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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh influencer marketing,
EWOM (Electronic Word Of Mouth), dan online customer rating terhadap
keputusan pembelian produk fashion muslim pada e-commerce Shopee. Studi ini
memanfaatkan metode explanatory research melalui pendekatan kuantitatif,
dengan teknik analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi linier berganda.
Pengambilan sampel melalui non probability sampling dengan metode purposive
sampling dengan jumlah responden sebanyak 70 orang yang merupakan pengguna
e-commerce Shopee dan pernah melakukan pembelian produk fashion muslim di
Shopee. Adapun hasilnya menunjukkan bahwa influencer marketing, EWOM
(Electronic Word Of Mouth), dan online customer rating berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian serta masing-masing variabel bebas,
influencer marketing, EWOM (Electronic Word Of Mouth), dan online customer
rating berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Influencer marketing, electronic word of mouth, online customer
rating, keputusan pembelian.
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ABSTRACT

The purpose of this study is to analyze the influence of influencer marketing,
EWOM (Electronic Word Of Mouth), and online customer rating on the purchase
decision of Muslim fashion products on Shopee e-commerce. This study utilizes
explanatory research methods through a quantitative approach. The data analysis
technique used multiple linear regression analysis. Sampling through non-
probability sampling with purposive sampling method. The number of respondents
as many as 70 people who are Shopee e-commerce users and have purchased
Muslim fashion products at Shopee. The results show that influencer marketing,
EWOM (Electronic Word Of Mouth), and online customer rating simultaneously
influence purchasing decisions and each independent variable have a partial effect
on purchasing decisions.

Keywords: Influencer marketing, electronic word of mouth, online customer rating,
purchase decision
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
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Dilansir dari We Are Social, sebanyak 87,1% pengguna internet di

Indonesia tercatat sebagai pengguna internet yang banyak melakukan kegiatan
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belanja online, angka ini merupakan angka tertinggi dibandingkan beberapa
negara lain. Belanja online menjadi populer karena dinilai memiliki lebih
banyak kemudahan dibandingkan berbelanja secara konvensional, seperti para
konsumen dapat dengan mudah melihat produk yang akan dibeli, menghemat
energi dan mengurangi rasa letih karena tidak harus repot-repot mendatangi
toko dan mengantre untuk pembayaran, selain itu dengan berbelanja online
konsumen tidak membuang-buang waktu dan dapat dilakukan kapanpun sesuai
keinginan (Damayanti et al., 2022).

Menariknya lagi, konsumen dapat membandingkan harga dari toko satu
dengan toko yang lain tanpa perlu mengunjungi banyak toko secara langsung.
Beberapa online store juga menawarkan harga terbaik dan menggunakan
metode pembayaran yang sangat beragam, mulai dari pembayaran melalui
transfer bank hingga fitur Cash On Delivery (COD) hal ini dilakukan para
pedagang agar peluang terjualnya produk semakin besar (Satyawati, 2023).

Bersamaan dengan tingginya angka konsumen yang berbelanja secara
online, databoks merilis beberapa e-commerce yang sangat digemari konsumen

selama tahun 2023 di Indonesia.
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Tabel 1. 1 5 E-Commerce yang Digemari Konsumen di Indonesia
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Shopee Tokopedia Lazada Blibli Bukalapak

B Rata-Rata Kunjungan Situs Per Bulan (dalam satuan juta)

Sumber: databoks, 2023

Shopee menempati urutan pertama e-commerce yang digemari
konsumen di Indonesia. Dengan memperoleh 157,9 juta kunjungan per bulan
selama periode Januari-Maret 2023, Shopee mengungguli Tokopedia, Lazada,
Blibli, dan Bukalapak. Pada periode ini jumlah kunjungan per bulan (Month On
Month) Shopee meningkat sebesar 10%. Sedangkan e-commerce yang lain
mengalami peningkatan pula, akan tetapi belum mampu mengungguli Shopee.
Menurut Ketua Dewan Pembina Asosiasi E-Commerce Indonesia, Rudiantara,
mengklaim e-commerce masih memegang peran penting dalam menopang
pertumbuhan ekonomi digital di Indonesia pada tahun 2023. Bahkan menurut
perkiraan jumlah transaksi di tahun 2023 ini mencapai Rp 600-700 triliun untuk
semua e-commerce (Ahdiat, 2023).

