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ABSTRAK 

 

Riset ini bermaksud untuk mengkaji pengaruh influencer marketing, kualitas 

pelayanan, dan price discount pada keputusan pembelian customer produk Erigo di 

MATOS. Studi menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik purposive sampling 

dan melibatkan 96 partisipan. Data diperoleh melalui penyebaran kuesioner dengan skala 

Likert, kemudian dianalisis menggunakan metode regresi linear berganda dengan bantuan 

SPSS versi 27. Temuan analisis memuat bahwa influencer marketing, kualitas pelayanan, 

dan price discount memiliki pengaruh positif dan signifikan pada keputusan pembelian, 

baik secara individu maupun bersama-sama. Temuan ini memuat bahwa penggunaan 

influencer yang sesuai, pelayanan yang optimal, serta penawaran diskon yang menarik 

dapat menaikkan kepercayaan dan minat customer untuk melakukan pembelian. Maka, 

penerapan strategi pemasaran yang terintegrasi menjadi elemen krusial dalam menaikkan 

keputusan pembelian dan mempertahankan customer. 

 

Kata Kunci: Influencer Marketing, Kualitas Pelayanan, Price Discount, Keputusan 

Pembelian 

 

ABSTRACT 

 

This research aims to examine the effect of influencer marketing, service quality, 

and price discount on the purchasing decisions of consumers of Erigo products at MATOS. 

The study uses a quantitative approach with purposive sampling and involves 96 

participants. Data were collected through a Likert-scale questionnaire and analyzed using 

multiple linear regression with the assistance of SPSS version 27. The analysis results show 

that influencer marketing, service quality, and price discount have a positive and 

significant effect on purchasing decisions, both individually and simultaneously. These 

findings indicate that the use of appropriate influencers, high-quality service, and 

attractive discount offers can increase consumer trust and interest in making purchases. 

Therefore, the implementation of integrated marketing strategies is an important factor in 

improving purchasing decisions and maintaining customer loyalty. 

 

Keywords: Influencer Marketing, Service Quality, Price Discount, Purchase Decision 

 



S a f i t r i ,  K u r n i a t i ,  K r i s d i a n t o – P e n g a r u h  I n f l u e n c e r . . | 47 

 
 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan pesat teknologi 

informasi dan komunikasi sudah 

mendorong terjadinya transformasi 

digital yang sig dalam dunia bisnis. 

Penggunaan teknologi seperti cloud 

computing, kecerdasan buatan, dan 

internet membantu perusahaan 

menaikkan efisiensi kerja serta 

produktivitas operasional (Zaky et al., 

2022; Deni, 2024). Transformasi ini tidak 

hanya memperluas jangkauan pasar dan 

mempercepat transaksi, tetapi juga 

mengubah cara perusahaan berinteraksi 

dengan pelanggan. Sesuai laporan APJII 

(2024), tingkat penggunaan internet di 

Indonesia sudah mencapai 79% dari total 

penduduk atau sekitar 221,5 juta orang. 

Kondisi ini didorong oleh perkembangan 

infrastruktur jaringan, meningkatnya 

penggunaan smartphone, serta dukungan 

pemerintah pada digitalisasi (Sarjito, 

2023). Akibatnya, pola konsumsi 

masyarakat mengalami perubahan, di 

mana aktivitas belanja semakin banyak 

dijalankan melalui platform digital. 

Pertumbuhan pengguna internet 

juga berdampak pada meningkatnya 

aktivitas e-commerce. Internet menjadi 

sarana krusial bagi pelaku usaha untuk 

memperluas jangkauan customer, 

mengurangi biaya operasional, dan 

mempermudah proses transaksi. Melalui 

platform digital, perusahaan dapat 

menampilkan produk, memberikan 

informasi secara lengkap, serta menjalin 

komunikasi langsung dengan customer 

(Putri et al., 2022). Ini menyebabkan 

persaingan bisnis semakin kompetitif, 

terutama pada industri fashion yang kini 

menjadi bagian krusial dari gaya hidup 

masyarakat modern. 

Tingginya minat masyarakat pada 

produk fashion secara online terlihat dari 

data yang memuat bahwa kategori 

fashion menjadi produk yang paling 

banyak dibeli melalui e-commerce, 

dengan persentase sekitar 70%, lebih 

tinggi dibandingkan kategori lain seperti 

kecantikan, makanan, perlengkapan 

rumah tangga, dan elektronik (Jauhari, 

2023). 

