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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk menentukan dan menganalisis hubungan antara
pengaruh harga, promosi, dan word of mouth elektronik terhadap keputusan pembelian
konsumen di platform e-commerce Shopee. Penelitian ini menggunakan studi kasus
pada mahasiswa Universitas Islam Malang angkatan 2021, di mana data diperoleh
melalui penyebaran kuesioner via g-form kepada mahasiswa Universitas Islam Malang
angkatan 2021 yang dipilih secara sampling acak. Penentuan jumlah sampel dalam
penelitian ini menggunakan rumus Malhotra, dan hasil yang diperoleh adalah 96
responden. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
pengolahan data menggunakan program IBM SPSS 26. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa pengaruh harga, promosi, dan word of mouth elektronik secara
bersamaan mempengaruhi keputusan pembelian. Secara parsial, harga memiliki
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian, secara parsial promosi memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian, dan secara parsial word of mouth elektronik

memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap keputusan pembelian.

Keyword : Price, Promotion, Electronic Word Of Mouth, Purchase Decision
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ABSTRAC
This study aims to determine and analyze the relationship between the influence of
price, promotion, and electronic word of mouth on consumer purchasing decisions on
the Shopee e-commerce platform. This study uses a case study of students from the
University of Islam Malang, class of 2021, where data was collected through the
distribution of a questionnaire via Google Forms to randomly selected students from
the University of Islam Malang, class of 2021. The sample size was determined using
Malhotra's formula, resulting in 96 respondents. The data analysis method used in this
study was data processing using the IBM SPSS 26 program. The results of this study
indicate that price, promotion, and electronic word of mouth simultaneously influence
purchasing decisions. Partially, price has a positive influence on purchasing decisions,
promotion has an influence on purchasing decisions, and electronic word of mouth has

the most dominant influence on purchasing decisions.

Keyword : Price, Promotion, Electronic Word Of Mouth, Purchase Decision
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
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E-commerce telah menjadi salah satu pilar utama dalam ekonomi
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global, dengan pertumbuhan yang pesat dalam beberapa tahun terakhir.
Menurut Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), jumlah
pengguna internet di Indonesia terus meningkat, dan e-commerce menjadi
salah satu sektor yang paling berkembang, terutama di kalangan generasi
muda. Perubahan perilaku ini didorong oleh kemudahan akses, kenyamanan,
dan variasi produk yang ditawarkan oleh platform e-commerce. Di Indonesia,
e-commerce juga mengalami pertumbuhan yang signifikan. Platform-platform
seperti Shopee, Tokopedia, dan Bukalapak telah menjadi pilihan utama bagi
konsumen untuk berbelanja.

Gambar 1.1 Jumlah Pengunjung E-Commerce di Indonesia 2024

“Wfrdataboks
Jumlah Pengunjung Situs E-Commerce Indonesia (Agustus
2024)*
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Menurut data Semrush, situs web shopee (Shopee.co.id) meraih 134,1
juta kunjungan dari seluruh dunia pada Agustus 2024. Angka tersebut
melampaui kunjungan ke situs e-commerce lain yang populer di Indonesia.
Pada Agustus 2024 situs Tokopedia (Tokopedia.com) meraih 78 juta
kunjungan. Kemudian situs Lazada (Lazada.co.id) meraih 55,9 juta kunjungan,
dan Blibli (Blibli.com) 24,2 juta kunjungan. Semrush juga mencatat, rata-rata
durasi kunjungan ke situs web Shopee pada Agustus 2024 mencapai 10 menit
per kunjungan. Sedangkan rata-rata durasi kunjungan ke Tokopedia sekitar 12
menit, Lazada 7 menit, dan Blibli 5 menit per kunjungan.

Dari grafik diatas yang menunjukkan bahwa shopee menduduki
peringkat pertama dengan jumlah 134,1 juta kunjungan dari seluruh dunia pada
Agustus 2024. Hal ini dapat diartikan bahwa shopee dapat menarik parhatian
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Dengan angka tersebut,
Shopee berhasil menarik perhatian konsumen melalui strategi pemasaran yang
efektif , seperti membuat promosi besar-besaran dan fitur gratis ongkir.
Keberhasilan ini membuat posisi Shopee sebagai platform pilihan utama untuk
berbelanja online di Indonesia.