Tingginya jumlah pengunjung Shopee berdampak pada jumlah
transaksi yang dilakukan di dalamnya yang diharapkan dapat terus mengalami
peningkatan. Oleh karena itu, Shopee terus mengupayakan berbagai hal untuk

menghadirkan kemudahan dan keuntungan bagi para penggunanya. Mulai dari
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memberikan gratis ongkos kirim (ongkir), diskon dan cashback, memiliki
beragam permainan berhadiah, beragamnya pilihan metode pembayaran,
layanan Shopee Express, pemanfaatan koin Shopee untuk transaksi, dan tidak
hanya itu, saat ini Shopee meluncurkan fitur baru yaitu Shopee Video yang di
dalamnya berisi banyak konten video seperti shopee haul dan review produk
yang dapat membantu pelanggan untuk menemukan produk yang diinginkan
(Bagas, 2022).

Beragam produk dapat di temukan di e-commerce Shopee. Pada 2022
lalu, Sirclo merilis hasil risetnya dimana terdapat 5 produk terlaris Shopee yaitu
produk fashion, skincare dan bodycare, pakaian muslim, perlengkapan ibu dan
bayi, serta peralatan dapur (Setyowati, 2023). Sementara itu, tidak jauh berbeda
dengan data yang dirilis oleh AsiaCommerce pada Maret 2023 tentang daftar
produk-produk terlaris di Shopee, lagi-lagi produk fashion menempati nomor
urut pertama produk terlaris di Shopee, terutama fashion wanita dari berbagai

merek baik lokal maupun internasional (Izzul, 2023).

Sedangkan, tren penjualan produk fashion muslim nampak lebih
menarik. Tren fashion muslim cenderung mengalami peningkatan pada momen
Ramadan, terlebih saat menjelang Lebaran. Bahkan, pada kampanye Shopee
Big Ramadhan Sale 2023 peningkatan transaksi produk fashion muslim
mengalami peningkatan hingga melebihi 9 kali lipat dibanding hari-hari biasa
(Maris, 2023).

Melalui data produk terlaris dan konsep pemasaran Yyang
diimplementasikan Shopee, maka dapat mempengaruhi konsumen dalam

memutuskan untuk membeli suatu produk. Biasanya, konsumen akan
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mengumpulkan berbagai informasi terlebih dahulu mengenai suatu produk
yang diinginkan kemudian penyeleksian pun dimulai seperti melalui pemilihan
serta membandingkan beberapa produk yang sama dari beberapa penjual, tidak
jarang pula konsumen membandingkan penilaian dari konsumen yang lain
terhadap produk yang diincarnya. Lebih spesifiknya lagi dengan urutan
pertama melalui pengenalan masala hapa yang sebenarnya dibutuhkan oleh
konsumen, kemudian dilanjutkan dengan pencarian informasi dari berbagai
sumber seperti melalui review influencer ataupun dari website, kemudian
mengevaluasi alternatif yang telah diperoleh dengan menyeleksi produk-
produk berdasarkan pertimbangan sebelumnya, lalu diputuskan untuk memilih
membeli atau tidak produk tersebut. Ada beberapa faktor yang diperkirakan
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen seperti influencer marketing,

electronic word of mouth, dan online customer rating (Riadi, 2020).

Faktor pertama, influencer marketing sebagai trend pemasaran terbaru
pasca konsumen beralih ke platform media sosial, perusahaan mulai menyadari
bahwa influencer memiliki kekuatan dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen (Crystrie & Sartika, 2022). Diperkirakan 72,5%
perusahaan berencana meningkatkan anggaran influencer marketing pada
tahun yang akan datang. Hal ini didukung oleh hasil survei yang dilakukan oleh
Influencer Marketing Hub tahun 2023, survei ini memperoleh hasil bahwa 90%
perusahaan percaya bahwa influencer marketing efektif dan 72% perusahaan
setuju bahwa influencer marketing memberikan pelanggan yang lebih
berkualitas (Bennett, 2023). Akan tetapi pada penelitian yang dilakukan oleh

Sadevia et al, (2023) memperoleh hasil yang berlawanan, di mana dikatakan
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bahwa influencer marketing tidak mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Oleh karena itu, hal ini menunjukkan adanya gap antara hasil

penelitian dengan fakta di lapangan yang telah diperoleh.