 
Gambar 1. Grafik produk yang paling banyak dibeli 

di e-commerce 

Sumber: Jauhari (2023) 

 

Temuan tersebut memuat bahwa 

industri fashion memiliki peluang pasar 

yang sangat luas, sehingga memicu 

persaingan yang semakin ketat antar 

merek, khususnya brand lokal, untuk 

terus mengembangkan strategi 

pemasaran dan menaikkan kualitas 

pelayanan. Salah satu brand fashion lokal 

yang berhasil menarik perhatian ialah 

Erigo. Merek ini dikenal melalui desain 

yang mengikuti tren, penggunaan bahan 

berkualitas, serta penerapan strategi 

pemasaran digital yang efektif. Tingginya 

popularitas Erigo dapat dilihat dari 

jumlah pengikut Instagram yang 

mencapai 2,4 juta, sehingga 

menempatkannya pada posisi teratas 

dibandingkan brand lokal lainnya seperti 

3Second, This Is April, dan 

Thanksinsomnia (S-Gala.com & 

Instagram, 2025). 

Tabel 1. Profil brand fashion lokal di 

Indonesia 
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Sumber : S-Gala.com, Instagram (2025) 

 

Pencapaian tersebut memuat 

keberhasilan Erigo dalam menaikkan 

kesadaran merek, memperluas pasar, 

serta membangun hubungan yang kuat 

dengan customer melalui media sosial. 

Erigo juga dikenal sebagai salah satu 

brand lokal yang mampu bersaing di 

tingkat internasional dan menjadi pilihan 

utama untuk produk kaos lokal di 

Indonesia (IDX Channel, 2022; IDN 

Times, 2023). Dalam upaya memperluas 

pasar, Erigo menerapkan strategi 

influencer marketing dengan melibatkan 

publik figur dan kreator digital yang 

memiliki banyak pengikut. Strategi ini 

terbukti efektif dalam menaikkan citra 

merek dan mendorong penjualan, seperti 

terlihat dari keberhasilan menjual lebih 

dari 33 ribu produk dengan omzet Rp5 

miliar dalam waktu singkat melalui 

Shopee Live (Anam, 2023). Namun, 

strategi ini masih menghadapi kendala, 

seperti konten promosi yang kurang 

konsisten dan kurang jelas, sehingga 

dapat memengaruhi pemahaman 

customer. 

Selain promosi, kualitas 

pelayanan juga berperan krusial dalam 

membentuk kepuasan dan loyalitas 

customer. Pelayanan yang cepat, ramah, 

dan tepat dapat menaikkan pengalaman 

positif customer (Suryani & Koranti, 

2022). Namun, beberapa ulasan customer 

memuat adanya kekurangan, seperti 

lambatnya respons, komunikasi yang 

kurang efektif, ketidaksesuaian produk, 

serta keterbatasan fasilitas di toko fisik 

Erigo Store MATOS, termasuk tidak 

tersedianya ruang ganti (Google Play 

Store, 2025; @richardstvn, 2022). 

 

 
Gambar 2. Aktivitas kualitas pelayanan 

Sumber: Google PlayStore (2025) 

 

 
Gambar 3. Aktivitas kualitas pelayanan di Erigo 

Store MATOS 

Sumber: Akun TikTok @richardstvn (2022) 

 

Kondisi tersebut dapat 

mengurangi kenyamanan customer saat 

berbelanja dan berpotensi memengaruhi 

keputusan pembelian, terutama di tengah 

persaingan bisnis yang semakin 

kompetitif. Ini juga didukung oleh adanya 

perbedaan temuan riset sebelumnya 

mengenai pengaruh kualitas pelayanan 

pada keputusan pembelian 

(Abdurrahman & Anggriani, 2020; 

Purnama & Nainggolan, 2023). Selain 

itu, Erigo juga menerapkan strategi price 

discount sebagai upaya menarik minat 

customer. Program potongan harga 

dinilai efektif dalam menaikkan 

ketertarikan, mempercepat keputusan 

pembelian, serta menaikkan penjualan 

(Warnerin & Dwijayanti, 2020; Wahyudi, 

2019). Salah satu contoh promo yang 

diterapkan ialah program “buy 1 get 3”, 

Fasilitas Eiger Store MATOS 
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namun sebagian customer menilai bahwa 

harga sesudah diskon tidak jauh berbeda 

dengan harga di marketplace, sehingga 

menimbulkan persepsi kurang 

menguntungkan (@richardstvn, 2022). 

