

analysis and quantitative methods with descriptive analysis types. The 4,520 followers of 

@titipall's tipping service are the population that is used. The purposive sampling method is 

used in conjunction with non-probability sampling to select 104 respondents who have made 

purchases using the jastip @titipall coupon code. The study's findings show that social factors, 

personal factors, and the purchasing decision-making process all have percentages of 84.2%, 

84.1%, and 84.2%, respectively, placing them all in the very good category. Partially and 

simultaneously, the research results demonstrate the positive and significant influence of 

social, personal, and purchasing decision-making factors. 

 

Keywords : Personal Factors, Social Factors, Purchasing Decision Proces 

 

1. PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi yang pesat telah menciptakan sebuah perubahan khususnya 

bidang informasi dan teknologi seperti internet yang sangat berdampak pada perdagangan era 

digital. Keberadaan teknologi internet sangat erat kaitannya dengan sebuah teknologi informasi, 

hal ini dikarenakan teknologi internet menjadi sebuah jaringan penghubung aktifitas global, dan 

sebagai penunjang keperluan komunikasi jarak jauh. Menurut Sandora (2020) dalam jurnal 

Amelia dkk., (2023) mempelajari teknologi online dapat memberi kemudahan dalam hal usaha 

seseorang baik waktu maupun tenaga. Kepopuleran platform media sosial sangat menarik bagi 

penggunanya. Fenomena platform media sosial dapat menjadi solusi one step journey bagi 

mayoritas pengguna media sosial untuk dapat menikmati konten dan sekaligus dapat berbelanja 

secara mudah (Kompas.com,2023). 

 Pola perilaku konsumen dalam berbelanja online menjadi gaya hidup yang terjadi saat 

ini. Belanja online menjadi bentuk kemudahan bagi gaya hidup masyarakat modern yang 
dilakukan melalui internet. Belanja online cenderung lebih memudahkan seseorang untuk 
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memenuhi kebutuhan, sehingga kesulitan untuk bisa mendapatkan barang yang sulit ditemukan 

di wilayahnya seakan jadi mudah untuk didapatkan dan tentunya transaksi yang dilakukan 

menjadi lebih fleksibel.  

Banyaknya masyarakat yang menggunakan layanan jastip tentunya bukan tanpa sebuah 

alasan, melainkan adanya kondisi yang dianggap sulit untuk dapat memenuhi kebutuhannya. 

Kondisi jarak yang tidak memungkinkan untuk ditempuh, tidak semua orang memiliki waktu 

luang untuk berbelanja ke mall, stock barang, dan diskon pun memiliki waktu yang terbatas. 

Selain itu, jarak dan kondisi membuat sebagian orang berfikir bahwa untuk bisa mendapatkan 

barang harus mengeluarkan biaya perjalanan. Ketidakyakinan seseorang mengenai kualitas 

barang original atau tidak menjadi sebuah persoalan bahwa melalui jastip, konsumen dapat 

dipastikan mendapatkan barang yang original karna jastip melakukan pembelian melalui 

official store. Barang diskon menjadi incaran sebagian orang, Karena harganya yang jauh lebih 

murah, jastip semakin digemari banyak orang. Dengan jastip, pelanggan bisa lebih mudah 

mendapatkan barang yang diinginkannya, karna Personal shopper akan membantu mencari 

produk sesuai dengan request konsumen, sehingga kebutuhan dapat terpenuhi hanya dengan 

membayar fee jastip dan ongkir. Wahyudi, (2023) jastip telah mengubah cara konsumen 

berbelanja menjadi lebih praktis, jastip membuat semuanya sangat mudah. 

