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ABSTRAK

Putri Anggraeni, 19120024. 48 Halaman, Pengaruh Daya Tarik Iklan, Word Of
Mouth, dan Ulasan Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Aplikasi
Shopee Di Kota Surakarta.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh daya tarik iklan terhadap
keputusan pembelian pada aplikasi shopee, mengetahui pengaruh word of mouth
terhadap keputusan pembelian pada aplikasi shopee, dan untuk mengetahui ulasan
produk terhadap keputusan pembelian pada aplikasi shopee. Metode penelitian yang
digunakan adalah metode kuantitatif. Sampel yang digunakan adalah menurut Heir
et.al (2017) yaitu jumlah sampel yang sebaiknya dipakai yaitu 10 kali dari jumlah
indikator yang berarti 10x13 = 130 orang. Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh konsumen shopee yang berada di Kota Surakarta, teknik pengumpulan data
melalui kuesioner dengan jumlah responden yang diperoleh adalah 130 responden.
Teknik analisis yang digunakan yaitu (1) Uji instrumen data yang terdiri dari uji
validitas dan uji reliabilitas (2) Uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitias, uji
multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas (3) Analisis regresi linear berganda dan
(4) Uji hipotesis yang terdiri dari uji t dan uji koefisien determinasi. Pengolahan data
dalam penelitian ini menggunakan alat bantu SPSS versi 16.0.

Berdasarkan hasil uji t menunjukan bahwa variabel daya tarik iklan (X1)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, variabel word of
mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dan variabel
ulasan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian .

Kata Kunci : Daya Tarik lklan, Word Of Mouth, Ulasan Produk, Keputusan
Pembelian

xiii



BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Di era modernisasi saat ini, teknologi dan informasi mengalami
perkembangan yang sangat pesat, khususnya internet. Setiap perubahan dalam
menggunakan gadget merupakan salah satu faktor utama yang mempengaruhi cara

hidup masyarakat modern, dengan belanja online menjadi salah satu contohnya.

Dengan kemajuan teknologi informasi dan komunikasi, dunia tidak lagi dibatasi oleh
batasan waktu, ruang, dan tempat. Saat ini banyak produsen yang menggunakan
internet sebagai strategi pemasaran, khususnya melalui pembelian secara online atau
yang lebih sering dikenal dengann lelang online. Bagi sebagaian besar penduduk,
belanja online saat ini menjadi aktivitas yang bermasalah. Kegiatan ini tentunya
memiliki banyak benefit kepada pelaku usaha karena dengan berjualan online mereka
tidak perlu memusingkan lapak jualannya lagi. Hanya bermodalkan akun untuk
berjualan online, toko mereka bisa ditemukan melalui platfrom marketplace.

Shopee adalah aplikasi pasar seluler pertama untuk konsumen, melayani
mereka yang dapat dipercaya, menyenangkan, mudah berurusan dan berpengetahuan
tentang jual beli. Shopee adalah salah satu dari sedikit pasar online yang baru baru ini
mengalami perubahan untuk melayani pelanggannya dengan lebih baik dan
meningkatkan jumlah transaksi yang dilakukan melalui situs web tersebut. Shopee
lebih menekankan pada platfrom seluler untuk memudahkan orang mencari, membeli,
dan membuat penawaran saat menggunakan ponsel mereka sendiri. Sshopee juga
memiliki fitur live chat, social sharing, dan memudahkan pelanggan untuk

menemukan produk yang diinginkan.

Shopee adalah aplikasi yang memungkinkan anda untuk membeli dan menjual
produk secara online, mulai dari fashion hingga barang yang mudah rusak untuk



kebutuhan sehari-hari, dengan harga murah, transaksi mudah, dan pengiriman cepat.
Selain itu shopee juga dapat mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian ulang

karena pelanggan tersebut telah menerima pelayanan yang ditawarkan shopee.

