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Abstrak

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan pada pengguna marketplace Shopee di Kab/Kota Mojokerto,
terdapat beberapa permasalahan yang perlu diteliti dalam penelitian ini yakni mengenai pengaruh digital
marketing, electronic word of mouth, dan lifestyle terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi pengguna Shopee dalam melakukan keputusan pembelian di
Shopee. Populasi dalam penelitian ini tidak diketahui dikarenakan tidak adanya kepastian banyaknya pengguna
shopee di Kab/Kota Mojokerto. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling,
sampel yang diambil sebanyak 75 responden. Metode pengumpulan data yang digunakan merupakan kuesioner.
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa digital marketing, electronic word of mouth, dan lifestyle
secara parsial berpengaruh positif dan signfikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan dari hasil uji
simultan diketahui bahwa digital marketing, electronic word of mouth, dan lifestyle secara simultan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel electronic word of mouth berpengaruh paling
dominan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Digital Marketing, Electronic Word of Mouth, Keputusan Pembelian, Lifestyle

Abstract

From the results of research that has been conducted on Shopee Marketplace users in Mojokerto
Regency/City, there are several problems that need to be investigated in this study, namely the influence of
digital marketing, electronic word of mouth, and lifestyle on purchasing decisions. This study aims to determine
the factors that influence Shopee users in making purchasing decisions at Shopee. The population in this study
is unknown because the is no certainty about the number of shopee users in the Regency/City of Mojokerto. The
sampling technique used is purposive sampling, the sample taken is 75 respondents. The data collection method
used is questionnaire. Based on the results of the study, it can be concluded that digital marketing, electronic
word of mouth, and lifestyle partially have a positive and significant effect on purchasing decisions. Meanwhile,
from the simultaneous test results, it is known that digital marketing, electronic word of mouth, and lifestyle
simultaneously have a positive and significant effect on purchasing decisions. The electronic word of mouth
variable has the most dominant influence on purchasing decisions.

Keywords: Digital Marketing, Electronic Word of Mouth, Purchase Decision, Lifestyle

Pendahuluan

Pengguna layanan internet di Indonesia per Januari 2021 sebesar 202,6 juta pengguna, pengguna layanan
digital turut mengalami peningkatan sebesar 37% selama pandemi covidl9 [1]. Internet memudahkan
masyarakat memperoleh informasi dari berbagai belahan dunia dan internet juga dimanfaatkan untuk
menjalankan bisnis secara online dan pembelajaran secara online karena dinilai cukup efektif dalam era new
normal ini. Dengan bertambahnya bisnis online terdapat sebuah pengaruh besar terhadap masyarakat yaitu
perubahan perilaku konsumen. Perubahan perilaku konsumen yang dimaksud adalah adanya pergeseran cara
berbelanja. Konsumen yang awalnya berbelanja secara konvensional beralih ke berbelanja secara online, karena
konsumen menginginkan cara berbelanja yang efektif dan efisien. Melalui E-commerce kemudahan dalam
berbelanja dapat dicapai. Mulai dari teknik pemasarannya yang serba digital, seperti memasarkan di media
sosial, serta metode pembayaran yang beragam sesuai dengan apa yang diinginkan oleh konsumen [2]-[7].

Pada kuartal 111 2020 Shopee menduduki peringkat pertama akan tetapi pada Kuartal 111 2021 posisi
Shopee turun menjadi posisi kedua dengan jumlah pengunjung sebesar 134,4 juta. Peringkat pertama diduduki
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oleh Tokopedia dengan jumlah pengunjung sebesar 158,1 juta. Sedangkan Bukalapak tetap pada posisi ketiga
dengan jumlah pengunjung sebesar 30,1 juta [8]. Karena persaingan e-commerce yang ketat membuat
pengunjung Shopee turun. Untuk itu perusahaan harus mampu mempertahankan posisinya dengan
meningkatkan strategi digital marketing, meningkatkan kualitas toko dengan menyediakan produk yang
berkualitas, serta mengikuti trend yang ada di masyarakat untuk dapat meningkatkan Keputusan pembelian.
Komunikasi pemasaran dalam strategi memasarkan produk berperan penting dalam menarik minat beli
konsumen dan dapat menjangkau pasar sasaran perusahaan [9]-[13].

