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ABSTRAK

Pada era globalisasi saat ini, internet menjadi kebutuhan yang sangat penting bagi
setiap orang. Di era perkembangan teknologi informasi yang berkembang pesat, e-
commerce telah menjadi bagian dari dinamika bisnis, perbedaan antara e-
commerce dan social commerce terletak pada tujuan bisnis, hubungan antar
konsumen, dan sistem interaksi. Pada masa sekarang ini sudah banyak social
commerce yang digunakan masyarakat di Indonesia, salah satunya yakni TikTok
Shop. TikTok dan TikTok Shop tergabung dalam satu aplikasi, yang dimana
TikTok Shop merupakan platform bisnis yang diterbitkan oleh TikTok untuk
memberikan kemudahan bagi penggunanya yang ingin membeli atau pun menjual
suatu produk. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
Electronic Word of Mouth, harga, dan kemudahan penggunaan secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada social commerce TikTok Shop. Populasi
dalam penelitian adalah mahasiswa aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Islam Malang Angkatan 2019-2020 yang pernah membeli di TikTok Shop.
Metode pendekatan menggunakan teknik non-probability sampling yaitu
purposive sampling yang merupakan teknik pengumpulan sampel dengan
berdasarkan kriteria tertentu dengan menggunakan kuesioner yang disebarkan
kepada 100 responden dan menggunakan alat analisis SPSS. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa secara parsial harga dan kemudahan penggunaan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sedangkan electronic word
of mouth tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara
simultan electronic word of mouth, harga, dan kemudahan penggunaan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Electronic Word of Mouth, Harga, Kemudahan Penggunaan,
keputusan pembelian.
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ABSTRACT

In the current era of globalization, the internet is a very important need for
everyone. In the era of rapid development of information technology, e-commerce
has become part of business dynamics. The difference between e-commerce and
social commerce lies in business goals, relationships between consumers, and
interaction systems. At present there are many social commerce that are used by
people in Indonesia, one of which is the TikTok Shop. TikTok and TikTok Shop are
combined into one application, in which TikTok Shop is a business platform
published by TikTok to make it easy for users who want to buy or sell a product.
The purpose of this study was to determine and analyze the effect of Electronic
Word of Mouth, price, and ease of use simultaneously on purchasing decisions at
social commerce TikTok Shop. The population in this study were active students
of the Faculty of Economics and Business, Islamic University of Malang, Class of
2019-2020 who had purchased at the TikTok Shop. The approach method uses a
non-probability sampling technique, namely purposive sampling which is a
sample collection technique based on certain criteria using a questionnaire
distributed to 100 respondents and using the SPSS analysis tool. The results
showed that partially, price and ease of use had a significant effect on purchasing
decisions, while electronic word of mouth had no significant effect on purchasing
decisions. Simultaneously, electronic word of mouth, price, and ease of use have a
significant effect on purchasing decisions.

Keywords: Electronic Word of Mouth, Price, Ease of Use, purchasing decision.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang

Pada era globalisasi saat ini, internet menjadi kebutuhan yang sangat
penting bagi setiap orang. Salah satunya adalah semakin pesatnya perkembangan
teknologi digital di era globalisasi saat ini, gaya hidup masyarakat juga semakin
berubah. Hal ini pada akhirnya akan berdampak pada bidang ekonomi. Pada
bidang ekonomi, internet merupakan salah satu media transaksi yang
memudahkan pelaku ekonomi dalam menjalankan bisnisnya sehingga faktor jarak
dan waktu tidak lagi menjadi permasalahan. Para pelaku ekonomi mulai gencar
menggunakan internet sebagai penunjang aktivitas bisnisnya. Selain dapat
menjalin hubungan bisnis dengan pelanggan secara lebih luas dan efektif, para
pelaku bisnis juga dapat menghemat biaya yang dikeluarkan.