Daya tarik iklan adalah alat utama kampanye iklan untuk memenangkan hati
dan pikiran konsumen. Ini penting karena kampanye iklan berfungsi sebagai sumber
informasi utama untuk mengeluarkan siaran pers. Menurut Sufa et al. (2016), “day of
impression” atau “power of impression” sebuah iklan tunggal mengacu pada seberapa
baik iklan tersebut dapat menangkap atau membangkitkan perhatian audiens
targetnya. Ini adalah situasi yang serius karena periklanan yang efektif dapat
dilakukan dengan mudah melalui media online, menyebabkan konsumen termotivasi

secara emosional untuk melakukan pembelian produk secara impulsif.

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Widiyanto dkk (2018), iklan tertentu
yang disajikan dengan ilustrasi yang jelas, ringkas, dan menarik perhatian akan
menarik perhatian calon konsumen. Daya tarik iklan adalah sesuatu yang mendorong
orang untuk terlibat dalam ketertarikan dan menggerakan percakapan tentang tujuan

dan kebutuhan mereka sendiri (Chofiyatun, 2018).

Selain iklan, word-of-mouth didefinisikan sebagai proses penyampaian
informasi dari satu orang ke orang lain dan berpotensi mempengaruhi keputusan
seseorang untuk membeli sesuatu (Akbar & Sunarti, 2018). Namun, menurut Hidayat
dan Astuti (2019), word-of-mouth didefinisikan sebagai aktivitas individu yang
berbagi pendapat dan pandangan mereka tentang suatu layanan atau produk atau

perusahaan dengan orang lain yang dekat dalam dunia bisnis internet.

Menurut penelitian yang dilakukan oleh (Kurniawati. 2020), word of mouth
memiliki hubungan yang kuat dengan variabel keputusan pembelian. Aman untuk
berasumsi bahwa jika pelanggan menerima informasi dari mulut ke mulut, pelanggan

akan enggan untuk menyelesaikan transaksi.



Sebelum membeli suatu produk, konsumen biasanya akan meninjau ulasan
produk yang telah diberikan oleh pembeli sebelumnya. Penilaian pelanggan sering
digunakan sebagai barang yang mudah rusak saat melakukan pembelian di toko.
Menurut (Chllins, 2018), product endorsement adalah diskusi di media dimana
seseorang mengungkapkan pendapatnya tentang layanan atau produk yang dibeli.
Ulasan dari klien berarti mereka memiliki pendapat klien yang sebenarnya setelah
menerima pembayaran atau produk dari transaksi. Dari deskripsi produk, orang dapat
melihat ulasan konsumen terhadap barang tersebut, apakah menguntungkan atau
tidak. Hal ini sangat membantu konsumen yang ingin membeli barang dengan
melihat ulasan-ulasan pembeli sebelumnya secepatnya. Ulasan Produk adalah fitur
yang menampilkan tanggapan konsumen mengenai nilai dan kualitas suatu produk

dari pembeli sebelumnya. Ada perbedaan antara produk ulasan dan target

Tingkat Penetrasi dan Kontribusi Internet berdasarkan Pulau

Tingkat Penetrasi Tingkat Kontribusi

Gambar 1 Jumlah pengguna internet berdasarkan pulau di Indonesia
Sumber : APJII detiknet.

Pertumbuhan penggunaan internet dan media sosial menjadi peluang besar
bagi pemilik usaha untuk memasarkan produknya. Dalam Hermawan (2012), Heyden

dan Herman menggunakan kode redhot untuk mengilustrasikan sudut pemasaran



sebesar mungkin selama pemasaran internet. Pemasaran produk secara online akan
lebih berhasil karena memungkinkan prosedur pemasaran produk yang lebih efisien,
respon yang lebih cepat, dan harga yang lebih terjangkau (Hermawan, 2012). Dengan
harga yang murah dan arus informasi yang cepat diharapkan dapat meningkatkan

produktivitas dan mencapai omzet yang diinginkan.