Dua jenis faktor pribadi, faktor intrinsik dan faktor situasional atau sosial, berkorelasi 

satu sama lain dan berdampak pada proses keputusan pembelian. Kombinasi tersebut menjadi 

refleksi dan pengaruh motivasi yang relevan secara pribadi dan sosial terhadap karakteristik 

pada sebuah produk dan jasa. Hal tersebut mampu menciptakan keterlibatan yang dialami 

konsumen dalam proses pengambilan keputusan. Sebagaimana secara pribadi konsumen 

mengalami keterlibatan dengan membuat pilihan dalam proses pembelian, sedangkan secara 

sosial keterlibatan yang terjadi cenderung mempengaruhi yang hal yang dirasakan konsumen. 

Menurut Jusuf (2021), ketika orang melakukan pembelian, mereka membiarkan usia, 

pekerjaan, situasi keuangan, kepribadian, konsep diri, dan cara hidup berperan. Ketika orang 

melakukan pembelian, mereka melakukannya sebagian karena pengaruh sosial yang diberikan 

oleh kelompok referensi, keluarga, peran, dan status pribadi mereka. (Nugroho, 2019).  

Proses keputusan pembelian pada jastip ditentukan dengan keberhasilan konsumen 

dalam membeli barang jastip. Artinya, pelanggan jastip seringkali membeli lebih banyak 

barang yang sama daripada yang sebenarnya mereka butuhkan karena jasa konsinyasi yang 

menjual produk dari merek berbeda tidak memuaskan mereka hanya dengan satu atau dua 

barang saja. Menurut hasil penelitian Wardhana et al., (2021) Ada korelasi yang kuat dan 

positif antara perilaku konsumen, faktor pribadi dan sosial, dan keputusan pembelian, menurut 

penelitian. Pada akhirnya, konsumen lebih dipengaruhi oleh pertimbangan psikologis 

dibandingkan pertimbangan sosial atau pribadi, menurut penelitian yang dilakukan oleh 

Khairunnisa dan Jamiat (2021). 

Berbagai elemen individu dan masyarakat akan dipertimbangkan dalam kajian perilaku 

konsumen dalam penelitian ini. Pelanggan lebih mungkin terlibat dalam proses pembelian 

ketika mereka terlibat dalam faktor pribadi dan sosial pada konsumen @jastipall. 

Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan proses pengambilan keputusan pengguna 

belanja pribadi yang memesan produk kecantikan dan fashion, penelitian ini mengacu pada 

latar belakang dan fenomena yang disebutkan sebelumnya untuk menguji pengaruh faktor 

pribadi dan sosial konsumen jasa titip melalui @titipall. 
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2. TINJAUAN LITERATUR 

2.1 Pemasaran Jasa 

Orientasi pemasaran adalah yang mengutamakan kemudahan memperoleh 

produk guna memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen (Fatihudin, 2019). 

Penulis Wirtz dan Lovelock (2021) menyatakan bahwa pemasaran jasa berfokus pada 

peningkatan kemampuan pemasaran, menciptakan nilai produksi, dan memperkuat 

hubungan dengan pelanggan. Topik yang dibahas mungkin adalah promosi barang atau 

jasa. 

2.2 Media Social  

Media social merupakan media online yang memudahkan penggunanya untuk 

berperan aktif dan berkomunikasi satu sama lain, yang ciri-ciri penyebaran 

informasinya dapat menjangkau secara luas yaitu pada satu sasaran ke banyak sasaran 

sehingga dapat saling berhubungan satu sama lain (Budi et al., 2019). Menurut (Yong et 

al., 2019) Beriklan di platform media sosial memiliki konsekuensi yang luas, tidak 

hanya menyentuh individu tetapi juga seluruh sektor. 