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah membawa
dampak besar terhadap perilaku konsumen dalam berbagai aspek kehidupan,
salah satunya dalam aktivitas berbelanja. Fenomena digitalisasi telah
mengubah cara konsumen memperoleh, membandingkan, dan memilih
produk, sehingga menciptakan ekosistem baru dalam perdagangan, yaitu e-
commerce. Di Indonesia, sektor ini mengalami pertumbuhan signifikan dalam

beberapa tahun terakhir. Shopee muncul sebagai salah satu platform e-
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commerce yang mendominasi pasar dan memiliki pengaruh besar dalam
membentuk tren belanja daring. Berdasarkan data dari Semrush tahun 2024,
Shopee mencatatkan angka kunjungan tertinggi, yakni sebesar 134,1 juta
kunjungan per bulan, mengungguli Tokopedia (78 juta) dan Lazada (55,9 juta).
Hal ini menunjukkan bahwa Shopee berhasil menarik perhatian konsumen
dalam jumlah besar dan mempertahankan keterlibatan penggunanya melalui
fitur-fitur interaktif yang disediakan.

Perubahan ini tidak hanya dipengaruhi oleh kemajuan teknologi, tetapi
juga oleh pergeseran preferensi konsumen yang Kini lebih mengandalkan
efisiensi, aksesibilitas, dan informasi digital dalam mengambil keputusan
pembelian. Konsumen modern, khususnya generasi muda seperti mahasiswa,
semakin aktif memanfaatkan platform digital dalam memenuhi kebutuhan
sehari-hari. Mereka cenderung lebih kritis dan teliti sebelum membeli suatu
produk. Proses pembelian tidak lagi hanya berdasarkan kebutuhan semata,
melainkan melalui proses perbandingan harga, pemanfaatan promosi, dan
pencarian informasi atau ulasan dari pengguna lain. Dalam hal ini, peran harga,
promosi, dan electronic word of mouth menjadi sangat krusial dalam
memengaruhi keputusan pembelian.

Harga masih menjadi pertimbangan utama dalam transaksi daring.
Konsumen memiliki kecenderungan membandingkan harga dari beberapa
penjual sebelum membuat keputusan. Shopee memfasilitasi perilaku ini
melalui fitur pencarian dan filter harga yang memudahkan pengguna dalam
menemukan produk sesuai dengan anggaran mereka. Promosi yang dilakukan

Shopee pun sangat beragam, mulai dari gratis ongkir, cashback, hingga flash
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sale yang dikemas secara menarik dan masif di media sosial. Promosi yang
bersifat personalisasi juga membuat konsumen merasa lebih diperhatikan. Di
sisi lain, E-WOM atau ulasan dan rekomendasi pengguna lain memiliki
peranan penting dalam membentuk kepercayaan terhadap produk. Konsumen
cenderung mempertimbangkan pengalaman pembeli sebelumnya sebagai
acuan dalam pengambilan keputusan.

Untuk mengetahui secara empiris seberapa besar pengaruh ketiga
faktor tersebut terhadap keputusan pembelian, peneliti melakukan pra-survei
terhadap 30 responden mahasiswa Universitas Islam Malang yang merupakan
pengguna aktif Shopee. Survei ini menggunakan skala 1-5 untuk mengukur
tanggapan terhadap pengaruh harga, promosi, dan E-WOM terhadap
keputusan pembelian.

