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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Social Media Influencer,
Kepercayaan, dan Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian di Shopee,
dengan fokus pada pelajar generasi Z di Kota Malang. Metode penelitian yang
digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan survei dengan menyebarkan
kuesioner kepada 130 responden yang dipilih secara purposive sampling. Analisis
data dilakukan menggunakan regresi linier berganda dengan bantuan SPSS. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa social media influencer, kepercayaan, dan perilaku

konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci : Social Media Influencer, Kepercayaan, Perilaku Konsumen
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ABSTRACT

This study aims to determine the influence of Social Media Influencers, Trust, and
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Consumer Behavior on Purchasing Decisions at Shopee, focusing on generation Z

students in Malang City. The research method used is quantitative with a survey

University of Islam Malang

approach by distributing questionnaires to 130 respondents selected purposively.
Data analysis was carried out using multiple linear regression with the help of
SPSS. The results of the study indicate that social media influencers, trust, and

consumer behavior have a positive and significant effect on purchasing decisions.

Keywords: social media influencer, trust, consumer behaviour, purchasing

decisions
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1.1 Latar Belakang

Di era globalisasi saat ini, perkembangan teknologi informasi semakin
pesat. Pemanfaatan teknologi informasi semakin marak dalam berbagai
aktivitas manusia sehari-hari. Masyarakat dapat menerima dan membaca
informasi yang sangat berbeda. Berkat hal tersebut, kini tidak sulit bagi kita
untuk mengetahui berita terkini mulai dari hiburan, pendidikan, perjalanan,
masakan, otomotif, hingga teknologi, bisnis, dan banyak lagi. Situasi seperti ini
memaksa kita secara langsung maupun tidak langsung untuk mengendalikan
perkembangan teknologi. Masyarakat harus mempunyai sikap terbuka terhadap
perkembangan dan kemajuan teknologi baru dan komunikasi global. Siklus
produksi, konsumsi, dan distribusi informasi harus didukung oleh kekuatan
ekonomi digital, yang di dukung oleh berkembangnya ekonomi digital dengan

keamanan teknologi di Indonesia (Subiyakto et al., 2020).

Menurut Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII),
jumlah pengguna Internet di Indonesia di perkirakan akan mencapai
221.563.479 jiwa pada tahun 2024, dari jumlah penduduk Indonesia sebesar
278.696.200 jiwa pada tahun 2023. berselancar di dunia maya mayoritas sebesar
34,40 persen merupakan Generasi Z (lahir 1997-2012), kemudian generasi

milenial (lahir 1981- 1996) sebanyak 30,62%, kelompok umur generasi penerus
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(lahir 1946-1964) sebesar 6,58% dan sebelum masa boom (lahir 1945
sebesar 0,24%). APJII menemukan wilayah perkotaan masih menjadi yang

terbesar (69,5% dan perdesaan 30,5% pengguna (Prasetiyo et al., 2024).

Hadirnya internet juga membawa dampak baik dan buruk bagi
penggunanya. Salah satu dampak buruk yang ditimbulkan oleh internet adalah
lahirnya istilah adiksi internet. Adiksi internet atau kecanduan internet
merupakan sikap seseorang yang terpaku di depan komputer atau alat elektronik
yang memiliki koneksi internet. Pengguna internet merasakan ketergantungan
yang berlebih terhadap internet, sehingga kondisi tersebut membuat pengguna
merasa kesulitan membagi waktu, merasa gelisah jika tidak menggunakan
internet dalam kurun waktu yang sebetulnya belum lama, serta mengganggu
beberapa aktivitas yang seharusnya ia lakukan. Kondisi kecanduan internet ini
bermula dari peran internet sebagai penunjang aktivitas yang mengharuskan
menggunakan internet, seperti Work From Home atau kegiatan belajar mengajar
yang dilakukan secara daring. Penyebab kecanduan internet yang kerap kali
tidak disadari oleh penggunanya, memiliki dampak negatif lain seperti
terganggunya kehidupan akademik, kurangnya interaksi dengan orang terdekat,
mempengaruhi keadaan hubungan di lingkungan sekitar seperti kampus dan
tempat kerja (FitriYanti, Adiputra, & Anisa, 2021). Pengguna internet akan
menghabiskan waktunya hanya untuk kehidupan di media sosial (Putri et al.,

2023).

Seiring berkembangnya teknologi dan informasi belanja online juga

menjadi opsi terbaru pada masyarakat guna mencukupi keperluan sehari-hari
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mereka tanpa perlu mengunjungi toko langsung. Perkembangan teknologi
komunikasi dan informasi secara pelan tapi pasti menggeser budaya belanja
masyarakat yang sebelumnya menggunakan belanja tradisional dan berubah
menjadi belanja online. Tren belanja online generasi z mahasiswa kota malang
menunjukkan tren berbelanja online yang kuat, dengan Shopee sebagai pilihan
utama karena harga terjangkau, promo, gratis ongkir, dan pengaruh social media
influencer. Mereka beralih dari belanja tradisional ke digital karena kemudahan
akses dan kepercayaan pada platform shopee. Bagi masyarakat, belanja online
menjadikan belanja lebih praktis. Konsumen sangat dimanjakan, karena hanya
dengan menggunakan jari telunjuk, konsumen bisa langsung pesan, transfer dan
barang pun sampai di rumah. Tidak jarang, harga barang di toko online juga
jauh lebih murah daripada toko offline, hal ini dikarenakan toko online tidak
memerlukan biaya operasional yang besar. Di sisi yang lain, perubahan bukan
hanya mengubah kebiasaan masyarakat dari berbelanja secara manual, tetapi

juga menggeser interaksi yang terjadi(Sazali & Rozi, 2020).

