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Pendahuluan

Kemajuan teknologi membuat informasi semakin mudah diakses dan disebarluaskan,
sehingga banyak perusahaan yang berupaya memasarkan produknya lewat media online yang
selaras dengan kemajuan teknologi saat ini. Dengan pesatnya perkembangan e-commerce,
banyak pengusaha besar maupun kecil yang menjual produknya melalui platform e-commerce
sepertt Tokopedia, Shopee, Bukalapak, dan Lazada. Shopee adalah salah satu platform e-
commerce paling populer di Asia Tenggara. Didirikan pada tahun 2015, Shopee dengan cepat
menjadi salah satu pemain terkemuka di industri e-commerce di kawasan 1ni1

Permasalahan dalam pembelian barang/jasa melalui e-commerce Shopee adalah e-
commerce terus berkembang karena kemudahan internet saat ini. Sebagai platform e-
commerce, Shopee menawarkan beragam produk untuk menunjang aktivitas konsumen sehari-
hari. Oleh karena 1tu, konsumen yang berbelanja online harus mempertimbangkan risiko terkait
dengan proses pembelian virtual, yang tentu saja meningkatkan risiko penipuan. Hal-ini
menimbulkan permasalahan bagi konsumen ketika memutuskan untuk membeli produk di e-
commerce Shopee.
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Rumusan Masalah

Rumusan Masalah

: Bagaimana pengaruh E-Promotion, Viral marketing, dan Social Proof terhadap
keputusan pembelian e-commerce Shopee di Sidoarjo?

Pertanyaan Penelitian : Apakah E-Promotion, Viral marketing, dan Social Proof dapat mempengaruhi keputusan

Tujuan Penelitian

Katagori SDGs

pembelian e-commerce Shopee di Sidoarjo ?

: Untuk mengetahui apakah hal ini berpengaruh positif dan signifikan terhadap
pengambilan keputusan pembelian di e-commerce Shopee.

: Penelitian in1 termasuk dalam Kategori 12 : Mempromosikan budaya konsumsi dan pola

produksi berkelanjutan melalui mobilisasi dan penerapan ilmu pengetahuan, teknologi,
dan inovasi untuk pola konsumsi dan produksi berkelanjutan. Kaitan penelitian 1ni
dengan SDGs ke-12 adalah perilaku pembelian konsumen membentuk pola konsumsi
berkelanjutan.




Literature review

® Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah suatu keputusan pilihan yang dilakukan oleh pelanggan atau konsumen
dengan cara mencari data dan informasi, membandingkan dua pilihan atau lebih, dan memilih salah satu

diantaranya.

® E-promotion

E-promotion adalah suatu kegiatan bisnis yang menawarkan produk dan jasa melalui media online dan internet,
dan kegiatan ini diharapkan dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian.

Terdapat hubungan antara e-promotion dengan keputusan pembelian

— Promosi merupakan faktor penting yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan. Karena
periklanan adalah cara terbaik untuk memperkenalkan produk dan merek kepada pelanggan, maka iklan dapat
membangkitkan rasa ingin tahu konsumen sehingga mempengaruhi keputusan pembelian




Literature review

* Viral Marketing

viral marketing merupakan strategi pemasaran berbasis internet yang dirancang untuk mendorong orang berinteraksi
dengan orang lain untuk menyampaikan pesan pemasaran tentang barang dan jasa.

Terdapat hubungan antara viral marketing dengan keputusan pembelian

— > Viral marketing dapat mempengaruhi keputusan pembelian karena viral marketing di media sosial dapat
menyebar lebih cepat serta menerima informasi juga lebih cepat

* Social Proof

Social proof merupakan suatu strategi pemasaran dimana masyarakat menerima endorsement dari selebriti dan review
dari konsumen lain, suatu perilaku psikologis dimana seseorang cenderung mengikuti perilaku mengikuti orang lain

Terdapat hubungan antara social proof dengan keputusan pembelian

— Perilaku konsumen atau pelanggan juga dapat dipengaruuhi oleh aspek sosial seperti kelompok referensi,
keluarga, serta peran status sosial, pengaruh ini memudahkan masyarakat dalam mengambil keputusan pembelian
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Hipotesis Penelitian

H1 : E-Promotion memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian
H2 : Viral Marketing memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian

H3 : Social Proof memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian
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Metode Penelitian

Penelitian in1 menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif
Pengumpulan data menggunakan kuisioner