2.3 Faktor Pribadi 

Dalam Nugroho (2019), Kotler dan Armstrong (2012:197) menyatakan bahwa 

keputusan pembeli dipengaruhi oleh faktor pribadi terkait diantaranya:  

a. Usia dan siklus hidup:  

Faktor-faktor yang berkaitan dengan siklus hidup rumah tangga seseorang juga 

dapat mempengaruhi kebiasaan konsumsinya. Ketika orang dewasa melalui 

berbagai perubahan dan transisi dalam hidup, siklus hidup psikologis terstruktur 

seperti siklus hidup dengan beberapa tahapan. 

b. Pekerjaan: 

Metode untuk menentukan produk dan layanan mana yang paling diminati oleh 

karyawan.  

c. Keadaan ekonomi: 

Kemampuan seseorang untuk meminjam uang, tabungan dan asetnya (termasuk 

proporsi yang dapat dengan mudah dikonversi menjadi uang), sikapnya terhadap 

membelanjakan uang vs menabung, serta kualitas, stabilitas, dan konsistensi 

pendapatan yang dapat dibelanjakan. 

d. Gaya hidup: 

Minat, hobi, dan pandangan dunia yang menentukan seseorang mengungkapkan 

pola gaya hidupnya. Kelas sosial seseorang tercermin dari gaya hidupnya, yang 

menggambarkan interaksinya secara keseluruhan dengan lingkungannya. 

e. Kepribadian: 

Kepribadian mengacu pada ciri-ciri psikologis berbeda yang dimiliki seseorang dan 

bagaimana mereka bereaksi terhadap lingkungannya. Ada hubungan yang kuat 

antara kepribadian pelanggan dan merek serta produk yang mereka pilih untuk 

dibeli karena kepribadian konsumen menentukan perilaku pembelian mereka. 

2.4 Faktor Sosial  
Faktor sosial, termasuk subkelompok atau referensi konsumen, keluarga, peran, 

dan status sosial, juga akan berdampak pada perilaku mereka (Kotler dan Armstrong, 

2012:197, dikutip dalam Nugroho, 2019).  

a. Kelompok referensi: Sekelompok orang yang secara langsung atau tidak langsung 

mempengaruhi sikap seseorang. 
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b. Keluarga: Dalam kehidupan pembeli rumah, ada dua jenis keluarga: keluarga 

terarah, yang mencakup orang tua, dan keluarga biologis, yang tidak menyertakan 

orang tua. Dari orang tuanya, seseorang tidak hanya belajar seluk beluk agama, 

politik, dan ekonomi, tetapi juga pentingnya nilai, harga diri, dan cinta kasih. Ketika 

orang menikah dengan tujuan untuk memulai sebuah keluarga, mereka sedang 

membentuk keluarga reproduktif. Oleh karena itu, faktor rujukan terpenting yang 

berdampak pada masyarakat adalah keterlibatan keluarga mereka. Hal ini karena 

kebiasaan membeli kebanyakan orang melibatkan semacam interaksi rumah tangga. 

c. Peranan dan Status sosial: Jadi, status sosial merupakan cerminan dari gaya hidup 

yang menunjukkan status yang lebih tinggi di mata masyarakat, karena status 

seseorang dalam suatu kelompok ditentukan oleh penggolongan peran dan 

statusnya. 

2.5 Proses Keputusan Pembelian 

Menemukan kebutuhan atau masalah, mengumpulkan informasi, 

mempertimbangkan alternatif, melakukan pembelian, dan bertindak setelah pembelian 

merupakan langkah-langkah dalam proses keputusan pembelian, seperti yang diuraikan 

oleh Kotler (2012:188) dalam Phatratkul et al. (2022). 

a. Pengenalan kebutuhan atau masalah  

Konsumen dapat memahami kebutuhan atau permasalahan yang dihadapinya 

sehingga konsumen dapat mengidentifikasi produk atau jenis produk yang 

dibutuhkannya.  

b. Pencarian informasi  

Proses dimana konsumen mencari produk yang memenuhi kebutuhannya 

berdasarkan informasi yang diperolehnya.  

c. Evaluasi alternatif  

Proses dimana konsumen mengevaluasi dan mencari alternatif untuk memutuskan 

apakah akan menggunakan suatu produk yang sesuai dan memenuhi kebutuhan 

konsumen.  

d. Keputusan pembelian  

Proses yang dilakukan konsumen ketika pada akhirnya memutuskan untuk tidak 

membeli atau membeli suatu produk yang dipilih pada tahap sebelumnya adalah 

dengan memilih pencarian alternatif.  

e. Perilaku pasca pembelian  

Konsumen berbagi pengalaman kepuasannya setelah membeli suatu produk, baik 

atau buruk. 