 

 
Gambar 4. Aktivitas Price Discount Di Erigo Store 

MATOS 

Sumber: Akun Tiktok @Richardstvn (2022) 

 

Perbedaan persepsi customer 

pada program diskon dapat memengaruhi 

tingkat kepercayaan mereka pada skor 

produk yang ditawarkan. Selain itu, 

penelitian sebelumnya terkait pengaruh 

price discount pada keputusan pembelian 

memuat hasil yang berbeda-beda, 

sehingga masih perlu dikaji lebih lanjut 

(Azam & Sukandi, 2020; Rughasy & 

Marpaung, 2023). Keputusan pembelian 

ialah hasil dari proses pertimbangan 

customer pada berbagai strategi 

pemasaran yang dijalankan perusahaan 

(Yeni, 2022; Purbohastuti, 2021). Erigo 

Store MATOS dipilih sebagai lokasi 

penelitian karena ialah salah satu pusat 

perbelanjaan utama di Kota Malang 

dengan jumlah pengunjung yang tinggi, 

serta aktif menerapkan strategi influencer 

marketing, peningkatan pelayanan, dan 

program diskon (erigostore.co.id., 2024). 

Maka, sesuai fenomena yang ada dan 

adanya perbedaan temuan riset 

sebelumnya, penelitian ini dijalankan 

untuk menganalisis secara menyeluruh 

pengaruh influencer marketing, kualitas 

pelayanan, dan price discount pada 

keputusan pembelian customer Erigo di 

MATOS. 

 

KAJIAN PUSTAKA 

Perilaku Customer 

Setiawan (2024) menjelaskan 

bahwa perilaku customer ialah 

manifestasi dari tindakan manusia dalam 

memilih dan menggunakan produk demi 

meraih kepuasan maksimal. Dinamika ini 

tidak berdiri sendiri, melainkan 

dipengaruhi secara simultan oleh kondisi 

psikologis, personal, sosial, dan 

lingkungan budaya yang melingkupi 

customer tersebut dalam proses 

pemenuhan kebutuhannya. 

 

Influencer Marketing 

Pemanfaatan figur berpengaruh 

dalam ekosistem digital bermaksud untuk 

menaikkan kepercayaan publik dan 

memperkokoh citra produk di mata 

customer (Rosadian, 2023). Pendekatan 

ini mengutamakan kecocokan antara 

karakter tokoh media sosial dengan 

audiensnya, di mana konten yang bersifat 

kredibel dan dialogis menjadi instrumen 

utama dalam mempertahankan loyalitas 

pelanggan jangka panjang. 

 

Kualitas Pelayanan 

Kotler & Keller (2015) 

menekankan bahwa kualitas pelayanan 

ialah instrumen perusahaan untuk 

memuaskan customer melalui layanan 

yang andal dan komunikatif. Dengan 

dukungan infrastruktur fisik dan jaminan 

yang kredibel, standar pelayanan ini 

diharapkan mampu memengaruhi 

persepsi pelanggan sehingga mereka 

yakin untuk melakukan transaksi 

pembelian. 

 

Price Discount 

Sebagai upaya menaikkan omzet 

dan daya tarik produk, perusahaan sering 
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menerapkan kebijakan diskon harga 

untuk jangka waktu tertentu (Kotler et al., 

2015). Metode ini bekerja dengan 

memengaruhi psikologi customer melalui 

persepsi harga yang lebih terjangkau, 

sehingga memotivasi mereka untuk 

segera melakukan transaksi dan 

menaikkan perputaran stok di pasar. 

 

 

Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler & Armstrong 

dalam Zusrony (2021), keputusan 

pembelian diartikan sebagai fase di mana 

customer menentukan pilihan akhir untuk 

melakukan transaksi atau tidak sesudah 

melalui tahap penilaian pada berbagai 

opsi yang tersedia. Tingkat keyakinan 

customer ini dapat diukur melalui empat 

dimensi utama, yakni kecenderungan 

transaksional, rujukan referensial, 

keunggulan preferensial, serta perilaku 

eksploratif pelanggan. 