Menurut Debora, sebesar 95% pembeli mempertimbangkan suatu produk/jasa melalui ponsel sebelum
melakukan keputusan pembelian [14]. Dalam memudahkan konsumen dalam mencari kebenaran dan keaslian
suatu produk/jasa dapat dilihat dengan melalui eWOM dengan membaca komentar dari konsumen sebelumnya
yang memberikan pernyataan mengenai produk/jasa yang telah dibelinya. Banyak konsumen memilih
berbelanja secara online melalui marketplace dikarenakan oleh lifestyle dalam memenuhi kebutuhan dan
lingkungannya. Lifestyle juga memerlukan kepercayaan dan kemauan dalam memilih berbelanja online melalui
marketplace. Lifestyle merupakan aktivitas sehari-hari seseorang yang biasa diimplementasikan dalam
ketertarikan, pendapat, dan kegiatan sehari-hari [15]. Di era milenial ini, lifestyle menjadi hal yang wajar karena
konsumen mulai mengikuti perkembangan zaman yang serba digital [16]-[20].

Berdasarkan latar belakang permasalahan diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
yang berjudul “ Pengaruh Digital Marketing, Elecrtronic Word of Mouth, dan Lifestyle terhadap Keputusan
Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia”.

Metode Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan merupakan penelitian kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif adalah
metode penelitian guna meneliti suatu populasi dan sampel tertentu, teknik pengumpulan data didapat dengan
menggunakan analisis data dan instrumen penelitian yang bersifat statistik yang bertujuan guna menguji
hipotesis yang telah ditentukan [21]. Populasi pada penelitian adalah seluruh pengguna Shopee Kab/Kota
Mojokerto dimana yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini
adalah nonprobability sampling dengan menggunakan teknik purposive sampling dengan responden sebanyak
75 orang. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah metode kuesioner. Metode pengumpulan data yang
digunakan ialah kuesioner yang berupa google form dan akan disebarkan melalui Whatsapp dan Instagram.
Skala pengukuran yang digunakan ialah skala likert. Analisis data yang digunakan antara lain Uji Instrumen (Uji
Validitas dan Uji Reliabilitas), Uji Asumsi Klasik (Uji Normalitas, Uji Heteroskedastisitas, Uji Autokorelasi,
Uji Multikolinearitas, Uji Linearitas), Uji Hipotesis (Uji t dan Uji F), Persamaan Regresi Linier Berganda, dan
Koefisien Determinasi [22]-[27].

Hasil dan Pembahasan
Uji Validitas

Uji Validitas bertujuan untuk mengukur valid tidaknya suatu item pernyataan kuesioner dengan
membandingkan nilai rmitung > rabel dengan nilai signifikansi < 0,05.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Item pernyataan  rmiwng  Fapet  Siginifikan Keterangan
Xi1 0,338 0,227 0,000 Valid
Xi2 0,453 0,227 0,000 Valid
- . X13 0,501 0,227 0,000 Valid
Digital Marketing (Xu) X14 0,350 0227 0,000 Valid
Xis 0,237 0,227 0,000 Valid
Xi6 0,565 0,227 0,000 Valid
Xa1 0,601 0,227 0,000 Valid
X2.2 0,356 0,227 0,000 Valid
X23 0,595 0,227 0,000 Valid
X24 0,474 0,227 0,000 Valid
Electronic Word of Mouth (X») Xos 0,450 0,227 0,000 Valid
X6 0,337 0,227 0,000 Valid
X7 0,535 0,227 0,000 Valid
X8 0,492 0,227 0,000 Valid
X2 0,633 0,227 0,000 Valid
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Lifestyle (X3)

Keputusan Pembelian (Y)

Xa1 0,461 0,227
X32 0,250 0,227
X33 0,433 0,227
X34 0,622 0,227
Xas 0,478 0,227
Xae 0,483 0,227
Y, 0,525 0,227
Y, 0,621 0,227
Y3 0,615 0,227
Yy 0,572 0,227
Y5 0,614 0,227
Ys 0,715 0,227
Y7 0,708 0,227
Ys 0,670 0,227
Yy 0,671 0,227
Yo 0,578 0,227
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Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui apakah kuesioner tersebut sudah reliabel atau belum. Suatu
variabel dikatakan reliabel jika Cronbach Alpha (a) > 0,6.

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

No. Variabel Cronbach Alpha Keterangan
1. Digital Marketing 0,657 Reliabel
2. Electronic Word of Mouth 0,781 Reliabel
3. Lifestyle 0,717 Reliabel
4.  Keputusan Pembelian 0,887 Reliabel

Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan dengan menggunakan One Sample Kolmogorov Smirnov. Jika signifikansi >
0,05 maka variabel berdistribusi normal.

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

No.

Sig Keterangan

1.

Asymp. Sig. (2-tailed) 0,200°¢

Normal

Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali, Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi terjadi
ketidaksamaan variance dan residual suatu pengamatan ke pengamatan yang lain [28]. Jika tidak ada pola yang
jelas serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka O berarti menunjukkan bahwa tidak terjadi

heteroskedastisitas [29]-[35].