 

2.6 Hubungan Faktor Pribadi dan Faktor Sosial terhadap Proses Keputusan 

Pembelian 

Nugroho (2019) menyatakan bahwa ada dua sumber relevansi penting bagi 

konsumen dalam hal keterlibatan mereka dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian: faktor pribadi, juga dikenal sebagai faktor intrinsik, dan faktor situasional 

atau sosial. Dengan cara ini, perkembangan perilaku konsumen tidak hanya 

mengungkapkan fitur produk, namun juga hasil dan nilai yang signifikan secara sosial 

dan pribadi. 

a. Faktor pribadi intrinsik (intrinsic self-relevance) 
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Pengetahuan menyimpan informasi mengenai interpretasi akhir konsumen. Makna 

penting ini dipelajari oleh konsumen melalui interaksi mereka di masa lalu dengan 

produk. Sudah menjadi rahasia umum di kalangan konsumen bahwa produk 

tertentu, baik digunakan atau dilihat, berkontribusi terhadap pencapaian tujuan dan 

prinsip kehidupan yang signifikan. 

 

b. Faktor pribadi situasional (situasional self-relevance) 

Produk dan merek relevan secara kontekstual ketika kita mempertimbangkan 

elemen-elemen ini, yang berhubungan dengan hasil dan nilai signifikan yang 

dibentuk oleh lingkungan sosial dan fisik di sekitar kita. 

 

 

 

 

 

 

 

2.7 Kerangka Pemikiran  

 

  

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran  

 

H1: Faktor pribadi dan faktor sosial berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian 

       secara simultan 

H2: Faktor pribadi berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian secara parsial 

H3: Faktor sosial berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian secara parsia 

 

 

3. METODE PENELITIAN 

Peneliti mengandalkan metode penelitian deskriptif kuantitatif dan menjalin 

hubungan kausalitas dalam penelitian ini. Teknik pengambilan sampel yang digunakan 

adalah purposive sampling, yaitu jenis pengambilan sampel non-probabilitas. Tujuan 

penelitian bersifat deskriptif dan kausalitas sebagai bentuk pemecahan masalah pada 

penelitian ini. Penelitian deskriptif adalah salah satu metode penelitian kuantitatif yang 

melibatkan perumusan masalah sehingga penelitian dituntut untuk mencari tahu lebih dalam 
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dan menyeluruh terhadap kondisi sosial yang diteliti (Adil et al., 2023). Kausalitas 

merupakan jenis penelitian yang dilakukan dalam bentuk evaluasi pada kemungkinan 

terjadinya hubungan sebab akibat (Adil et al., 2023). Populasi yang digunakan yaitu 

followers Instagram jasa titip @titipall yang jumlahnya 4.520 orang yang berkesempatan 

untuk melakukan pembelian produk @titipall. Sampel Penentuan sampel dipilih 

berdasarkan pertimbangan untuk mengetahui bahwa sumber data mengacu pada kriteria 

pemilihan sampel konsumen yang pernah membeli sebuah barang melalui jastip @titipall, 

Sudah mengenal jastip @titipall, mengetahui media sosial jastip @titipall. Penelitian ini 

menggunakan berbagai metode statistik, termasuk deskripsi, pengujian hipotesis klasik, 

regresi linier berganda, pengujian hipotesis, dan pengujian koefisien determinasi, semuanya 

dilaksanakan dalam software SPSS Ver.1 . 29. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil Penelitian 