Faktor kedua, EWOM (Electronic Word Of Mouth). Dengan
memanfaatkan EWOM ke media sosial akan memberikan jangkauan pada
calon konsumen yang lebih luas, hal ini disebabkan oleh sikap konsumen yang
cenderung lebih percaya pada sesama konsumen (Putro et al., 2023).
Perusahaan yang memanfaatkan EWOM akan memperoleh manfaat dari biaya
rendah namun dapat memberikan pesan persuasif terhadap calon pelanggan.
Berdasarkan investigasi, ditemukan bahwa kampanye pemasaran unggulan
menghasilkan 3-18% lebih banyak penjualan. Oleh karena itu, dua per tiga
perusahaan merencanakan untuk meningkatkan investasinya melalui alokasi
lebih dari 10% anggaran pemasarannya untuk pemberian insentif EWOM.
(Chen et al., 2023). Tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Efandri & Rosha, (2022) yang mengemukakan hasil penelitian bahwa
electronic word of mouth tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
marketplace Shopee.

Kemudian faktor ketiga, online customer rating. Shopee
menampilkan nilai yang diberikan konsumen terhadap produk yang telah
dibeli. Nilai ini acap kali disebut dengan rating, biasanya ditampilkan dalam
bentuk skor bintang 1-5. Rating akan sangat membantu konsumen dalam
meyakinkan Kembali dirinya kemudian melakukan pembelian (Latief dan
Ayustira, 2020). Pada pembelian secara online transaksi tidak dilakukan secara

langsung oleh karena itu calon pelanggan cenderung sangat memperhatikan
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rating. Rating dinilai dapat menimbulkan kepercayaan pada calon pelanggan
untuk memutuskan melakukan pembelian atau tidak (Puspita & Setyowati,
2019). Akan tetapi, hal ini tidak sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan
Fiona et al, (2022), di mana diperoleh hasil penelitian bahwa rating tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di marketplace Shopee. Hasil ini
diartikan bahwa rating tidak memiliki potensi yang kuat untuk mendorong

keputusan pembelian konsumen di marketplace Shopee.

Berdasarkan pemaparan di atas masih terdapat ketidakkonsistenan
hasil penelitian-penelitian terdahulu, oleh karena itu, peneliti merasa
pengkajian dibidang ini masih perlu dilakukan kembali agar diperoleh hasil-
hasil yang kongkrit serta relevan. Maka peneliti tertarik untuk meneliti bidang
ilmu ini dengan judul “Dimensi Keterkaitan Influencer Marketing, EWOM
(Electronic Word Of Mouth), Dan Online Customer Rating Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Fashion Muslim Pada E-Commerce Shopee

(Studi Kasus Pada Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang)”.



1.2 Rumusan Masalah

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

adalah :

REPOSITORY

1. Bagaimana influencer marketing, EWOM (Electronic Word Of Mouth) dan

Online Customer Rating berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
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pembelian produk fashion muslim di e-commerce Shopee?
2. Bagaimana pengaruh influencer marketing terhadap keputusan pembelian
produk fashion muslim di e-commerce Shopee?
3. Bagaimana pengaruh EWOM (Electronic Word Of Mouth) terhadap
keputusan pembelian produk fashion muslim di e-commerce Shopee?
4. Bagaimana pengaruh online customer rating terhadap keputusan
pembelian produk fashion muslim di e-commerce Shopee?
1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Sesuai dengan perumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini
adalah sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui pengaruh secara simultan influencer marketing,
EWOM (Electronic Word Of Mouth), dan online customer rating
terhadap keputusan pembelian produk fashion muslim di e-
commerce Shopee
2. Untuk mengetahui pengaruh influencer marketing terhadap
keputusan pembelian produk fashion muslim di e-commerce

Shopee.
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3. Untuk mengetahui pengaruh EWOM (Electronic Word Of Mouth)
terhadap keputusan pembelian produk fashion muslim di e-
commerce Shopee.

4. Untuk mengetahui pengaruh online customer rating terhadap

REPOSITORY

keputusan pembelian produk fashion muslim di e-commerce
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Shopee.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat:

1. Diharapkan dapat menjadi informasi masukan dan sumber
informasi bagi peneliti selanjutnya untuk melakukan penelitian
dengan topik yang sama khususnya untuk ilmu pengetahuan di
bidang manajemen pemasaran.

2. Diharapkan penelitian ini bisa menambah wawasan dan
pengalaman secara langsung yang berhubungan dengan faktor
yang mempengaruhi  keputusan  pembelian. Serta untuk
memperdalam kemampuan dan keterampilan penulis.