Populasi yang digunakan dalam penelitian in1 adalah seluruh masyarakat

oV oYe : :
rﬂﬂ‘,.rm Sidoarjo
53 Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling

Sampel sebanyak 96 responden

Variabel bebas yaitu E-Promotion (X1), Viral Marketing (X2), Social Proof

& (X3),
7= Variabel terikat adalah keputusan pembelian (Y)

Analisa data menggunakan uji kualitas data, uji asumsi klasik, uji regresi linear
berganda, dan uji hipotesis.
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Hasil dan Pembahasan

Statistik Deskriptif

Tabel 1. Karakteristik Responden

Kategori Jumlah Presentase (%)
Jenis Kelamin
Laki-laki 34 35,4
Perempuan 62 64,6
Total 96 100%
Usia
17-21 tahun 11 11,5
22-30 tahun 53 55,2
31-40 tahun 16 16,7
41-50 tahun 16 16,7
Total 96 100%
Pekerjaan
Mahasiswa 19 19,8
Guru 17 17,7
Swasta 24 25,0
Pelajar 3 3,1
Wiraswasta 9 9,4
Lainnya 24 25,0
Total 96 100%
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Hasil dan Pembahasan

Uji kualitas data

[ X [d o
° UJ] Val]dltas Tabel 2. Uji validitas
Keteranga
Variabel Item Variabel | R hitung | R.Tabel n
E-Promotion (X1) X1.1 0,730 0.197 Valid ) . L
X1.2 0,716 0.197 Valid Pada hasil pengujian validitas menyatakan
X1.3 0,745 0.197 Valid bahwa seluruh item pernyataan kuesioner dari
X1.4 0,736 0.197 Valid variabel (X), dan variabel (Y) memiliki nilai
: : X1.5 0,837 0.197 Valid koefisien korelasi diatas r-tabel (>0,197)
Viral Marketing (X2) X2.1 0,751 0.197 Valid hi d t  dikatak bah it
X2.2 0,711 0.197 Valid selilhgga  dapat  dikalakan = bahwa —item
X2.3 0,844 0.197 Valid pernyataan  kuesioner dari varibel E-
Tabel 2. Uji validitas (Lanjutan) Promotion (X1), Viral Marketing (X2), Social
X2.4 0,789 0.197 Valid PI"OOf (X3) dan Keputusan Pembelian (Y)
Social Proof (X3) X3.1 0,767 0.197 Valid dinyatakan valid dan dapat digunakan untuk
X3.2 0,813 0.197 Valid menggukur variabel yang telah diteliti
X3.3 0,794 0.197 Valid
X3.4 0,891 0,197 Valid
X3.5 0,806 0.197 Valid
Keputusan Pembelian YA 0,796 0.197 Valid
(Y)
Y.2 0,656 0.197 Valid
Y.3 0,799 0.197 Valid
Y.4 0,829 0.197 Valid
\ Y.5 0,760 0.197 Valid
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Hasil dan Pembahasan

Uji kualitas data
* Uji Reliabilitas

Tabel 2. Uji reliabilitas

Cronbach Keterang
Variabel N Alpha Nilai Kritis an
E-Promotion 5 0,781 0,6 Reliabel
Viral Marketing 4 0,772 0,6 Reliabel
Social Proof 5 0,866 0,6 Reliabel
Keputusan
Pembelian 5 0,803 0,6 Reliabel

Dari tabel diatas, dapat diperoleh nilai koefisien reliabllitas Cronbach alpha pada
tiap variabel E-Promotion sebesar 0,781, variabel Viral Marketing sebesar 0,772,
variabel Social Proof sebesar 0,866, dan variabel Keputusan Pembelian sebesar
0,803. Dari seluruh variabel tersebut diketahui nilai koefisen reliabilitas Cronbach

alpha lebih dari 0,60 , maka dapat dikatakan bahwa kuisoner yang digunakan
dikatakan memiliki reliabel

. . . . universitas .
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Hasil dan Pembahasan

Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas b. Uji Multikolinieritas c. Uji Heteroskedastisitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test Coefficients? Depen dentVariab:?:(t::L)::LS AN PEMBELIAN
Unstandardiz Collinearity Statistics s
ed Residual Model Tolerance VIF - .
N 96 1 (Constant) 2 .
Normal Parametersa®  Mean ,0000000 E-Promotion 0,540 1.852 £ - PR
Std. Deviation 1,82636054 Viral Marketing 0,333 3.005 E e’ ..
Most Extreme Absolute 077 Social Proof 0,421 2.376 § : Tol te el S
Differences Positive 077 a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian @ ’ | " IR e
Negative -,054 ¥ . AP T R
Test Statistic 077 e o e e ‘ . o
Asymp. Sig. (2-tailed) ,195¢ Bedasarkarkan hasil uji multikolinearitas maka dapat € : : L
Tabel 4. Uji Normalitas (Lanjutan) diketahui bahwa nilai VIF variable( X1) sebesar 1,852,

a. Test distribution is Normal. variabel (X2) sebesar 3,005 dan variabel (X3) sebesar B 2 . 0 1 2
5 (RIS IRIEE L ChE. , 2,376 yang berarti VIF <10 dan nilai tolerance value Regression Standardized Preclcted Value
c. Lilliefors Significance Correction. . .

variabel (X1) sebesar 0,540, Variabel (X2) sebesar Hasil tampilan Scatterplot menunjukkan dengan jelas bahwa
Hasil uji normalitas pada tabel di atas, didapat 0,333 dan variabel (X3) sebesar 0,421 yang berarti >0, /. tidak terjadi kesamaan diantara varian residual penelitian
memiliki nilai sig 0,195 > 0,05. Data akan Maka dapat dinyatakan bahwa data tersebut tidak terjadi dan tiap titik terdistribusi dengan acak diatas dan dibawah
Memiliki Distribusi Normal jika p > 0,05 Jadi multikolinearitas titik 0 Berdasarkan tampilan Scatterplot di atas dapat
dapat disimpulkan semua data variabel tersebut disimpulkan bahwa data tidak terjadi heteroskedastisitas
berdistribusi normal
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Hasil dan Pembahasan

Analisis Regresi Linear Berganda

Berdasarkan persamaan diatas dapat disimpulkan beberapa hal antara lain :
1. Nilai a sebesar 1,483, merupakan konstanta atau keadaan saat variabel keputusan
pembelian belum dipengaruhi oleh variabel lainnya yaitu variabel E-Promotion

Coefficients2 (X1), variabel Viral Marketing (X2) dan Social Proof (X3). Jika variabel
Sta”d;rdiz independen tidak ada maka wvariabel keputusan pembelian tidak mengalami
e
Unstandardized Coefficient b erubahan. . . .
Coefficients s 2. Koefisien regresi variabel E-Promotion, sebesar 0,323, menunjukkan bahwa
Model B Std. Error  Beta t Sig. variabel E-Promotion mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan
1 (Constant) 1,483 1,686 ,880  ,381 pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel E-Promotion, maka
E-Promotion 323 ,086 329 3,738,000 akan mempengaruhi Keputusan Pembelian sebesar 0,323, dengan asumsi bahwa
Viral ,326 ,156 ,235 2,097 ,039 . . L L i ’
Marketing variabel lain tidak diteliti dalam penelitian ini.
Social Proof ,332 ,101 329 3293 0001 3. Koefisien regresi variabel Viral Marketing, sebesar 0,326, menunjukkan bahwa
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian variabel Viral Marketing mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan
Sumber : Output Data SPSS, 25.0 pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel Viral Marketing,
maka akan mempengaruhi Keputusan Pembelian sebesar 0,326, dengan asumsi
h iabel lain tidak diteliti dal litian ini.
Y = 1,483 +0,323X1 + 0,326X2 + 0,332X3 + e bahwa variabel lain tidak diteliti dalam penelitian ini

4. Koefisien regresi variabel Social Proof, sebesar 0,332, menunjukkan bahwa
variabel Social Proof mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan
pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel Social Proof, maka
akan mempengaruhi Keputusan Pembelian sebesar 0,332, dengan asumsi bahwa
variabel lain tidak diteliti dalam penelitian ini.
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Hasil dan Pembahasan

