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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui apakah harga, kualitas produk dan pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian di lazada. Metode dan jenis penelitian yang digunakan
dalam penelitian ini adalah kuantitatif pengaruh. Penelitian dilakukan di UIN STS Jambi, hal ini
karena kemudahan dalam mengumpulkan data dan memperoleh izin penelitian, lebih mendukung
penelitian akademis dan jumlah populasi yang mencukupi yaitu berjumlah 1.980. Metode
penarikan sampel yang digunakan adalah probability sampling, sehingga diperolen 95 sampel.
Instrumen pada penelitian ini hanya menggunakan kuesioner dan dokumentasi. Metode
pengolahan dan analisis data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi analisis deskriptif yang
terdiri dari analisis deskriptif responden, analisis deskriptif statistik dan analisis deskriptif variabel,
uji validitas dan reliabilitas, analisis data yang terdiri dari analisis regresi linear berganda, uji
normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji normalitas, dan uji hipotesis terdiri dari uji t dan uji F.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga dan pelayanan secara parsial (individu)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Lazada pada mahasiswa FEBI
UIN STS Jambi sedangkan variabel kualitas produk secara parsial (individu) tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian di Lazada pada mahasiswa FEBI UIN STS Jambi. Dan
hasil lain menunjukkan bahwa variabel harga, kualitas produk, dan pelayanan secara simultan
(bersama-sama) berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Lazada pada mahasiswa FEBI UIN
STS Jambi.

Kata Kunci : Harga, Kualitas Produk, Pelayanan, Keputusan Pembelian

ABSTRACT

The purpose of this research is to find out whether price, product quality and service have a
significant effect on purchasing decisions at Lazada. The method and type of research used in this
research is quantitative influence research. The research was conducted at UIN STS Jambi, this
was due to the ease of data collection and obtaining research permits, more academic research
support and a sufficient population of 1,980. The sampling method used was probability sampling,
so that 95 samples were obtained. The instruments in this research only used questionnaires and
documentation. Data processing and analysis methods used in this research include descriptive
analysis consisting of descriptive analysis of respondents, descriptive statistical analysis and
descriptive analysis of variables, validity and reliability tests, data analysis consisting of multiple
linear regression analysis, normality test, heteroscedasticity test, and normality test, and
hypothesis testing consisting of the t test and F test. The results of the research show that the price
and service variables partially (individually) have a positive and significant effect on purchasing
decisions at Lazada for FEBI UIN STS Jambi students while the product quality variable partially
(individual) does not have a significant effect on purchasing decisions at Lazada for FEBI UIN
STS Jambi students. And other results show that the variables price, product quality and service
simultaneously (together) influence purchasing decisions at Lazada for FEBI UIN STS Jambi
students.

Keywords: Price, Product Quality, Service, Purchasing Decisions.

PENDAHULUAN
Berbelanja di toko offline dulunya sangat disukai oleh pelanggan. Belanja online
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telah menjadi salah satu cara untuk memenuhi kebutuhan manusia, terutama bagi mereka
yang tidak memiliki waktu luang untuk berbelanja secara langsung, sebagai akibat dari
kemajuan industri, hiburan, informasi, dan teknologi. Toko online ini berkembang sesuai
dengan tren saat ini. Banyak bisnis mengembangkan dan memberdayakan toko online
kecil, terutama dengan mendirikan e-commerce mereka sendiri. Toko online ini menjual
berbagai jenis barang, seperti elektronik, makanan, minuman, aksesori, pakaian, sepatu,
perlengkapan olahraga, dan lain sebagainya. Website e-commerce populer di Indonesia
seperti Lazada, Tiktok Shop, Shopee, dan lain sebagainya. Hal ini tentunya memberikan
pengaruh terhadap perkembangan bisnis di Indonesia agar semakin berkembang efektif
dan efisien.