4.1.1 Analisis Deskriptif 

 
Tabel 4.1 Hasil Statistik Deskriptif 

Variabel Presentase Kategori 

Faktor Pribadi 84,2 % Sangat Baik 

Faktor Sosial 84,2 % Sangat Baik 

Proses Keputusan Pembelian 84,1 % Sangat Baik 

 

Berdasarkan hasil statistik deskriptif diatas diketahui variabel faktor pribadi memiliki 

presentase 84,2%, faktor sosial memiliki presentase 84,2%, dan proses keputusan 

pembelian memiliki presentase 84,1% dengan kategori keseluruhan dinyatakan sangat baik.  

 

4.1.2 Uji Asumsi Klasik  

a. Uji Normalitas  

 

 
Gambar 4.1 Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov 

Uji Kolmogorov-Smirnov menghasilkan nilai Asymp.Sig (2-tailed) sebesar 0,111 > 

0,05, membuktikan bahwa data berdistribusi normal. Hasilnya menunjukkan bahwa data 
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berdistribusi normal dan memenuhi nilai residu, sehingga dapat melanjutkan ke tahap analisis 

regresi berikutnya. 

 

b. Uji Multikolinearitas 

 

 
Gambar 4. 2 Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Uji multikolinearitas menunjukkan nilai VIF sebesar 7,043<10,00, dan nilai toleransi 

faktor personal sebesar 0,142>0,10. Disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas akibat 

pengaruh faktor personal dan sosial karena faktor toleransi dan variance inflasi (VIF) terpenuhi 

dalam uji multikolinearitas. 

 

 

 

 

c. Uji Heteroskedastisitas 

 
Gambar 4.3 Uji Hetereskedastisitas (Spearman Rho) 

 

Hasil uji heteroskedastisitas di atas menunjukkan bahwa faktor pribadi (X1) mempunyai 

nilai signifikansi sebesar 0,267 lebih besar dari 0,05. Dengan tingkat signifikansi sebesar 0,443 

untuk faktor sosial (X2), dapat disimpulkan bahwa 0,443 > 0,05. Berdasarkan nilai signifikansi 

faktor pribadi dan sosial dapat disimpulkan memenuhi kriteria pengambilan keputusan dalam 

uji Spearman’s Rho dan mengesampingkan kemungkinan terjadinya heteroskedastisitas. 

 

d. Uji Autokorelasi  
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Gambar 4.4 Uji Autokorelasi (Durbin-Watson) 

 

Berdasarkan hasil uji autokorelasi diperoleh nilai Durbin-Watson (DW) sebesar 2,020 

lebih kecil dari (4-2,280) dan lebih besar dari du = 1,7198. Tidak adanya autokorelasi pada 

fungsi Du(1.7198) < durbin Watson(2.020) < 4-du(2.2802) dapat disimpulkan dari hasil 

pengujian. 

 

4.1.3 Analisis Regresi Linier Berganda  

 

 
Gambar 4.5 Hasil Regresi Linier Berganda 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan hasil regresi linier berganda diperoleh 

persamaan sebagai berikut:  

Y= 0,722 + 0,636 X1 + 0,550 X 

 

Adapun persamaan regresi linier berganda dapat dijelaskan sebagai berikut:  

a. Dengan nilai 0,772, konstanta tersebut mengandung bilangan bulat positif. Jika X1 dan X2 

masing-masing merupakan faktor pribadi dan sosial dan tidak mempunyai nilai atau tetap, 

maka Y proses keputusan pembelian akan tetap sebesar 0,772. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa nilai proses keputusan pembelian (Y) sebesar 0,772 dipengaruhi oleh 

faktor pribadi (X1) dan faktor sosial (X2). 

b. Variabel faktor pribadi berpengaruh positif terhadap variabel proses keputusan pembelian 

(Y) sesuai dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,636. Artinya proses keputusan 

pembelian konsumen akan meningkat sebesar 0,636 setiap kenaikan variabel faktor pribadi 

(X1), dengan asumsi semua variabel lainnya tetap. 

c. Variabel faktor sosial (X2) berpengaruh positif terhadap variabel proses keputusan 

pembelian (Y) dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,550. Artinya proses keputusan 

pembelian konsumen akan meningkat sebesar 0,550 setiap kenaikan X2 (dengan asumsi 

semua variabel lain tetap), atau variabel faktor sosial (X2) berpengaruh positif terhadap Y. 