Pada awalnya, dalam kegiatan belanja secara manual, interaksi yang
terjadi adalah interaksi antar manusia. Generasi yang mempunyai pengaruh
yang besar dan banyak terlibat dalam kegiatan belanja online adalah Generasi
Z dan Generasi Milenial. Hal ini seperti yang disampaikan oleh Muazam
(2020), yang menunjukkan 85% transaksi yang berlangsung di e-commerce
merupakan transaksi dari pengguna e commerce berumur 18-35 tahun, dan

cenderung melakukan pembelian produk fashion dan kecantikan. Pada generasi
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tersebut kebanyakan memilih untuk berbelanja online adalah menggunakan

platform Shopee (Utamanyu & Darmastuti, 2022).

Gambar Tabel 1.1

5 e-commerce dengan kunjungan terbanyak 2023

Nama Data Nilai

Shopee 2.349.900.000
Tokopedia 1.254.700.000
Lazada 762.400.000
Blibli 337.400.000
Bukalapak 168.200.000

Sumber data: databoks.katada.co.id
Berdasarkan data Similarweb dari databoks, Shopee merupakan e-
commerce kategori marketplace yang meraih situs kunjungan terbanyak
sepanjang tahun 2023, selama Januari - Desember 2023, secara kumulatif situs
Shopee meraih sekitar 2,3 miliar kunjungan jauh melampaui para pesaingnya.
Pada era yang berkembang ini, konsumen terutama Generasi Z sangat
cermat dalam melakukan keputusan pembelian, terutama di berbelanja online.
Menurut (Devi & Fadli, 2023) keputusan pembelian adalah suatu kegiatan,
tindakan serta proses psikologis yang dilakukan oleh konsumen sebelum
mengambil keputusan akhir untuk membeli suatu produk barang dan jasa
dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan dari individu, kelompok
dan organisasi. Proses pengambilan keputusan biasanya melalui 5 tahap, yaitu
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi evaluasi alternaif, keputusan

pembelian dan perilaku pasca pembelian.
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Di antara social media yang berpengaruh dalam mendorong minat beli
adalah social media yang dimiliki oleh para influencer. Menurut (Anjani &
Irwansyah, 2020) influencer adalah adalah individu dengan pengikut signifikan
di media sosial yang dibayar oleh suatu brand atau produk untuk
mempromosikan produk mereka kepada pengikutnya. Tujuannya adalah untuk
membujuk para pengikut untuk membeli produk yang kita promosikan. Media
sosial populer pilihan untuk para influencer adalah Instagram dan YouTube.
Influencer memiliki kekuatan untuk mempengaruhi pembelian keputusan orang
lain karena otoritas, kepercayaan, pengetahuan, dan posisi atau hubungan
kepada pengikut mereka. Kepercayaan juga penting untuk menjadi kunci dalam
membentuk persepsi positif terhadap produk atau layanan yang mereka

promosikan.

Kepercayaan merupakan pemikiran yang dimiliki seseorang yang
memiliki kemampuan untuk memberikan bayangan tentang sesuatu.
Kepercayaan salah satu faktor yang begitu penting, karena akan membuat
konsumen memiliki ketertarikan untuk melakukan pembelian produk online.
Kepercayaan terhadap online shop begitu penting sekali, karena adanya
kompleksitas dan keragaman interaksi online melalui media sosial. Persepsi
konsumen bisa dilihat dari konsistennya dan kejujuran yang dimiliki oleh
pengecer di online shop itu, Kepercayaan juga menunjukkan pentingnya

dalam memahami perilaku konsumen (Rahmizal & Yuvendri, 2021).

Menurut (Duha, 2021) perilaku konsumen adalah studi tentang

bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih, memberi,
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menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Artinya perilaku konsumen
merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh konsumen dalam mengambil

keputusan termasuk usaha memperoleh barang sesuai dengan kebutuhannya.

Berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul “ Pengaruh Social Media Influencer, Kepercayaan Dan
Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Di Shopee (Studi

Kasus Generasi Z Mahasiswa Kota Malang).

1.2 Rumusan Masalah

Dari latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

1. Bagaiamana social media influencer, kepercayaan dan perilaku
konsumen berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian
di shopee?

2. Bagaimana social media influencer berpengaruh terhadap keputusan
pembelian di shopee?

3. Bagaimana kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
shopee?

4. Bagaimana perilaku konsumen berpengaruh terhadap keputusan

pembelian di shopee?