Lazada adalah salah satu platform jual beli digital terbesar di Indonesia. Lazada,
yang didirikan pada 27 Maret 2012, telah berkembang hingga saat ini dengan cepat. Pierra
Poignant dan Rocket Internet mendirikan Lazada Grup, perusahaan Alibaba Grup yang
sekarang bergerak di enam negara Asia Tenggara: Malaysia, Indonesia, Thailand,
Vietnam, Filipina, dan Singapura. Sebagai Marketplace besar di berbagai negara, Lazada
memberi pebisnis tempat belanja dan berjualan online untuk memasarkan barang mereka,
mulai dari individu, toko kecil, hingga merek besar dengan toko resmi. Website resmi
Lazada Indonesia, Lazada.co.id menawarkan informasi tentang semua produk. Sebagai
perusahaan e-commerce, Lazada harus mampu bersaing dengan pesaingnya seperti
Shopee, Bukalapak, Blibli, dan Tokopedia, yang merupakan lima besar e-commerce.

Saat membeli barang atau jasa secara online, pembeli hanya perlu memilih gambar
produk atau layanan yang mereka inginkan dan kemudian membaca spesifikasi dan
deskripsi produk pada judul yang dilampirkan oleh penjual. Mereka tidak perlu
meninggalkan rumah atau kantor seperti saat membeli barang atau jasa secara langsung.
Ada kemungkinan untuk melakukannya di mana saja dan kapan saja tanpa menghabiskan
banyak waktu atau tenaga. Lazada juga menawarkan fasilitas yang sangat membantu
dalam perbandingan harga dengan kompetitor, memungkinkan pelanggan mendapatkan
harga terbaik untuk produk yang sama dan memudahkan mereka dalam menetapkan
strategi harga yang diinginkan. Perusahaan menggunakan berbagai strategi untuk menarik
pelanggan, seperti promosi, diskon, pembayaran balik, dan fitur lainnya. Konsumen
cenderung lebih tertarik pada barang dengan harga diskon. Selain itu, karena barang
tersebut sedang diskon, konsumen dapat dengan mudah membeli barang yang tidak
direncanakan.

Pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan pembelian. Ini termasuk
memutuskan apa yang akan dibeli dan apa yang tidak. Keputusan ini berasal dari kegiatan
sebelumnya. Keputusan pembelian dapat mempengaruhi bagaimana proses pengambilan
keputusan dilakukan. Oleh karena itu, pengusaha harus jeli dan mempertimbangkan
faktor-faktor apa saja yang perlu diperhatikan untuk menarik konsumen. Sebelum
memutuskan untuk membeli barang atau jasa, konsumen biasanya mempertimbangkan
harga dan kualitas produk yang sudah diketahui orang lain. Mereka biasanya melewati
beberapa langkah, seperti menganalisis atau mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan,
mencari informasi, mengevaluasi sumber, memilih alternatif pembelian, dan perilaku
pasca pembelian.

Menurut Yusuf, keputusan pembelian merupakan suatu proses berpikir dimana
seseorang mengevaluasi berbagai pilihan dan menentukan pilihan terhadap suatu produk
dari sekian banyak pilihan. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa salah satu fase
perilaku konsumen adalah keputusan pembelian. Fase ini mendasari kemampuan
konsumen dalam mengambil keputusan sebelum perilaku pasca pembelian serta
bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli dan menggunakan
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barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya.

Terdapat beberapa faktor yang menyebabkan seseorang berbelanja online
diantaranya seperti harga yang murah, kualitas jenis barang, fasilitas kemudahan
bertransaksi dan beberapa faktor lainnya. Faktor harga menjadi penentu seseorang dalam
mengambil keputusan pembelian suatu produk. Harga sejumlah uang yang bergantung
pada kegunaan yang diperlukan untuk memperoleh kombinasi barang dan jasa yang
dipertukarkan untuk mendapatkan hak milik. Selain itu, jika didorong oleh harga,
konsumen membandingkan harga berbagai merek. Konsumen akan puas jika produk
berkualitas baik dan harganya relatif lebih murah. Perusahaan akan lebih dihargai oleh
konsumen jika harganya sebanding dengan kualitasnya. Akibatnya, orang sering
membandingkan atau memilih merek tertentu dengan merek lain atau tempat tertentu.
Kebutuhan dasar manusia bukan satu-satunya pertimbangan bagi konsumen, kepuasan
mereka di dunia dan akhirat juga penting. Kegiatan ekonomi Islam bertujuan untuk
memenuhi kebutuhan, sedangkan keputusan harga dapat memengaruhi persepsi pembeli
tentang kualitas produk. Harga yang ditetapkan oleh bisnis dapat memengaruhi
keberhasilan atau kegagalan bisnis.