Jumlah pengguna internet semakin meningkat setiap tahunnya, khususnya di
Indonesia. Menurut data survei pengguna internet yang diselenggarakan di
Indonesia oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) pada tahun
2018 pengguna internet mencapai 64,80%, pada tahun 2019-2020 pengguna
internet meningkat menjadi 73,70%, dan pada tahun 2021-2022 mengalami
peningkatan menjadi 77,02%. Jumlah penduduk yang terkoneksi interet tahun
2021-2022 sebanyak 210.026.769 jiwa dari total populasi 272.682.600 jiwa

penduduk Indonesia tahun 2021.
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Gambar 1. Hasil survei penetrasi pengguna internet penduduk

Indonesia 2022
Berdasarkan data dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia
(APJIN) tahun 2022 pengguna internet terbanyak adalah pelajar dan mahasiswa

dengan persentase tertinggi dari pascasarjana (S2/S3) yaitu mencapai 100,00%.

Tingkat Penetrasi dan Kontribusi Internet berdasarkan Demografi Responden

Tingkat Penetrasi Pengguna Internet Berdasarkan Pekerjaan Tingkat Penetrasi Pengguna Internet Berdasarkan Tingkat Pendidikan

¢

11.8%  Tidsk belum oernal h sekolah/

Tidak/ belum tamat SO

72,37%  Tamat 5D dan sedersjat atau Paket A

85,43%  Tomat SP dan sederaat atau Paket 8

Tamat SMA/SMK dan sederajat atau Paket C

98,39% Saiana (S1) atau Dipioma (DL/D2/03)

100, 00% Pascasariana (52/53)

Gambar 2. Hasil survei penetrasi pengguna internet penduduk
Indonesia 2022
Bisnis online di Indonesia berkembang dengan sangat pesat, pesatnya

perkembangan tersebut disebabkan oleh peningkatan perkembangan internet.
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Penggunaan internet yang semakin meningkat dapat mendorong potensi
perdagangan retail yang besar di Indonesia. Ada banyak keuntungan
menggunakan bisnis online, salah satunya dalam hal efisiensi yang dapat

mengubah cara menjual atau pun membeli.

MOST-USED SOCIAL MEDIA PLATFORMS

PERCENTAGE OF INTERNET USERS AGED 16 TO 64 WHO USE EACH PLATFORM EACH MONTH

Gambar 3. Platform Media Sosial yang Banyak digunakan di
Indonesia Tahun 2022

Berdasarkan data dari We Are Social, pengguna Whatsapp di Indonesia
sebanyak 88,7% dari jumlah populasi, tahun sebelumnya 87,7% (naik).
Pengguna Instagram di Indonesia sebanyak 84,8% dari jumlah populasi, tahun
sebelumnya 86,6% (turun). Pengguna Facebook di Indonesia sebanyak 81,3%
dari jumlah populasi, tahun sebelumnya 85,5% (turun). Pengguna Tiktok di
Indonesia sebanyak 63,1% dari jumlah populasi, tahun sebelumnya 38,7% (naik
pesat).

Ini adalah peluang bisnis bagi pihak-pihak yang melihat fenomena ini
sebagai peluang bisnis dengan menawarkan atau membuat toko online sebagai
bagian dari e-commerce. Di era teknologi informasi yang berkembang pesat, e-
commerce telah menjadi bagian dari dinamika bisnis. Media sosial memberikan

peluang emas untuk mengubah model bisnis e-commerce yang mulanya berfokus
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pada product-oriented menjadi berfokus pada sosial dan customer-oriented.
Istilah tersebut biasa dikenal dengan istilah social commerce. Menurut Huang &
Benyoucef (2013) perbedaan antara e-commerce dan social commerce terletak
pada tujuan bisnis, hubungan antar konsumen, dan sistem interaksi. Pada masa
sekarang ini sudah banyak social commerce yang digunakan masyarakat di
Indonesia, salah satunya yakni TikTok Shop. TikTok dan TikTok Shop tergabung
dalam satu aplikasi, yang dimana TikTok Shop merupakan platform bisnis yang
diterbitkan oleh TikTok untuk memberikan kemudahan bagi penggunanya yang
ingin membeli atau pun menjual suatu produk.