Dilihat dari hasil survei APJII tahun 2022 mayoritas pengguna internet
memanfaatkan internet untuk kebutuhan di bidang ekonomi seperti melakukan jual
beli online atau biasa disebut online shopping. Pulau Jawa mempunyai tingkat
kontribusi yang paling tinggi yaitu 43,92% dan tingkat penetrasi 78,39%, adapun
tingkat kontribusi yang paling rendah yaitu Maluku dengan tingkat kontribusi 0,81%
dan tingkat penetrasi 69,74%.

Preferensi Platform E-commerce untuk Belanja Saat Harbolnas (2022)

GrabMart

Dkatadata “lfr databoks

Gambar 2 Shopee E-commerce yang paling banyak digunakan



Sumber : Populix, 2022

Menurut survei Populix, Shopee dinilai mayoritas responden sebagai platform
e-commerce yang paling sering digunakan masyarakat untuk berbisnis online di Hari
Perdagangan Online Nasional (herbolnas). Persentasenya bisa mencapai 90%. Selain
itu, Tokopedia mengakui garis tren kedua dengan persentase 66%. Lazada dan
Bukalapak selanjutnya dengan persentase masing-masing 34% dan 15%. Kemudian,
sekitar 14% responden menggunakan JD.ID sebagai platform e-commerce untuk
pembelian terkait Herbolnas. Traveloka dan Blibli masing-masing menyumbang
13%, diikuti oleh GoMart (10%), Zalora (9%), dan GrabMart (8%).

Berdasarkan pemaparan tersebut, maka peneliti mengambil judul “Pengaruh
Daya Tarik lklan, Word Of Mouth, dan Ulasan Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Aplikasi Shopee Di Kota Surakarta”

B. Perumusan Penelitian

Berikut beberapa rumusan masalah untuk memudahkan pembahasan,

diantaranya

1. Apakah daya tarik iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi shopee di kota Surakarta?

2. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi shopee di kota Surakarta?

3. Apakah ulasan produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi shopee di kota Surakarta?



C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian dilakukan untuk :

1. Mengetahui pengaruh daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi shopee

2. Mengetahui pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi shopee

3. Mengetahui apakah ulasan produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada aplikasi shopee

D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis, hasil penelitian ini harus dapat memberikan beberapa
panduan bagi bisnis untuk menunjukkan kepercayaan, kehati-hatian, dan
promosi dalam menanggapi permintaan pelanggan di pasar.
2. Manfaat Praktis
Dalam pelaksanaannya, diharapkan hasil penelitian ini dapat
dikomunikasikan kepada perusahaan untuk menyelesaikan masalah yang
berkaitan dengan kepercayaan pelanggan, kesopanan, dan promosi, yang
terkait dengan persepsi pembelian di pasar.



BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA
A. Landasan Teori
1. Daya Tarik Iklan

Menurut (Nugroho, 2013) dalam Widiyanto dkk (2018) daya tarik iklan
adalah suatu cara untu membuat suatu iklan menonjol dan memungkinkan adanya
dukungan dari selebri dan atlet terkenal. Iklan juga boleh menggunakan humor
untuk meramaikan penonton. Menurut Chofiyatun (2018), daya tarik iklan adalah
sesuatu yang mendorong orang untuk terlibat dalam Kketertarikan dan
menggerakan percakapan tentang kebutuhan dan keinginannya. Menurut
Chofiyatun (2018), indikator daya tarik iklan adalah :

Meaningful (daya tarik itu bermakna) : Iklan harus mengandung sebuah
makna mengenai manfaat manfaat produk sehingga lebih menarik dan
diinginkan oleh konsumen

Distinctive (daya tarik itu harus khas/berbeda) pesan iklan lebih baik
dibandingkan iklan merek lain.

Believable (pesan iklan harus dapat dipercaya) : konsumen akan mendapatkan
manfaat seperti yang sudah dijanjikan dalam pesan iklan.