 

4.1.4 Uji Hipotesis 

a. Uji F (Simultan)  
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Gambar 4.6 Hasil Uji F 

Berdasarkan hasil uji F pada gambar 4.14 dapat diperoleh hasil sebagai berikut: 

a) Nilai F tabel pada distribusi F sebesar 3,09 dan F hitung sebesar 561,585, maka hasilnya 

F hitung lebih besar dari F tabel, Disimpulkan keputusan pembelian konsumen 

dipengaruhi oleh faktor pribadi dan sosial. 

b) Nilai signifikansi 0,001 < 0,05 berpengaruh signifikan terhadap cara konsumen 

mengambil keputusan pembelian.  

 

b. Uji T (Parsial)   

 

 
Gambar 4.7 Hasil Uji T 

Berdasarkan hasil uji T pada gambar 4.14 dapat diperoleh hasil sebagai berikut:  

a) Variabel faktor pribadi (X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel proses keputusan 

pembelian, karena hasil statistik uji t menunjukkan nilai t hitung sebesar 7,552 > ttabel 

1,983 sehingga Ho ditolak dan H1 diterima. Nilai signifikansi variabel faktor pribadi 

(X1) sebesar 0,001 kurang dari 0,05. 

b) Variabel faktor sosial (X2) mempunyai nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05, dan hasil 

statistik uji t menunjukkan nilai t hitung sebesar 5,308 > ttabel 1,983 maka Ho ditolak 

dan H1 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa X2 berpengaruh signifikan terhadap 

variabel proses keputusan pembelian. 

 

4.1.5 Koefisien Determinasi  

 

 
 

 

Hasil koefisien determinasi menunjukkan nilai R
2
 (R Square) sebesar 0,917 yang menunjukkan 

bahwa X1 dan X2 sebesar 91,7% varians pada Y, dan sisanya sebesar 8,3% disebabkan oleh 
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variabel lain yang tidak dipertimbangkan dalam analisis. Nilai R-squared untuk koefisien 

determinasi dihitung dengan rumus :  

KD = R2 ×100% 

               = (0,917) x 100% 

= 91,7% 

 

4.2 Pembahasan 

Hasil Analisis Deskriptif Faktor Pribadi (X1) 

Hasil keseluruhan dari variabel faktor pribadi (X1) menunjukkan total presentase 

sebesar 84,2%. Hal ini diartikan bahwa variabel faktor pribadi (X1) yang terbentuk pada 

konsumen jastip termasuk kategori sangat baik. Oleh sebab itu, jastip @titipall perlu 

memaksimalkan pelayanan jastip @titipall untuk memaksimalkan penjualan dengan memenuhi 

kebutuhan konsumen sesuai dengan umur, pekerjaan, lingkungan ekonomi, kepribadian, 

konsep diri dan gaya hidup, sehingga nantinya konsumen yakin bahwa jastip @titipall mampu 

memenuhi keinginan dan kebutuhan yang pada akhirnya jastip @titipall berhasil menciptakan 

proses keputusan pembelian. 

 

Hasil Analisis Deskriptif Faktor Sosial (X2) 

Hasil keseluruhan dari variabel faktor sosial (X1) menunjukkan total presentase sebesar 

84,2%. Hal ini diartikan bahwa variabel faktor sosial (X2) yang terbentuk pada konsumen 

jastip termasuk kategori sangat baik. Berdasarkahn hal tersebut jastip @titipall perlu 

memaksimalkan pelayanan jastip @titipall dengan memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen dengan menyediakan dan mencarikan produk untuk konsumen pada kualitas produk 

baik, memiliki merek, dan memberikan penawaran harga yang sesuai. Jadi, dengan membeli 

produk jastip @titipall konsumen akan merasa dapat menunjukkan kedudukan atau status 

sosialnya. 