Menurut Sunyoto (2013) menyatakan bahwa pengambilan keputusan
merupakan proses kognitif yang mempersatukan memori, pemikiran, pemrosesan
informasi, dan penilaian-penilaian secara evaluatif. Perilaku konsumen sangat erat
kaitannya dengan keputusan pembelian, baik keputusan pembelian yang dilakukan
secara perorangan, keluarga, organisasi dan lain lain dalam memenuhi kebutuhan
dan keinginan dalam bentuk produk ataupun jasa. Oleh karena itu, sebuah
perusahaan perlu memahami bagaimana perilaku konsumen mereka ketika
melakukan proses pembelian yang bertujuan agar mampu memberikan
rangsangan dan pengaruh terhadap konsumen. Keputusan pembelian merupakan
bagian akhir dari sebuah proses tranksaksi jual beli yang berupa rangkaian
tindakan mengenai pemilihan produk untuk dibeli konsumen berdasarkan
berbagai pertimbangan dan evaluasi tertentu (Fahimah, 2015).

Salah satu faktor penting yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
adalah Electronic Word of Mouth. Electronic Word of Mouth merupakan salah
satu strategi yang sangat efektif untuk mempengaruhi keputusan konsumen untuk

menggunakan produk atau jasa. Menurut Ismagilova, et. al (2017) mendefinisikan
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eWOM sebagai suatu proses bertukar informasi antara pelanggan potensial, aktual,
atau mantan pelanggan tentang suatu produk, merek, layanan, maupun perusahaan
yang disediakan untuk orang banyak dan institusi lewat internet serta bersifat
dinamis dan berkesinambungan. Electronic word of mouth saat ini menjadi bagian
penting dalam suatu pemasaran mengingat bahwa electronic word of mouth
mampu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Konsumen lebih
mempercayai electronic word of mouth dalam menilai sebuah produk dan
mempengaruhi keputusan pembelian dibandingkan iklan. Hal ini didukung
dengan penelitian Sari (2017) bahwa electronic word of mouth akan sangat
berpengaruh terhadap konsumen yang tertarik dengan saran dari orang yang telah
memiliki pengalaman terhadap produk tersebut.

Selain Electronic Word of Mouth, harga juga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Menurut Anwar & Satrio (2015) harga adalah faktor
penentu dalam permintaan pasar. Dari penjelasan tersebut dapat ditarik
kesimpulan bahwa harga merupakan hal yang sangat penting diperhatikan
konsumen ketika membeli produk atau jasa. Harga menjadi faktor penentu dalam
suatu produk, dengan adanya harga konsumen akan menjadi lebih gampang
memilih produk, karena harga menjadi faktor utama daya tarik para konsumen
atas suatu produk, dengan adanya ketentuan harga maka konsumen akan lebih
gampang mengambil keputusan untuk membeli produk yang di inginkannya. Jika
konsumen merasa cocok dengan harga yang ditawarkan, mereka akan membeli
produk yang sama berulang kali. TikTok Shop memberikan harga yang lebih
terjangkau dari social commerce lain, proses check out produk hanya membayar
biaya pokok tanpa adanya biaya admin dan asuransi. Hal ini didukung dengan

penelitian Jamaludin (2015) bahwa konsumen dalam melakukan keputusan
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pembelian akan mempertimbangkan harga produk, keterjangkauan harga, dan
kesesuaian harga dengan anggaran yang dimiliki oleh konsumen serta persaingan
harga dengan produk lainnya.