Gambar 1.2 Diagram Pra-survey

Diagram Gabungan Pra-Survei
Harga, Promosi, dan E-WOM terhadap Keputusan Pembelian di Shopee
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Berdasarkan data pra-survei yang melibatkan 30 responden mahasiswa
Universitas Islam Malang, diperoleh bahwa mayoritas responden memberikan
penilaian tinggi terhadap pengaruh variabel harga, promosi, dan electronic

word of mouth terhadap keputusan pembelian di Shopee. Hasilnya



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=
=
=
©
wid
o
o
=
©
T
©

menunjukkan bahwa mayoritas responden memberikan penilaian tingi.
Sebanyak 63,3% responden memilih skor 5 (sangat setuju), yang menunjukkan
bahwa ketiga variabel tersebut dinilai sangat memengaruhi keputusan mereka
dalam melakukan pembelian. Selanjutnya, 30% responden memberikan skor 4
(setuju), yang mengindikasikan bahwa pengaruh ketiga faktor masih dirasakan
kuat oleh sebagian besar responden lainnya. Hanya 6,7% responden
memberikan skor netral atau kurang setuju (skor 3 ke bawah), yang
menunjukkan bahwa hanya sebagian kecil yang tidak merasakan dampak besar
dari variabel tersebut.Secara keseluruhan, data ini memperkuat indikasi bahwa
harga, promosi, dan electronic word of outh adalah elemen yang sangat penting
dalam membentuk keputusan pembelian konsumen di platform Shopee.
Temuan tersebut menunjukkan bahwa ada hubungan yang kuat antara
harga, promosi, dan electronic word of mouth dengan keputusan pembelian
konsumen dalam konteks e-commerce, khususnya di kalangan mahasiswa. Hal
ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Kotler & Keller (2016), bahwa
keputusan pembelian dipengaruhi oleh rangsangan pemasaran yang mencakup
harga dan promosi, serta informasi dari lingkungan sosial seperti rekomendasi
dan ulasan. Selain itu, Yuliana (2020) juga menjelaskan bahwa konsumen kini
terlibat dalam proses pembelian yang lebih kompleks, yang melibatkan banyak
pertimbangan dari berbagai sumber informasi.Namun, meskipun banyak
penelitian menyatakan adanya pengaruh positif dari harga, promosi, dan E-
WOM terhadap keputusan pembelian, beberapa hasil studi menunjukkan
temuan yang bervariasi. Penelitian oleh G. A. Putri & Saragih (2023)

menyebutkan bahwa harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap



keputusan pembelian. Sementara itu, Gunarsih et al. (2021) menemukan
bahwa promosi online tidak berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Di sisi lain, Luthfiyatillah et al. (2020) dan Hartin (2023)

menyatakan bahwa E-WOM justru memiliki pengaruh yang sangat signifikan.
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Perbedaan hasil ini menunjukkan perlunya penelitian lebih lanjut untuk

University of Islam Malang

mengetahui bagaimana ketiga faktor tersebut bekerja secara bersama-sama
dalam memengaruhi keputusan pembelian, terutama dalam konteks konsumen
digital seperti mahasiswa.

Berdasarkan fenomena dan temuan pra-survei tersebut, penulis merasa
penting untuk melakukan penelitian yang fokus pada pengaruh harga, promosi,
dan E-WOM terhadap keputusan pembelian konsumen, khususnya pengguna
Shopee dari kalangan mahasiswa. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran digital dan pemahaman
yang lebih mendalam mengenai perilaku konsumen digital saat ini. Oleh
karena itu, penulis mengangkat judul skripsi: “Pengaruh Harga, Promotion,
dan Electronic Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
pada E-Commerce Shopee (Studi pada Mahasiswa Universitas Islam

Malang Angkatan 2021)”.

1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana pengaruh harga, promotion, dan electronic word of mouth
secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen pada e-
commerce shopee?
2. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada

e-commerce shopee?
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3. Bagaimana pengaruh promotion terhadap keputusan pembelian konsumen
pada e-commerce shopee?
4. Bagaimana pengaruh electronic word of mouth terhadap keputusan

pembelian konsumen pada e-commerce shopee?

REPOSITORY

1.3 Tujuan dan Manfaat
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1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga, promosi, dan
electronic word of mouth berpengaruh secara simultan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada e-commerce shopee.
2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian konsumen pada e-commerce shopee.
3. Untuk mengetahui dan menganalisis promotion terhadap keputusan
pembelian konsumen pada e-commerce shopee.
4. Untuk mengetahui dan menganalisis electronic word of mouth terhadap
keputusan pembelian konsumen pada e-commerce shopee.
1.3.2 Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
a. Penelitian ini dapat menambah pengetahuan tentang bagaimana harga,
promosi, dan electronic word of mouth memengaruhi keputusan belanja
konsumen pada e-commerce Shopee.
b. Memberikan informasi baru yang bisa digunakan untuk memahami

perilaku konsumen dalam era digital.