Kualitas produk harus ditangani dengan cermat. Alasannya adalah perusahaan harus
memperhatikan kualitas produk yang dihasilkan karena dengan meningkatkan kualitas
produk, perusahaan akan memperkuat reputasi perusahaan, memperoleh reputasi yang
baik di mata pelanggan, dan tidak menutup kemungkinan bahwa produk ini dapat
berkembang di pasar global. Selain itu, dengan meningkatkan kualitas produk, perusahaan
juga memiliki peluang untuk mengurangi biaya, yang berarti perusahaan dapat bertahan di
pasar global. Dengan memproduksi produk yang memenuhi kebutuhan dan harapan
pelanggan, jumlah barang rusak dapat ditekan seminimal mungkin. Ketika konsumen
melihat gambar dan deskripsi produk yang ditampilkan, mereka juga kadang-kadang
memiliki ekspektasi yang berbeda. Produk Lazada yang berkualitas tinggi dan dapat
dipercaya akan selalu diingat oleh pelanggan karena mereka bersedia mengeluarkan uang
untuk membeli produk tersebut. Namun, jika kualitas produk tidak memenuhi harapan
pelanggan, maka pelanggan tidak akan membeli produk tersebut lagi.

Kualitas pelayanan, selain kualitas produk dan harga, memengaruhi keputusan
pembeli. Pelayanan yang baik dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, yang berdampak
pada keputusan pembelian mereka. Ketika perusahaan memasarkan barang dan jasanya,
salah satu kelompok sasaran utamanya adalah konsumen. Perusahaan harus mempelajari
perilaku pelanggan saat menentukan produk apa yang mereka butuhkan atau inginkan.
Perilaku konsumen adalah tindakan psikologis yang terkait dengan proses pengambilan
keputusan pembelian.

Agar dapat bersaing dengan perusahaan e-commerce lainnya,perusahaan harus
menetapkan harga, kualitas produk dan pelayanannya. Hasil penelitian menunjukan bahwa
harga, kualitas produk dan pelayanan mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli
sesuatu. Namun bebrapa penelitian menunjukkan bahwa harga tidak mempengaruhi
keputusan pembelian secara signifikan atau negatif. Dengan kata lain, harga bukanlah
faktor utama dalam membuat keputusan pembelian.  Selain itu, penelitian yang
dilaksanakan oleh Daiyah dan lainnya menemukan bahwa kualitas pelayanan dan harga
secara parsial mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
sementara kualitas produk secara parsial tidak signifikan namun mempunyai pengaruh
positif terhadap keputusan pembelian.
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Tabel 1 E-commerce yang diminati mahasiswa

No E-commerce Jumlah (%)
1 Shopee 34 (85%)
2 TiktokShop 6 (15%)
Total 40 Mahasiswa