Selain electronic word of mouth dan harga terdapat aspek kemudahan
penggunaan. Kemudahan penggunaan menjadi salah satu faktor penting yang
dijadikan sebagai pertimbangan dalam keputusan pembelian secara online.
Menurut Kademaunga & Phiri (2019) kemudahan penggunaan merupakan tingkat
dimana seseorang percaya bahwa menggunakan sistem tertentu akan bebas dari
usaha. Setiap pengguna pasti ingin menggunakan aplikasi yang mudah digunakan
dan pengguna merasa nyaman saat pertama kali menggunakan aplikasi tersebut.
TikTok Shop memberikan kemudahan pada konsumen dalam melakukan
tranksaksi yaitu berupa penyusunan setiap kategori produk yang memudahkan
pengguna mencari produk yang diinginkan.

TikTok Shop juga memberikan kemudahan dalam melakukan pembayaran,
tidak hanya menyediakan pembayaran melalui transfer bank tetapi konsumen
dapat melakukan pembayaran melalui alfamart/indomaret yang dapat
memudahkan konsumen yang tidak memiliki rekening. TikTok Shop bahkan
menawarkan pembelian dengan COD (Cash On Delivery) yaitu pembayaran
dilakukan ketika produk yang diinginkan sampai. Hal tersebut tentunya sangat
membantu konsumen untuk menghemat waktu, tenaga dan biaya. Hal ini
didukung dengan penelitian Setyarko (2016) bahwa melalui sistem yang mudah
dipahami dan tidak berbelit-belit termasuk pembayaran transaksi keuangan sangat
mempengaruhi dalam melakukan keputusan pembelian.

Berdasarkan wawancara dengan 20 mahasiswa, mereka menyatakan bahwa

Electronic Word of Mouth tidak selalu mempengaruhi keputusan pembelian
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karena informasi yang didapatkan dalam intenet belum kredibel, harga produk di
TikTok Shop relatif lebih terjangkau dibandingkan social commerce lain, dan
aplikasi TikTok Shop lebih mudah digunakan dan dimengerti oleh pembeli
produk di TikTok Shop. TikTok Shop merupakan fitur baru dari TikTok , namun
hasil penjualan dari TikTok Shop sangat besar. Dan juga popularitas TikTok yang
saat ini banyak diminati.

Berdasarkan dari latar belakang dan fenomena yang telah dipaparkan di
atas, peneliti ingin mengetahui seberapa besar pengaruh Electronic Word of
Mouth, harga, dan kemudahan penggunaan sehingga konsumen berminat untuk
membeli produk menggunakan layanan Tiktok Shop. Oleh karena itu, peneliti
ingin melakukan sebuah penelitian mengenai hal tersebut yang mana
penelitiannya berjudul “Pengaruh Electronic Word of Mouth, Harga, dan
Kemudahan Penggunaan Aplikasi Terhadap Keputusan Pembelian Pada
Social Commerce TikTok Shop (Studi Kasus Pada Mahasiswa FEB

Universitas Islam Malang Angkatan 2019-2020)”.

1.2 Rumusan Masalah
Dari latar belakang di atas , maka rumusan masalah dalam penelitian ini

adalah :

1. Bagaimana pengaruh Electronic Word of Mouth, harga, dan
kemudahan penggunaan secara simultan terhadap keputusan pembelian
pada social commerce TikTok Shop?

2. Bagaimana pengaruh Electronic Word of Mouth terhadap keputusan

pembelian pada social commerce TikTok Shop?
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Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada social
commerce TikTok Shop?
Bagaimana pengaruh kemudahan penggunaan terhadap keputusan

pembelian pada social commerce TikTok Shop?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

13.1

Tujuan Penelitian

Sesuai dengan perumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian

ini adalah sebagai berikut :

1.