Hasil Analisis Deskriptif Proses Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil keseluruhan dari variabel proses keputusan pembelian (Y) menunjukkan total 

presentase sebesar 84,1%. Hal ini diartikan bahwa variabel proses keputusan pembelian (Y) 

yang terbentuk pada konsumen jastip termasuk kategori sangat baik. Jastip @titipall perlu 

menunjukkan bahwa produk jastip @titipall adalah produk yang paling sesuai untuk dapat 

memenuhi keinginan dan kebutuhan yang diharapkan konsumen, artinya konsumen berhak 

sadar bahwa produk @titipall dapat memberi kepuasan untuk memenuhi keinginan dan 

kebutuhannya. 

 

 

 

Pengaruh Faktor Pribadi terhadap Proses Keputusan Pembelian Secara Parsial 

Hasil uji hipotesis secara parsial diketahui bahwa variabel faktor pribadi (X1) 

mempunyai nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. Nilai t hitung sebesar 7,552 > t tabel 1,983 

artinya H1 diterima dan H0 ditolak. Oleh karena itu, variabel proses keputusan pembelian (Y) 

dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh sejumlah variabel faktor pribadi (X1). 

 

Pengaruh Faktor Sosial terhadap Proses Keputusan Pembelian Secara Parsial 

Hasil pengujian hipotesis secara parsial diketahui bahwa variabel faktor sosial (X2) 

mempunyai nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05, dan nilai t-hitung dari hasil statistik uji t 
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sebesar 5,308 > t-tabel 1,983. Sehingga H1 diterima dan H0 ditolak. Oleh karena itu, variabel-

variabel yang berhubungan dengan proses keputusan pembelian dipengaruhi secara positif dan 

signifikan oleh beberapa variabel faktor sosial (X2). 

 

Pengaruh Faktor Pribadi dan Faktor Sosial Terhadap Proses Keputusan Pembelian 

Secara Simultan 

Hasil pengujian hipotesis secara simultan,  diketahui faktor pribadi (X1) dan sosial (X2) 

serta pengaruhnya terhadap proses keputusan pembelian (Y) adalah positif dan signifikan 

secara statistik. Sebagaimana hasil uji F bahwa dengan nilai signifikan 0,001 < 0,05 dan 

Fhitung sebesar 561,585. 

 
5. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, disimpulkan bahwa faktor pribadi, faktor sosial, proses 

keputusan pembelian memiliki pengaruh positif dan signifikan dengan kategori sangat baik, hal 

tersebut dibuktikan oleh dimensi-dimensi yang meliputi variabel tersebut. Berdasarkan variabel 

pada dimensi yang memiliki nilai rendah diharapkan jastip @titipall agar bisa menyediakan dan 

mencarikan produk sesuai dengan umur konsumen, diharapkan dapat menciptakan value dari 

segi promosi dengan banyak mengikuti beberapa event, sehingga konsumen dapat ter-influence 

secara yakin untuk membeli produk jastip @titipall, menciptakan komunikasi seperti halnya 

memberikan review secara real, update terkait barang pesanan konsumen agar nantinya 

konsumen merasa terbantu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya secara berkala dan 

akan tetap konsisten mengandalkan jastip @titipall. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat 

mencari tahu lebih lanjut terkait pengalaman konsumen, melakukan observasi pada konsumen  

sesuai dengan kriteria yang dibutuhkan dalam penelitian, melakukan penelitian dengan mencari 

faktor lain seperti budaya dan psikologis yang mungkin dapat mempengaruhi proses keputusan 

pembelian. 
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