Sumber data : data diolah peneliti, 2024

Survei awal penelitian dari 40 mahasiswa yang menjadi responden dalam survei ini,
sebanyak 34 mahasiswa atau 85% dari total jumlah responden menunjukkan minat mereka
terhadap Shopee. Hal ini menunjukkan bahwa Shopee merupakan platform belanja online
yang paling diminati di antara responden survei. Sementara itu, 6 mahasiswa lainnya atau
15% dari total responden menunjukkan minat mereka terhadap TikTokShop. TikTokShop,
meskipun lebih sedikit diminati dibandingkan Shopee, tetap menarik minat dari sebagian
mahasiswa. Tabel diatas menunjukkan lazada tidak diminati mahasiswa dalam berbelanja
online. Setelah peneliti meneliti lebih lanjut diketahui bahwa lazada tidak diminati karena
harga barang dan ongkir dilazada terkesan mahal bagi mahasiswa, pengiriman di lazada
relatif lama atau lambatnya barang sampai ketangan konsumen, dan foto barang yang
dipublikasikan di website tidak sesuai dengan kondisi barang yang diterima.

E-commerce Lazada mencatat adanya keluhan konsumen bahwa beberapa toko yang
menjual produknya di Lazada memiliki kualitas produk yang kurang memuaskan atau
tidak sesuai dengan deskripsi produk. Apabila produk yang dijual tidak sesuai dengan
gambar, foto dan video yang ada pada website atau aplikasi, maka review produk
dianggap tidak sesuai dengan gambar yang dicantumkan, sehingga menimbulkan citra
review produk yang kurang baik, sehingga membuat konsumen yang ingin membeli
produk ragu-ragu dalam keputusan pembeliannya.

Gambar 1 Perbandingan Harga produk di Lazada, Shopee dan Tiktokshop
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Hal ini memungkinkan konsumen Lazada untuk mempertimbangkan keputusan
mereka saat membeli secara online, yang secara tidak langsung juga dapat berdampak
pada Lazada sebagai sebuah bisnis. Dampak dari masalah-masalah ini adalah menurunkan
kepercayaan dan kepuasan konsumen terhadap Lazada sebagai platform e-commerce. Hal
ini dapat berdampak negatif pada reputasi perusahaan dan mengurangi jumlah pelanggan
yang loyal. Oleh karena itu, perusahaan perlu memperbaiki pengelolaan gambar produk,
meningkatkan efisiensi pengiriman, serta memastikan deskripsi produk sesuai dengan
kondisi barang yang sebenarnya guna meningkatkan pengalaman belanja konsumen secara
keseluruhan.

Berdasarkan ketidakseragaman pada penelitian terdahulu yang terdapat dilatar
belakang, peneliti ingin mengetahui apakah kualitas produk pada penjualan e-commerce
Lazada mempengaruhi keputusan pembelian konsumen karena konsumen hanya dapat
melihat produk melalui gambar, foto, dan video. Selain itu, karena harga yang ditawarkan
oleh penjual atau toko online untuk produk yang sama berbeda-beda, peneliti berpendapat
perlu untuk mengetahui apakah harga, kualitas produk dan pelayanan mempunyai peranan
penting terhadap keputusan pembelian di Lazada. Oleh karena itu, peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian yang berjudul ‘‘PENGARUH HARGA KUALITAS PRODUK
DAN PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI LAZADA PADA
MAHASISWA FEBI UIN STS JAMBI”’

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Penelitian ini dilakukan secara
kuantitatif karena menekankan fenomena objektif. Untuk mendukung analisis data,
metode kuantitatif adalah metode yang menggunakan alat analisis kuantitatif, dan hasil
analisisnya disajikan dalam bentuk angka yang kemudian dijelaskan dan dimaknai dalam
uraian. Pendekatan kuantitatif ini didasarkan pada data yang dikumpulkan oleh
perusahaan, seperti dokumen dan kuesioner.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Objek Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Universitas Islam Negeri Sulthan Thaha Saifuddin Jambi,
dengan fokus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI). Penelitian
bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, kualitas produk, dan pelayanan terhadap
keputusan pembelian di platform e-commerce Lazada. Peneliti memilih mahasiswa FEBI
karena mereka dianggap sebagai konsumen aktif dalam berbelanja online, yang dapat
memberikan wawasan yang relevan mengenai perilaku konsumen di platform e-
commerce.
Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Dari total 95 responden, sebanyak 75,8% adalah perempuan dan 24,2% adalah laki-
laki. Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas responden yang menggunakan Lazada dalam
penelitian ini adalah perempuan. Perbedaan komposisi ini dapat mencerminkan pola
belanja yang lebih aktif di kalangan mahasiswi dibandingkan mahasiswa dalam
menggunakan e-commerce.
Profil Responden Berdasarkan Program Studi