 

Hubungan Antar Variabel  

Hubungan Influencer Marketing pada 

Keputusan Pembelian 

Pada era digital saat ini, 

perusahaan memanfaatkan beragam 

taktik pemasaran untuk menjangkau 

customer secara lebih efektif, salah 

satunya melalui media sosial. Platform 

digital memungkinkan influencer 

berperan sebagai perantara promosi yang 

mampu memperkenalkan produk kepada 

audiens yang luas. Madina (2024), 

influencer marketing memiliki 

kemampuan untuk menjangkau banyak 

pengikut sekaligus membangun 

kedekatan emosional dengan audiensnya, 

sehingga dapat memengaruhi keputusan 

pembelian secara positif. 

Tahap kepercayaan customer 

pada influencer yang mereka ikuti 

menjadi salah satu elemen krusial yang 

mendorong terbentuknya keputusan 

pembelian. Influencer berperan sebagai 

pihak yang menjembatani komunikasi 

antara merek dan customer melalui 

rekomendasi yang dianggap lebih 

autentik dan meyakinkan. Selain itu, 

penggunaan influencer sebagai media 

promosi juga dinilai lebih efisien 

dibandingkan dengan memanfaatkan 

selebritas konvensional. Dengan 

demikian, influencer marketing memiliki 

hubungan yang sig. dan memberikan 

dampak positif pada keputusan 

pembelian customer. 

 

Hubungan Kualitas Pelayanan pada 

Keputusan Pembelian 

Kualitas pelayanan ialah salah 

satu elemen krusial yang memengaruhi 

keputusan customer dalam membeli suatu 

produk. Pelayanan yang baik, seperti 

respons yang cepat, sikap ramah, serta 

kemampuan memberikan informasi yang 

jelas, dapat menaikkan keyakinan 

customer untuk melakukan pembelian. 

Mukti et al. (2021) menyatakan bahwa 

semakin tinggi kualitas pelayanan yang 

diberikan perusahaan, maka semakin 

besar pula kemungkinan customer 

mengambil keputusan pembelian. 

Sebaliknya, pelayanan yang kurang 

optimal dapat menurunkan minat 

customer dan berdampak pada rendahnya 

keputusan pembelian. Maka, perusahaan 

perlu memberikan pelayanan yang 

maksimal agar dapat menaikkan 

kepercayaan dan kepuasan konsumen. 

Maka, kualitas pelayanan memiliki 

hubungan yang positif dan sig. dalam 

memengaruhi keputusan pembelian, serta 

berperan krusial dalam menaikkan 

penjualan. 

 

Hubungan Price Discount pada 

Keputusan Pembelian 

Price discount atau potongan 

harga ialah salah satu taktik promosi yang 
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sering digunakan perusahaan untuk 

menarik perhatian customer dan 

menaikkan penjualan. Diskon 

memberikan persepsi bahwa customer 

dapat memperoleh produk dengan harga 

yang lebih terjangkau, sehingga 

mendorong mereka untuk segera 

melakukan pembelian. Mukti et al. 

(2021), price discount memiliki pengaruh 

positif pada keputusan pembelian karena 

customer cenderung lebih tertarik pada 

produk yang ditawarkan dengan harga 

yang lebih rendah. Selain itu, pemberian 

diskon juga dapat menaikkan daya tarik 

produk serta membantu perusahaan 

dalam meraih target penjualan. Strategi 

ini tidak hanya mendorong pembelian 

dalam jangka pendek, tetapi juga dapat 

menarik pelanggan baru. Maka, dapat 

diringkaskan bahwa price discount 

memiliki hubungan yang erat dan 

memberikan dampak positif pada 

keputusan pembelian konsumen. 

 

Kerangka Hipotesis 

 
Gambar 5. Kerangka Hipotesis 

Sumber: Data diolah, 2024 

 

METODE PENELITIAN 

Studi ini menggunakan metode 

kuantitatif untuk menganalisis pengaruh 

Influencer Marketing (X1), Kualitas 

Pelayanan (X2), dan Price Discount (X3) 

pada Keputusan Pembelian (Y) pada 

customer Erigo Store MATOS. Penelitian 

dilaksanakan pada Agustus 2024 – 

November 2025 dengan pengumpulan 

data melalui kuesioner skala Likert yang 

disebarkan secara langsung dan daring. 

Populasi penelitian ialah seluruh 

customer Erigo di MATOS, dengan 

sampel sebanyak 96 partisipan yang 

ditentukan menggunakan rumus 

Lemeshow dan teknik purposive 

sampling. Data primer diraih dari 

kuesioner, sedangkan data sekunder 

berasal dari observasi dan dokumentasi. 