3. Dapat dijadikan acuan untuk penelitian selanjutnya dengan topik

penelitian manajemen pemasaran.
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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan uji hipotesis yang telah dilakukan.

Maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1.

Influencer marketing, EWOM (Electronic Word Of Mouth), dan online
customer rating berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian.

Influencer marketing berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian. Konsumen banyak yang memilih setuju bahwa influencer
memiliki wawasan dan keahlian yang lebih memadai akan suatu produk
yang direview. Konsumen cenderung percaya terhadap informasi yang
disampaikan oleh influencer.

EWOM (Electronic Word Of Mouth) berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian. Konsumen setuju bahwa semakin
banyak review positif tentang produk fashion muslim di Shopee akan
semakin meyakinkan konsumen bahwa produk tersebut benar-benar
baik. Sebanyak 74% konsumen mengakui bahwa dirinya merasa lebih
yakin suatu produk adalah Solusi dari permasalahannya berdasarkan
review dari orang lain yang diperoleh.

Online customer rating berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian. Sebanyak 91% konsumen setuju bahwa
pemberian rating yang tinggi merupakan feedback kepuasan konsumen

atas kesesuaian harga dengan kualitas produk fashion muslim yang ada

66
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di Shopee. Konsumen cenderung akan memperhatikan rating suatu

produk terlebih dahulu sebelum memutuskan untuk membelinya.

5.2 Keterbatasan Penelitian

REPOSITORY

Dalam menyusun penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan
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sebagai berikut:

1. Dalam penelitian ini, variabel dependen diprediksi hanya menggunakan
3 faktor independen. Akan dapat diperoleh hasil yang lebih baik jika
dipelajari  lebih lanjut informasi tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian di e-commerce Shopee dengan
menggunakan variabel independen yang lain seperti digital marketing
dan lifestyle.

2. Ruang lingkup yang dijadikan lokasi penelitian dapat dikatakan sangat
terbatas, yaitu hanya pengguna e-commerce Shopee di lingkup
mahasiswa FEB Universitas Islam Malang.

3. Banyaknya populasi yang tidak diketahui dengan pasti jumlahnya.
Sehingga peneliti hanya mampu mengambil sampel sebanyak 70

responden saja.

5.3 Saran
Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan penelitian yang telah
disebutkan sebelumnya, maka peneliti menyarankan beberapa hal sebagai

berikut:
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1. Bagi Perusahaan

A.

Influencer marketing memiliki pengaruh yang baik dalam
meningkatkan keputusan pembelian. Perusahaan disarankan terus
menggunakan strategi marketing berupa influencer marketing
secara positif dan konsisten agar konsumen merasa tertarik dan
terbantu menemukan solusi terkait produk yang dibutuhkan dan
melakukan keputusan pembelian.

Electronic word of mouth memiliki pengaruh terbaik dalam
meningkatkan Keputusan pembelian. Perusahaan diharapkan dapat
terus meningkatkan promosi melalui electronic word of mouth
dengan mengoptimalkan fitur-fitur seperti affiliate sebagai media
promosi yang menarik sehingga konsumen merasa tertarik dan
melakukan keputusan pembelian.

Online customer rating memiliki pengaruh yang baik dalam
meningkatkan Keputusan pembelian, konsumen cenderung
menyoroti rating suatu produk terlebih dahulu sebelum
memutuskan untuk membelinya. Diharapkan Perusahaan dapat
terus menjaga kualitas dan hubungan yang baik dengan konsumen
sehingga konsumen merasa puas dan nyaman lalu
merepresentasikan kepuasannya melalui pemberian rating yang
baik. Hal ini akan dapat menarik minat konsumen lain untuk

melakukan keputusan pembelian.
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2. Bagi Peneliti Selanjutnya
A. Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai acuan atau
referensi bagi peneliti selanjutnya untuk mengembangkan

penelitian ini dengan mempertimbangkan variabel-variabel lain

REPOSITORY

yang dapat menstimulus terjadinya keputusan pembelian secara
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online.

B. Penelitian ini hanya menggunakan subjek yang sempit yaitu
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang
tahun 2023 yang menggunakan e-commerce Shopee. Untuk
peneliti selanjutnya diharapkan menggunakan subjek yang lebih
luas, agar hasil penelitian lebih spesifik. Serta dapat menggunakan
variabel yang tidak diteliti pada penelitian ini seperti online
customer review, persepsi harga, digital marketing, brand image,

dan lifestyle.
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