Regression Studentized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan pembelian

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 1. Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Uji autokorelasi dengan DW test atau uji Durbin Watson. Dengan kriteria jika dU < d < 4-dU maka tidak
terdapat autokorelasi. Nilai dari Durbin Watson (DW) adalah 2,099. Jadi dU < d < 4-dU maka 1,709 < 2,099 <
2,291 dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat autokorelasi.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar
variabel independen. Jika nilai Tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi multikolinearitas.

Tabel 4. Hasil Uji Autokorelasi

Std. Error of the Estimate  Durbin-Watson
2,838 2,099

Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas

Collinearity Statistic

Variabel Tolerance VIF
Digital Marketing 0,567 1,764
Electronic Word of Mouth 0,332 3,014
Lifestyle 0,403 2,482

Uji Linearitas

Menurut Sugiyono dan Susanto, uji linieritas digunakan untuk mengetahui apakah variabel dependen dengan
variabel independen memiliki hubungan linier atau tidak secara signifikan [36]. Jika nilai signifikansi > 0,05
maka dapat dikatakan terdapat hubungan linier.

Tabel 6. Hasil Uji Linearitas

Variabel Sig  keterangan

Digital marketing 0,415 Linier
Electronic Word of Mouth 0,112 Linier
Lifestyle 0,066 Linier

Uji t

Uji t digunakan untuk menguji bagaimana pengaruh parsial dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Jika

nilai thing > traber dan jika nilai sig < 0,05 maka dapat dinyatakan bahwa terdapat pengaruh secara parsial.

Tabel 7. Hasil Uji T

No. Variabel thitung  trabel sig
1. Digital Marketing 2,720 1,992 0,008
2. Electronic Word of Mouth 3,461 1,992 0,001
3. Lifestyle 2,641 1992 0,010

Uji F

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh secara simultan antara variabel bebas dan variabel
terikat. Jika nilai thiung > tiaber dan jika nilai sig < 0,05.

Tabel 8. Hasil Uji F

No. Variabel thitng  trabel sig
1. Digital Marketing 2,720 1,992 0,008
2. Electronic Word of Mouth 3,461 1,992 0,001
3. Lifestyle 2,641 1,992 0,010
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Uji Dominan
Uji dominan digunakan untuk mengetahui variabel mana yang paling besar berpengaruh terhadap keputusan

pembelian. Variabel dominan dalam penelitian ini merupakan electronic word of mouth dengan nilai Beta
sebesar 0,404,

Tabel 9. Hasil Uji Dominan

Standardized Coefficient

No. Variabel Beta t Sig
1. Digital Marketing 0,243 2,720 0,008
2. Electronic Word of Mouth 0,404 3,461 0,001
3. Lifestyle 0,280 2,641 0,010

Uji Regresi Linier Berganda
Tabel 10. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Unstandardized Coefficient

No. Model B Std. Error thitung  travel sig

1.  Constant 1,381 3,632 0,380 1,993 0,705
2. Digital Marketing 0,451 0,166 2,720 1,993 0,008
3. Electronic Word of Mouth 0,491 0,142 3,461 1,993 0,001
4. Lifestyle 0,470 0,178 2,641 1,993 0,010

Persamaan regresi linier berganda pada penelitian ini adalah sebagai berikut :
Y = a + B1X1 + B2X2+ B3X3 + e
Y = 1,381 + 0,451 X1 + 0,491X2 + 0,470X3 + e
Persamaan regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut :

a. Konstanta sebesar 1,381 artinya jika tidak ada pengaruh Digital Marketing, Electronic Word of Mouth, dan
Lifestyle terhadap Keputusan pembelian, maka nilai keputusan pembelian sebesar 1,381.

b. Variabel Digital Marketing (X1) mempunyai nilai koefisiensi sebesar 0,451 yang artinya apabila Digital
Marketing mengalami kenaikan satu, maka akan diikuti dengan kenaikan keputusan pembelian sebesar
0,451.

c. Variabel Electronic Word of Mouth (X2) mempunyai nilai koefisiensi sebesar 0,491 yang artinya apabila
Electronic Word of Mouth mengalami kenaikan satu, maka akan diikuti kenaikan keputusan pembelian
sebesar 0,491.

d. Variabel Lifestyle (X3) mempunyai nilai koefisiensi sebesar 0,470 yang artinya jika Lifestyle mengalami
kenaikan satu, maka akan diikuti kenaikan keputusan pembelian sebesar 0,470.

Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi adalah suatu alat ukur besar kecilnya pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen [28]. Nilai R Square pada penelitian ini sebesar 0,679. Yang artinya variabel Digital
Marketing, Electronic Word of Mouth, dan Lifestyle memiliki pengaruh sebesar 67,9% terhadap Keputusan
Pembelian dan sisanya (100% - 67,9% = 32,1%) dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dijelaskan dalam
penelitian ini.

Tabel 11. Hasil Uji Koefisien Determinasi

R R Square
0,824 0,679

206



Jurnal Teknologi dan Manajemen Industri Terapan (JTMIT) Vol. 1, No. 3, September 2022 pp. 202-209
P-ISSN: 2829-0232 E-ISSN: 2829-0038

Pembahasan

1. Pengaruh Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth, Dan Lifestyle Secara Parsial Terhadap
Keputusan Pembelian

1.1 Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian yang dilakukan pada 75 responden yang merupakan Pengguna Shopee di Kab/Kota
Mojokerto. Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa Digital Marketing secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia. Hal ini
ditunjukkan dengan nilai signifikan sebesar 0,008 yang berarti lebih kecil dari 0,05. Sedangkan nilai thitung
sebesar 2,720 dan nilai twpe Sebesar 1,992 (2,720 > 1,992), maka Digital Marketing secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh [37] dan [38].

1.2 Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian yang dilakukan pada 75 responden yang merupakan Pengguna Shopee di Kab/Kota
Mojokerto. Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa Electronic Word of Mouth secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia.
Hal ini ditunjukkan dengan nilai signifikan sebesar 0,001 yang berarti lebih kecil dari 0,05. Sedangkan
nilai thiwng Sebesar 3,461 dan nilai twbel Sebesar 1,992 (3,461 > 1,992). Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh [15], [39], [40] dan [41].

1.3 Pengaruh Lifestyle Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian yang dilakukan pada 75 responden yang merupakan Pengguna Shopee di Kab/Kota
Mojokerto. Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa Lifestyle secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia. Hal ini ditunjukkan dengan
nilai signifikan sebesar 0,010 yang berarti lebih kecil dari 0,05. Sedangkan nilai thiung Sebesar 2,641 dan
nilai twper Sebesar 1,992 (2,641 > 1,993). Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
[42] dan [39].

2. Pengaruh Digital Marketing, Electronic Word Of Mouth, Lifestyle Secara Simultan Terhadap
Keputusan Pembelian

Hasil uji F menunjukkan bahwa Digital Marketing, Electronic Word of Mouth, dan Lifestyle secara
simultan berpengaruh positif dan dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee
Indonesia. Hal ini ditunjukkan dengan nilai signifikan sebesar 0,000 yang berarti lebih kecil dari 0,05.
Sedangkan nilai Friwng Sebesar 49,983 dan Fune Sebesar 2,73 (49,983 > 2,73).Hal ini berarti Digital
Marketing, Electronic Word of Mouth, dan Lifestyle secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia.

3. Electronic Word Of Mouth Berpengaruh Paling Dominan Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji t, dapat diketahui bahwa Electronic Word of Mouth dominan berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia. Hal ini dilihat dari nilai signifikan
terkecil maka Electronic Word of Mouth merupakan variabel yang dominan berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian dengan nilai Beta pada Standardized Coefficients sebesar 0,404. Hasil penelitian ini
sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh [43] dan [44].

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan maka dapat disimpulkan bahwa variabel Digital
Marketing, Electronic Word of Mouth, dan Lifestyle secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia. Variabel Digital Marketing, Electronic Word of
Mouth, dan Lifestyle secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada
Marketplace Shopee Indonesia. Berdasarkan hasil uji hipotesis, dapat diketahui bahwa Electronic Word of
Mouth berpengaruh paling dominan terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee Indonesia.

Saran bagi Shopee, harus tetap mempertahankan kualitas dan kuantitas produk dan jasa serta selalu
mengikuti perkembangan zaman yang ada di masyarakat. Serta menjadikan artis-artis yang sedang viral di
kalangan masyarakat sebagai brand ambassador untuk menarik minat konsumen lain. Selain itu Shopee juga
harus mengembangkan program penawaran belanja yang menarik dan baru dalam belanja online. Serta
meningkatkan efektifitas aplikasi agar konsumen baru dapat mengakses aplikasi dengan mudah. Juga melakukan
kegiatan promosi secara berkala pada seluruh media sosial dan televisi nasional. Selain itu saran bagi peneliti
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selanjutnya, berdasarkan hasil koefisien determinasi menunjukkan bahwa sebesar 32,1% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian. Maka bagi peneliti selanjutnya dapat mengembangkan lagi
variabel yang akan diteliti misalnya menambah variabel brand image, kepercayaan, dan brand awareness, atau
variabel yang lain.
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