Analisis data dijalankan menggunakan 

SPSS versi 27 melalui tahapan uji 

validitas, reliabilitas, uji asumsi klasik 

(normalitas, multikolinearitas, 

heteroskedastisitas), analisis regresi 

linear berganda, uji t, uji F, serta koefisien 

determinasi (R²) untuk mengetahui 

pengaruh dan kontribusi tiapvariabel 

pada keputusan pembelian. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

Sebagai merek yang mengusung 

inovasi dan kualitas, Erigo berhasil 

melakukan ekspansi dari kancah nasional 

hingga internasional sejak awal 

kemunculannya di tahun 2011. 

Kesuksesan ini didorong oleh integrasi 

antara produk yang kompetitif dengan 

pendekatan digital seperti influencer 

marketing. Keberadaan cabang di 

MATOS tidak hanya sekadar gerai 

penjualan, tetapi juga representasi misi 

perusahaan dalam menyajikan 

pengalaman berbelanja eksklusif yang 

didukung oleh tenaga profesional dan 

program diskon yang menarik. Secara 

struktural, efisiensi operasional Erigo 

dikelola secara profesional melalui 

pembagian divisi fungsional (pemasaran, 

produksi, legal, dan keuangan) di bawah 

pengawasan langsung CEO untuk 

menjamin keberlanjutan bisnis jangka 

panjang. 

 

Gambaran Umum Partisipan 
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Sesuai profil partisipan, studi ini 

melibatkan 96 pelanggan Erigo Store 

MATOS yang didominasi oleh 

perempuan berusia 21–25 tahun dengan 

latar belakang pendidikan S1 serta 

berstatus sebagai mahasiswa. Pola 

konsumsi subjek penelitian memuat 

frekuensi belanja sekitar 2–3 kali dalam 

rentang waktu tiga bulan terakhir. 

Temuan riset mengonfirmasi bahwa 

variabel influencer marketing, mutu 

pelayanan, serta kebijakan diskon harga 

berada pada kategori sangat memuaskan 

dengan skor rata-rata melampaui 4,00. Ini 

memuat efektivitas ketiga aspek tersebut 

dalam membangun impresi positif di 

mata pelanggan. Sektor pelayanan, 

khususnya aspek higienitas dan estetika 

toko, menjadi keunggulan utama, 

sementara program potongan harga 

menjadi stimulus terkuat dalam 

pengambilan keputusan beli. Secara 

komprehensif, niat beli customer 

tergolong tinggi, yang dibuktikan dengan 

kecenderungan mereka untuk 

memberikan rekomendasi, mencari detail 

produk, serta melakukan komparasi 

sebelum melakukan transaksi. 

 

Hasil Analisis Data 

Uji Validitas 

Tabel 2. Uji Validitas  

 
Sumber : SPSS, 2024 

 

Temuan uji validitas, seluruh 

ungkapan pada variabel influencer 

marketing X dan Y memiliki skor r hitung 

lebih besar dari 0,201. Ini memuat bahwa 

semua item kuesioner valid dan dapat 

digunakan sebagai instrumen dalam 

studi. 

 

Uji Reliabilitas 

Tabel 3. Uji Reliabilitas 

 
Sumber : SPSS,2024 

 

 Temuan uji reliabilitas memuat 

skor Cronbach’s Alpha sebesar 0,900, 

yang lebih tinggi dari batas minimum 0,6. 

Maka, seluruh item ungkapan dinyatakan 

reliabel dan memiliki tahap konsistensi 

yang baik sebagai alat ukur studi. 

 

Uji Normalitas 

Tabel 4. Uji Normalitas 

 
Sumber : SPSS,2024 

 

Temuan uji normalitas 

menghasilkan skor sig. sebesar 0,200, 

yang lebih besar dari 0,05. Ini memuat 

bahwa data residual berdistribusi normal, 

sehingga model regresi sudah memenuhi 

asumsi normalitas. 