Responden dalam penelitian ini terdiri dari mahasiswa dari empat program studi di
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. Mayoritas responden berasal dari Program Studi
Ekonomi Syariah (80%), diikuti oleh Akuntansi Syariah (11,6%), Manajemen Keuangan
Syariah (6,3%), dan Perbankan Syariah (2,1%). Data ini menunjukkan bahwa Program
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Studi Ekonomi Syariah mendominasi partisipasi responden dalam penelitian
Profil Responden Berdasarkan Tahun Angkatan

Responden penelitian terbagi berdasarkan tahun angkatan, di mana angkatan 2020
memiliki jumlah responden terbanyak, yaitu 84,2%, diikuti angkatan 2022 sebanyak 9,5%,
dan angkatan 2021 sebanyak 6,3%. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas responden
berasal dari angkatan 2020, yang kemungkinan lebih terlibat dalam aktivitas penelitian
atau memiliki lebih banyak pengalaman dalam menggunakan e-commerce.

Deskripsi Variabel Harga (X1)

Penelitian ini menemukan bahwa mayoritas responden setuju bahwa harga produk di
Lazada sesuai dengan kualitas produk (38,9%) dan manfaat yang diperoleh (50,5%).
Sebagian besar responden juga menyatakan bahwa harga di Lazada bersaing dengan e-
commerce lain (44,2%). Artinya, responden merasakan bahwa harga di Lazada relatif
kompetitif dan sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan.

Deskripsi Variabel Kualitas Produk (X2)

Variabel kualitas produk menunjukkan bahwa mayoritas responden (40%) setuju
bahwa produk di Lazada memiliki kinerja yang baik. Selain itu, 41,1% responden merasa
bahwa produk di Lazada sesuai dengan deskripsi dan spesifikasi yang tertera di website.
Namun, sebagian besar responden (36,8%) ragu mengenai daya tahan produk. Ini
mengindikasikan bahwa kualitas produk mungkin belum sepenuhnya memenuhi harapan
konsumen, terutama dalam aspek daya tahan.

Deskripsi Variabel Pelayanan (X3)

Mayoritas responden (37,9%) setuju bahwa kehandalan pelayanan di Lazada
memadai, terutama dalam hal kecepatan respon dari penjual. Selain itu, 42,1% responden
merasa bahwa penjual di Lazada memberikan perhatian kepada konsumen. Namun, 45,3%
responden menyatakan ragu terkait kecepatan respons dari penjual dalam menanggapi
keluhan atau pertanyaan, yang mengindikasikan perlunya perbaikan dalam aspek ini.
Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian (YY)

Sebanyak 38,9% responden setuju bahwa mereka membeli produk di Lazada sesuai
dengan kebutuhan. Sebelum membeli, 43,2% responden mengakui bahwa mereka mencari
informasi terkait produk terlebih dahulu. Selain itu, 36,8% responden setuju bahwa
berbelanja online di Lazada merupakan alternatif yang tepat untuk memenuhi kebutuhan
mereka. Ini menunjukkan bahwa konsumen melakukan proses pengambilan keputusan
secara bertahap sebelum memutuskan pembelian.

Uji Validitas Instrumen Penelitian

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa semua indikator variabel harga (X1), kualitas
produk (X2), pelayanan (X3), dan keputusan pembelian (Y) dinyatakan valid. Ini
dibuktikan dengan nilai r-hitung yang lebih besar dari r-tabel sebesar 0,202 serta nilai
signifikansi sebesar 0,001. Validitas instrumen mengonfirmasi bahwa pernyataan dalam
kuesioner sudah sesuai untuk mengukur variabel-variabel dalam penelitian ini.

Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian

Pengujian reliabilitas menggunakan Croanbach’s Alpha menunjukkan bahwa semua
variabel memiliki nilai di atas 0,6, yang mengindikasikan bahwa instrumen penelitian
bersifat reliabel. Dengan demikian, jawaban responden terhadap kuesioner dapat dianggap
konsisten dan dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut.

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa harga (X1) dan pelayanan (X3) secara
parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
Sebaliknya, kualitas produk (X2) tidak memiliki pengaruh signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian. Ini menunjukkan bahwa konsumen cenderung lebih
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memperhatikan harga dan kualitas pelayanan daripada kualitas produk saat memutuskan
pembelian.
Pengaruh Simultan Variabel Bebas terhadap Keputusan Pembelian

Secara simultan, variabel harga, kualitas produk, dan pelayanan memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Ini mengindikasikan bahwa ketiga variabel
tersebut secara bersama-sama dapat memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli
produk di Lazada.

Uji Normalitas

Hasil uji normalitas menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov menunjukkan
bahwa nilai signifikansi lebih dari 0,05, yang mengindikasikan bahwa data residual
berdistribusi normal. Dengan data yang terdistribusi normal, model regresi yang
digunakan dalam penelitian ini dapat dianggap layak.

Uji Multikolinearitas

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa nilai VIF dari semua variabel
independen berada di bawah 10, sehingga tidak ada masalah multikolinearitas. Ini berarti
variabel-variabel independen tidak saling berkorelasi secara berlebihan dan dapat
digunakan secara bersama-sama dalam model regresi.

Uji Heteroskedastisitas

Hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa nilai signifikansi dari variabel
independen lebih dari 0,05, sehingga tidak terjadi heteroskedastisitas. Dengan demikian,
model regresi ini tidak melanggar asumsi klasik terkait kesamaan varian residual.

Uji t (Pengaruh Parsial)

Berdasarkan uji t, harga (X1) dan pelayanan (X3) secara parsial memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian (YY), sedangkan kualitas produk (X2) tidak
berpengaruh signifikan. Ini menunjukkan bahwa harga dan pelayanan lebih penting dalam
memengaruhi keputusan pembelian di Lazada.

Uji F (Pengaruh Simultan)

Uji F menunjukkan bahwa harga, kualitas produk, dan pelayanan secara simultan
memengaruhi keputusan pembelian. Ini berarti bahwa secara bersama-sama, ketiga
variabel tersebut dapat menjelaskan variasi dalam keputusan pembelian.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Harga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di
Lazada. Responden menganggap bahwa harga yang terjangkau dan sepadan dengan
kualitas mendorong keputusan pembelian. Harga yang kompetitif memungkinkan Lazada
bersaing dengan e-commerce lain.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Secara parsial, kualitas produk tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Ini mengindikasikan bahwa kualitas produk bukanlah faktor utama
dalam keputusan pembelian. Konsumen lebih mengutamakan harga dan pelayanan.
Pengaruh Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian

Pelayanan terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Aspek-aspek seperti kehandalan, kecepatan respon, dan empati dari penjual
menjadi faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian. Oleh karena itu, upaya
meningkatkan pelayanan dapat menjadi strategi efektif bagi Lazada untuk menarik
konsumen.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis penelitian yang telah dilakukan, maka dapat
diambil kesimpulan sebagai berikut:
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1. Secara parsial (individu) variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di Lazada pada mahasiswa FEBI UIN STS Jambi.

2. Secara parsial (individu) variabel kualitas produk tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian di Lazada pada mahasiswa FEBI UIN STS Jambi.

3. Secara parsial (individu) variabel pelayanan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian di Lazada pada mahasiswa FEBI UIN STS Jambi.

4. Secara simultan (bersama-sama) variabel harga, kualitas produk, dan pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Lazada pada mahasiswa FEBI UIN
STS Jambi.
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