1.3.2

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Electronic Word of
Mouth, harga, dan kemudahan penggunaan secara simultan terhadap
keputusan pembelian pada social commerce TikTok Shop.
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Electronic Word of
Mouth terhadap keputusan pembelian pada social commerce TikTok
Shop.
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian pada social commerce TikTok Shop.
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kemudahan penggunaan
terhadap keputusan pembelian pada social commerce TikTok Shop.
Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat :
Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan dalam
mengembangkan strategi bisnis agar tetap menjadi pilihan para

konsumen.



b) Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini diharapkan bisa memberikan informasi yang bermanfaat
bagi peneliti selanjutnya yang mana hasil penelitian ini bisa menjadi

referensi penelitian yang sejenis dan bisa lebih disempurnakan lagi.
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Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui electronic word of
mouth, harga, dan kemudahan penggunaan terhadap keputusan pembelian
Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang angkatan 2019-2020 yang pernah
membeli di TikTok Shop. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

a. Bahwa terdapat pengaruh secara simultan antara variabel electronic word of
mouth, harga, dan kemudahan penggunaan terhadap keputusan pembelian
Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang angkatan 2019-2020 yang pernah
membeli di TikTok Shop. Hal tersebut ditunjukkan dari hasil uji F.

b. Variabel electronic word of mouth tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang angkatan 2019-2020
yang pernah membeli di TikTok Shop. Hal tersebut ditunjukkan dari hasil uji
t.

c. Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mahasiswa FEB
Universitas Islam Malang angkatan 2019-2020 yang pernah membeli di

TikTok Shop. Hal tersebut ditunjukkan dari hasil uji t.

d. Variabel Kemudahan Penggunaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang angkatan 2019-2020 yang pernah

membeli di TikTok Shop.
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5.2  Keterbatasan
Dalam penelitian ini, peneliti mempunyai beberapa keterbatasan yaitu

sebagai berikut:

REPOSITORY

a. Penelitian ini hanya dilakukan di lingkungan Fakultas Ekonomi dan Bisnis

University of Islam Malang

Unisma dengan jumlah sampel yang terbatas yaitu 100 responden. Dengan
keterbatasan tersebut penelitian selanjutnya diharapkan dapat melakukan pada
lingkup yang lebih luas dan ukuran sampel yang lebih besar, atau dengan
melakukan penelitian lebih banyak tempat lagi apabila sampelnya terlalu
sedikit. Maka hasil penelitian ini hanya bisa digunakan pada lingkungan
Unisma Fakultas Ekonomi dan Bisnis.

b. Penelitian ini hanya menganalisis variabel electronic word of mouth, harga,
dan kemudahan penggunaan sebagai faktor penentu keputusan pembelian,
sehingga masih ada variabel-variabel lain yang dapat dijadikan bahan
penelitian selanjutnya.

c. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan
kuesioner sehingga data yang didapat dikelola berdasarkan data yang

dikumpulkan melalui kuesioner.

5.3  Saran
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan terkait variabel electronic word
of mouth, harga, dan kemudahan penggunaan memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian pada social commerce TikTok Shop, penelitian ini memiliki

beberapa saran, yaitu:
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a. Bagi perusahaan
Peneliti merekomendasikan kepada perusahaan terkait untuk

memperhatikan secara seksama pentingnya beberapa faktor tersebut.

REPOSITORY

Terutama faktor harga karena faktor tersebut memiliki pengaruh yang paling

University of Islam Malang

besar dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada social commerce
TikTok Shop. Tidak hanya itu, faktor kemudahan penggunaan aplikasi yang
diberikan pada konsumen harus ditingkatkan lagi, begitu pula dengan faktor
electronic word of mouth, karena dengan adanya electronic word of mouth
yang tinggi akan menjadi salah satu pertimbangan konsumen dan secara tidak
langsung akan mempengaruhi keputusan pembelian pada social commerce
TikTok Shop.

b. Bagi Peneliti Selanjutnya

Untuk pihak-pihak yang akan melaksanakan penelitian lebih lanjut
dianjurkan agar:
1) Menambahkan variabel lagi yang berbeda pada penelitian berikutnya agar
bisa memperkuat pendapat.
2) Digunakan model penelitian lain untuk memperoleh hasil penelitian yang
lebih baik lagi.
3) Bisa menambahkan jumlah responden dan populasi yang lebih banyak

dalam penelitiannya agar memperoleh hasil yang lebih sempurna.
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