1.3 Tujuan

Dari rumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian

ini adalah :



1. Untuk mengetahui pengaruh social media influencer, kepercayaan dan
perilaku konsumen berpengaruh secara simultan terhadap keputusan

pembelian di shopee

REPOSITORY

2. Untuk mengetahui pengaruh social media influencer terhadap
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keputusan pembelian

3. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan terhadap keputusan
pembelian di shopee

4. Untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan

pembelian di shopee

1.4 Manfaat

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai
berikut :
a. Manfaat Teoritis
1. Bidang Ilmu
Penelitian ini berkontribusi pada pengembangan ilmu pemasaran
digital dan perilaku konsumen dengan memperkaya pemahaman
tentang pengaruh social media influencer, kepercayaan, dan
perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian di Shopee.
Hasilnya dapat memperkuat teori terkait strategi pemasaran online
dan perilaku pembelian di era digital.
2. Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini dapat menjadi acuan bagi peneliti selanjutnya untuk

mengembangkan studi terkait pengaruh social media influencer,
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kepercayaan, dan perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian
di Shopee. Hasil penelitian ini juga dapat membantu dalam

menambahkan variabel baru, memperluas cakupan penelitian, atau

REPOSITORY

menerapkan metode yang berbeda guna memahami tren perilaku
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konsumen di era digital.
b. Manfaat Praktis

1. Konsumen
Penelitian ini membantu konsumen memahami pengaruh social media
influencer dan kepercayaan dalam keputusan pembelian di Shopee.
Konsumen dapat lebih bijak dalam menilai rekomendasi influencer dan
membuat keputusan pembelian yang lebih rasional serta sesuai
kebutuhan.

2. Pelaku Usaha Shopee
Penelitian ini memberikan pelaku usaha di shopee wawasan untuk
mengoptimalkan strategi pemasaran dengan menggunakan social media
influencer dan membangun kepercayaan konsumen. Hal ini dapat
membantu meningkatkan efektivitas promosi, kredibilitas produk, serta
mendorong keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan.

3. Perlindungan Konsumen
Penelitian ini membantu meningkatkan perlindungan konsumen dengan
mengidentifikasi pengaruh social media influencer dan kepercayaan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini mendorong Shopee untuk

memastikan transparansi, akurasi informasi, dan kualitas produk,
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sehingga konsumen dapat membuat keputusan pembelian yang lebih

aman dan terhindar dari penipuan.
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BABV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan
terkait “ pengaruh social media influencer, kepercayaan dan perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian di shoope (studi kasus pada generasi z

mahasiswa kota malang) “ maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Social Media Influencer, Kepercayaan dan Perilaku Konsumen
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

2. Social Media Influencer memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

3. Kepercayaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian

4. Perilaku Konsumen memiliki pengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian

5.2 Keterbatasan

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yaitu sebagai berikut :

1. Keterbatasan pada penelitian ini hanya fokus pada tiga variabel

independen, yaitu Ssocial media influencer, kepercayaan, dan

56
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5.3 Saran

57

perilaku konsumen yang mempengaruhi variabel dependen yaitu
keputusan pembelian. Padahal masih terdapat faktor lain yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian, seperti harga, promosi,
kualitas produk, ulasan pelanggan, atau daya tarik platform
marketplace itu sendiri

Keterbatasan pada penelitian ini hanya menggunakan metode
pengumpulan data melalui kuesioner,sehingga hasilnya sangat
bergantung pada kejujuran dan ketepatan jawaban responden.
Keterbatasan pada penelitian ini hanya memfokuskan pada generasi
Z sebagai responden, sehingga belum mencakup generasi lain
seperti milenial yang mungkin memiliki preferensi dan perilaku

dalam mengambil keputusan pembelian di Shopee yang berbeda.

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijelaskan, maka saran yang dapat

diberikan adalah:

1.

Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain
seperti harga, promosi, kualitas produk, ulasan pelanggan, atau daya
tarik platform marketplace guna memperoleh hasil yang lebih
komprehensif terkait faktor-faktor yang memengaruhi keputusan
pembelian (Keller, 2016);(Audina et al., 2023);(Wijayanti, 2020).

Sebaiknya metode pengumpulan data pada penelitian berikutnya
tidak hanya menggunakan kuesioner, tetapi juga dikombinasikan

dengan metode lain seperti wawancara atau observasi untuk
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meningkatkan validitas dan keakuratan data yang diperoleh.

(Sugiyono., 2019)

. Peneliti selanjutnya disarankan untuk menitikberatkan strategi

pemasaran yang menyasar generasi milenial secara khusus. Generasi
ini tidak hanya memiliki daya beli yang lebih tinggi dibanding
generasi Z, tetapi juga memiliki kecenderungan loyal terhadap
merek dan berperan sebagai pengambil keputusan dalam pembelian
rumah tangga (Asrifan, A., Purnomo, R. A., & Laga,
2021);(Wulandari, A., & Yasa, 2022). Dengan memahami preferensi
dan perilaku konsumen generasi milenial secara lebih mendalam,
Shopee dapat mengembangkan strategi pemasaran yang lebih tepat

sasaran dan berkelanjutan (Anjani, D. N., & Prasetyo, 2023).
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