 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 5. Uji Multikolinieritas 
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Sumber: SPSS,2024 

Temuan uji multikolinearitas 

memuat bahwa semua variabel X 

memiliki skor Tolerance di atas 0,10 dan 

skor VIF di bawah 10. Ini menandakan 

bahwa tidak ada gejala multikolinearitas 

dalam model regresi. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 6. Uji Heteroskedastisitas 

 
Sumber : SPSS,2024 

 

Sesuai temuan uji 

heteroskedastisitas, seluruh variabel X 

memiliki skor sig. lebih dari 0,05. Maka, 

bisa diringkaskan bahwa model regresi 

tidak mengalami masalah 

heteroskedastisitas. 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 7. Regresi Berganda 

 
Sumber : SPSS,2025 

 

Temuan analisis regresi linear 

berganda memuat bahwa influencer 

marketing, kualitas pelayanan, dan price 

discount berpengaruh positif dan sig. 

pada keputusan pembelian. Persamaan 

regresi yang diraih ialah Y = 2,772 + 

0,287X1 + 0,235X2 + 0,444X3 + e. 

 

Uji t 

Berdasarkan tabel 7 dapat 

ditemukan bahwa (X1) memiliki skor t 

sebesar 3,765 dengan sig. 0,000, (X2) 

memiliki skor t sebesar 3,319 dengan sig. 

0,001, dan (X3) memiliki skor t sebesar 

3,980 dengan sig. 0,000. Temuan tersebut 

memuat bahwa tiap variabel X 

berpengaruh positif dan sig. pada 

keputusan pembelian. 

 

Uji F 

Tabel 8. Uji F 

 
Sumber : SPSS,2024 

 

Temuan uji F memuat bahwa 

seluruh variabel X secara bersama-sama 

berpengaruh sig. pada keputusan 

pembelian, dengan skor F hitung sebesar 

39,741 yang lebih besar dari F tabel 2,70, 

serta skor sig. 0,000 yang lebih kecil dari 

0,05. 

 

Koefisien Determinasi  

Tabel 9. Koefisien Determinasi  

 
Sumber : SPSS,2024 

 

Temuan koefisien determinasi 

memuat bahwa seluruh variabel X 

mampu menjelaskan sebesar 55,0% 

variasi keputusan pembelian. Sementara 

itu, sisanya sebesar 45,0% dipengaruhi 

oleh elemen lain di luar model studi, 

dengan skor Adjusted R² sebesar 0,550. 

 

Pembahasan 

Pengaruh Influencer Marketing Pada 

Keputusan Pembelian 
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Temuan penelitian 

mengonfirmasi bahwa pemasaran melalui 

influencer memiliki kontribusi positif dan 

nyata dalam menentukan keputusan beli 

pelanggan di Erigo Store MATOS. 

Fenomena ini memuat adanya korelasi 

linear; semakin efektif figur publik dalam 

mengomunikasikan produk, maka 

kecenderungan customer untuk 

bertransaksi akan semakin meningkat. 

Peran strategis influencer terletak pada 

kapasitas mereka dalam membangun 

kredibilitas dan menyajikan informasi 

persuasif melalui konten kreatif di 

platform digital. Bagi generasi melek 

teknologi, tokoh media sosial seringkali 

dianggap sebagai rujukan utama yang 

lebih autentik dibandingkan iklan 

konvensional. Oleh sebab itu, 

optimalisasi kolaborasi dengan influencer 

menjadi instrumen krusial bagi Erigo 

dalam mengarahkan perilaku pasar serta 

menjamin pertumbuhan profitabilitas 

jangka panjang. 

 

Pengaruh Kualitas Pelayanan pada 

Keputusan Pembelian  

Sesuai hasil studi, mutu 

pelayanan terbukti memiliki dampak 

positif yang nyata pada keputusan belanja 

pelanggan di Erigo Store MATOS. 

Temuan ini mengimplikasikan bahwa 

peningkatan standar layanan berbanding 

lurus dengan kecenderungan customer 

untuk mengeksekusi transaksi. Sikap 

personil yang komunikatif, tanggap, serta 

penyampaian informasi yang akurat 

merupakan elemen krusial dalam 

membangun rasa percaya dan 

kenyamanan pengunjung. Ketangkasan 

staf dalam merespons kebutuhan 

pelanggan menjadi stimulus utama yang 

memicu niat beli. Meskipun demikian, 

efektivitas pelayanan pada jam sibuk 

masih memerlukan evaluasi agar 

kepuasan pelanggan tetap terjaga secara 

konsisten. Maka dari itu, menjaga 

kualitas servis sangat vital untuk 

memperkokoh kesetiaan pelanggan 

sekaligus mendongkrak profitabilitas 

usaha. 