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©




2. Manfaat Praktis
a. Bagi Pelaku Usaha:
i. Membantu penjual di Shopee memahami bagaimana harga,

promosi, dan electronic word of mouth bisa meningkatkan penjualan

REPOSITORY

mereka.
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ii. Memberikan panduan tentang strategi pemasaran apa yang lebih
efektif untuk menarik konsumen.
b. Bagi Shopee:
i. Memberikan masukan untuk meningkatkan kerja sama dengan
penjual dalam hal promosi dan pemasaran melalui media sosial.
ii. Membantu Shopee memahami faktor yang memengaruhi keputusan
pembelian konsumen, sehingga bisa memperbaiki layanan atau fitur

yang ada.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Simpulan
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Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan

University of Islam Malang

dalam penelitian ini, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Secara simultan, variabel harga, promosi, dan electronic word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen pada e-commerce Shopee.

2. Secara parsial, variabel harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
kompetitif dan terjangkaunya harga suatu produk di Shopee, semakin
besar kemungkinan konsumen untuk membeli produk tersebut.

3. Secara parsial, variabel promosi tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian. Meskipun demikian, promosi tetap
menjadi elemen penting dalam menarik perhatian konsumen.

4. Secara parsial, electronic word of mouth memiliki pengaruh paling
dominan terhadap keputusan pembelian. Konsumen cenderung
mempertimbangkan ulasan, testimoni, dan pengalaman pengguna lain
sebelum memutuskan membeli produk di Shopee.

5.2 Keterbatasan
Dalam penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan, karena sebuah

penelitian tidak terlepas dari sebuah keterbatasan. Namun penelitian ini
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diharapkan tetap memberikan manfaat meskipun memiliki keterbatasan.
Adapun keterbatasan dalam penelitian ini adalah rendahnya tingkat partipasi
responden yang bersedia berpartisipasi dalam survei. Banyak dari mereka yang

mungkin tidak memiliki waktu atau ketertarikan untuk menjawab kuesioner,

REPOSITORY

sehingga mengakibatkan jumlah responden yang tidak representatif.
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Selain itu, terdapat kemungkinan bahwa responden memberikan
jawaban yang tidak konsisten atau tidak jujur, baik karena ketidakpahaman
terhadap pernyataan yang diajukan maupun karena keinginan untuk
memberikan jawaban yang dianggap sosial diinginkan. Kendala ini dapat
mempengaruhi kualitas data yang dikumpulkan dan mempengaruhi analisis
yang dilakukan. Oleh karena itu, penting untuk menyadari bahwa hasil
penelitian mungkin tidak sepenuhnya mencerminkan pandangan dan perilaku
seluruh populasi konsumen, terutama jika tidak dilakukan upaya maksimal
untuk menjangkau dan meilibatkan responden secara efekti

5.3 Saran
1. Bagi manajemen Shopee, perlu memperkuat sistem ulasan pengguna dan
menjaga kualitas layanan penjual agar electronic word of mouth tetap positif
dan membangun kepercayaan konsumen baru.
2. Bagi pelaku usaha atau penjual di Shopee, disarankan untuk menetapkan
harga produk yang sesuai dengan kualitas dan daya beli mahasiswa sebagai
target pasar. Pemanfaatan promosi kreatif yang terintegrasi dengan media

sosial juga dapat meningkatkan visibilitas dan daya tarik produk.
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3. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk memperluas variabel penelitian,
seperti menambahkan variabel kepercayaan konsumen, kualitas layanan,
atau brand image.

4. Penelitian lanjutan juga dapat memperluas cakupan sampel di luar
mahasiswa untuk memperoleh generalisasi yang lebih luas terhadap

perilaku pembelian konsumen online.
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