Uji Hipotesis

a. Uji t b. Uji F
Coefficients?
Standardi ANOVA?
zed Sum of Mean
Unstandardized  Coefficien Model . Squares df Square F Sig. X
Coefficients ts 1 Regression 504,858 3 168,286 48,858 ,000
Model B Std. Error  Beta t Sig. Residual 316,881 92 3,444
1 (Constant) 1,483 1,686 880 381 —— tT\C;ta'_ — 82;’742 - 95
n . a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
E Pleir;(l)tlon ggg ?gg ggg ggg? 823 b. Predictors: (Constant), Social Proof, E-Promotion, Viral Marketing
Marketing
Social Proof 332 101 329 3293 001 o . - .
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Dari hasil tampilan output SPSS dapat dilihat bahwa : F hitung sebesar 48,858
Dari hasil tampilan output SPSS diatas dapat dilihat bahwa: dengan tingkat §1gn1ﬁ}<an 0,000 thawgh 0,05 hal' ini berarti 'bahwa variabel
. . o . bebas yang terdiri dari E-Promotion, Viral Marketing dan Social Proof secara
1.  Pada Variabel E-Promotion nilai signifikan sebesar 0,000 dibawah 0,05 yang ) . ) i i
. . . simultan mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat yaitu Keputusan
berarti terdapat pengaruh secara parsial antara FE-Promotion terhadap .
K . Pembelian
eputusan Pembelian.

2. Pada Variabel Viral Marketing nilai signifikan sebesar 0,039 dibawah 0,05
yang berarti terdapat pengaruh secara parsial antara Viral Marketing terhadap
Keputusan Pembelian.

3.  Pada Variabel Social Proof nilai signifikan sebesar 0,001 dibawah 0,05 yang

berarti terdapat pengaruh secara parsial antara Social Proof terhadap
Keputusan Pembelian.
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Hasil dan Pembahasan

C. Uji Koefisien Determinasi (Uji R2)

Tabel 10 Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate
1 ,7842 ,614 ,602 1,856

a. Predictors: (Constant), Social Proof, E-Promotion, Viral Marketing
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Besarnya nilai Adjusted R? yang terdapat pada tabel model summary adalah sebesar 0,614. Hal
ini menunjukkan kontribusi pengaruh variabel E-Promotion, Viral Marketing dan Social Proof
terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 0,614 atau sebesar 61,4 %. Sedangkan sisanya 38,6 %
merupakan kontribusi dari variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian.
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Hasil dan Pembahasan

Pembahasan

* E-Promotion berpengaruh terhadap keputusan pembelian

Hasil analisis membuktikan bahwa hubungan variabel e-promotion memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Kontribusi terbesar ada pada
indikator Public relation dapat dibuktikan oleh mayoritas responden yang sangat setuju bahwa mendengar banyak cerita tentang platform Shopee
dari teman-teman dan orang-orang sekitar, hal ini dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

*  Viral Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian

Hasil analisis membuktikan bahwa hubungan variabel viral marketing memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. . Kontribusi terbesar ada
pada indikator media sosial dapat dibuktikan oleh mayoritas responden yang sangat setuju bahwa Media sosial (facebook, instagram, twitter dll)
menampilkan iklan tentang produk yang ada di Shopee, sehingga hal ini dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

* Social Proof berpengaruh terhadap keputusan pembelian

Hasil analisis membuktikan bahwa hubungan variabel social proof memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Kontribusi terbesar ada
pada indikator Jumlah pembeli dapat dibuktikan oleh mayoritas responden yang sangat setuju bahwa Banyaknya jumlah pembeli pada suatu
produk yang ada di Shopee mempengaruhi saya dalam berbelanja pada ecommerce Shopee, sehingga hal ini dapat mempengaruhi keputusan
pembelian.
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Kesimpulan dan Saran

SIMPULAN SARAN

Berdasarkan hasil dari penehtlan serta pembahasan * Peneliti menyarankan untuk mengadakan promosi produk yang menarik
yang telah dilakukan serta dijelaskan di atas, maka atau memberikan insentif kepada konsumen ketika melakukan pembelian
dapat ditarik kesimpulan pengujian hipotesis untuk meningkatkan antusiasme dari konsumen sehinggga konsumen

. . . . dapat lebih puas ketika melakukan pembelian dan selanjutnya
membuktikan bahwa e-promotion, Vvir al mar ketmg merekomendasikan produk di e-commerce Shopee kepada calon
dan social proof berpengaruh secara signifikan konsumen lainnya.
terhadap keputusan pembelian pada e-commerce * Pihak terkait terus mempertahakan dan terus melakukan inovasi kepada
Sho pee di Kota Sidoar J 0. produk yang ditawarkan karena produk yang ditawarkan sudah cukup baik

untuk membuat konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian.
Ketiga, peneliti menyarankan untuk melakukan beberapa promosi harga
yang menarik sehingga hal tersebut dapat memperbesar kemungkinan
calon konsumen untuk melakukan pembelian kepada produk di e-
commerce Shopee
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