 

Pengaruh Price Discount pada 

Keputusan Pembelian 

Temuan riset mengonfirmasi 

bahwa kebijakan potongan harga 

memiliki kontribusi positif yang nyata 

pada keputusan belanja pelanggan di 

Erigo Store MATOS. Ini memuat bahwa 

daya tarik promosi harga berbanding 

lurus dengan intensitas transaksi 

customer. Secara ekonomi, diskon 

memberikan skor tambah yang memacu 

minat beli dan mempercepat proses 

pengambilan keputusan, khususnya 

melalui skema bundling, promo event, 

maupun flash sale. Pelanggan cenderung 

memprioritaskan produk dengan harga 

kompetitif karena dianggap menawarkan 

utilitas yang lebih tinggi. Meskipun 

demikian, transparansi informasi 

mengenai syarat dan ketentuan promo 

harus diperjelas guna menghindari 

misinterpretasi. Dengan demikian, 

optimasi strategi harga diskon tetap 

menjadi pilar utama dalam menarik atensi 

pasar serta mendorong ekspansi 

penjualan secara berkelanjutan. 

 

 

Pengaruh Influencer Marketing, 

Kualitas Pelayanan, dan Price 

Discount  secara Simultan pada 

Keputusan Pembelian  

Temuan melalui pengujian secara 

simultan membuktikan bahwa variabel 

influencer marketing, mutu pelayanan, 

serta kebijakan potongan harga secara 

kolektif memberikan dampak positif yang 

nyata pada keputusan belanja di Erigo 

Store MATOS. Ini memuat bahwa niat 

beli customer dibentuk oleh sinergi antara 
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strategi promosi digital, kualitas layanan 

di gerai, serta daya tarik insentif harga. 

Ketiga elemen tersebut bekerja secara 

berkesinambungan dalam membangun 

kredibilitas dan atensi pelanggan pada 

produk. Realitas ini memuat bahwa 

customer cenderung melakukan evaluasi 

holistik yang melibatkan aspek harga 

sekaligus pengalaman belanja dan 

relevansi informasi promosi. Maka, 

integrasi antara manajemen pemasaran 

digital, standardisasi layanan, dan skema 

diskon yang taktis sangat diperlukan 

untuk memperkokoh posisi kompetitif 

perusahaan. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Temuan studi ini meringkaskan 

bahwa seluruh variabel X memiliki 

pengaruh positif dan sig. pada keputusan 

pembelian di Erigo Store MATOS, baik 

secara individu maupun bersama-sama. 

Influencer marketing mampu menaikkan 

kepercayaan customer pada merek, 

kualitas pelayanan menciptakan rasa 

nyaman dan kepuasan saat berbelanja, 

sedangkan diskon harga memberikan 

keuntungan yang menarik bagi customer. 

Ketiga elemen tersebut saling 

mendukung dalam memengaruhi 

keputusan pembelian, sehingga 

perusahaan perlu mengelola strategi 

promosi, pelayanan, dan penetapan harga 

secara terpadu untuk menaikkan 

penjualan dan menjaga loyalitas 

pelanggan. 

 

Saran 

Bagi Perusahaan 

Erigo perlu menaikkan efektivitas 

strategi pemasaran dengan memilih 

influencer yang tepat dan membuat 

konten promosi yang lebih menarik agar 

dapat menaikkan minat customer. Selain 

itu, peningkatan kualitas pelayanan 

melalui pelatihan karyawan serta 

penyediaan program diskon yang 

bervariasi dan informatif juga krusial 

untuk mendorong keputusan pembelian. 

 

Bagi Peneliti Selanjutnya 

Studi berikutnya disarankan untuk 

menambahkan variabel lain, seperti citra 

merek, suasana toko, atau kepuasan 

customer, agar temuan riset menjadi lebih 

luas dan mendalam. Memperluas lokasi 

atau objek penelitian pada brand fashion 

lain juga dapat memberikan pemahaman 

yang lebih menyeluruh tentang perilaku 

customer. 

 

Bagi Akademisi 

Studi ini dapat dijadikan referensi 

untuk pengembangan ilmu pemasaran 

dan perilaku customer, khususnya dalam 

memahami pengaruh influencer 

marketing, kualitas pelayanan, dan 

diskon pada keputusan pembelian di 

industri fashion pada era digital. 
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