Ikon yang ditampilkan dengan integritas akan menarik perhatian
konsumen. Ikonografi didasarkan pada karakteristik penonton. lkonografi yang
menangkap perhatian pendengar emosional berbeda dengan pendengar rasional.
Ini mungkin membutuhkan strategi dan teknik yang tepat bagi pelaku pasar untuk
mempromosikan iklan spanduk. Ada beberapa jenis daya tarik pesan iklan, antara
lain : (1) daya tarik para selebriti, (2) daya tarik humor, (3) daya tarik ketakutan,
(4) daya tarik kesalahan, (5) daya tarik kompratif, (6) daya tarik rasional, dan (7)

daya tarik emosional. Muhlis, Soepeno, Rachmatulaily, (2018)



Setiap konsumen harus memilih barang dan jasa yang akan dikonsumsi
untuk memenuhi kebutuhan dasarnya. Ada banyak pilihan yang tersedia, kondisi
yang harus diperhatikan dan menasari pertimbangan pertimbangan yang
menyebabkan keadaan pikiran seseorang berbeda dengan orang lain. Menurut
Kotler (2010:211) jenis proses aplikasi tertentu, keputusan pembelian mencakup
langkah-langkah berikut : pengenalan masalah, keputusan pembelian, dan

perilaku pembelian pasca.

Menurut Basu Swastha (2007:68) keputusan pembelian adalah suatu
pendekatan penyelesaian masalah selama proses pengambilan keputusan
seseorang untuk membeli barang atau jasa tertentu untuk memenuhi
kebutuhannya. Ini terdiri dari analisis kebutuhan dan keinginan pembelian,
pengumpulan informasi, penilaian alternatif pembelian, keputusan itu sendiri, dan

waktu pembelian.
2. Word Of Mouth

Menurut Kotler dan Keller (2009:512), Word Of Mouth adalah strategi
penyebaran informasi dari satu orang ke orang laindengan komunikasi verbal,
komunikasi tertulis atau komunikasi elektronik yang terhubung dengan internet
dan diarahkan pada suatu produk atau layanan. Seperti yang dapat dilihat dari
definisi di atas, pemasaran dari mulut ke mulut dapat di definisikan secara luas
sebagai kampanye yang menginformasikan orang terdekat tentang pro dan kontra

dari produk atau layanan tertentu, sepeti apakah untuk konsumen lain atau tidak.

Menurut Babin dan Barry (2014:133) indikator Word Of Mouth adalah
sebagai berikut :

a Kemauan konsumen dalam membicarakan hal-hal positif tentang kualitas
pelayanan dan produk kepada orang lain

b  Rekomendasi jasa dan produk perusahaan kepada orang lain.



¢ Dorongan terhadap teman atau relasi untuk melakukan pembelian terhadap
produk dan jasa perusahaan.
Menurut Kotler (2009:174) ada dua manfaat utama dalam melakukan Word Of
Mouth, yaitu :

a  Sumber dari mulut ke mulut meyakinkan : Cerita dari mulut ke mulut adalah
satu-satunya metode promosi yang berasal dari konsumen, oleh konsumen,
dan untuk konsumen. Pelanggan yang merasa puas tidak hanya ingin membeli
kembali, tetapi mereka juga adalah reklame yang berjalan dan berbicara untuk
bisnis yang dijalankan.

b Sumber dari mulut kemulut memiliki biaya yang rendah : dengan tetap
menjaga hubungan dengan pelanggan yang puas dan menjadikan mereka
sebagai penyedia akan membebani bisnis yang dijalankan dengan biaya yang
relatif rendah.

99 ¢C

Titik promosi yang digunakan dalam kampanye “orang to orang” “puas”
untuk meningkatkan kesadaran produk dan mencapai harga jual yang ditargetkan
. Komunikasi antar mulut ke mulut juga terjadi melalui jejaring sosial dan bisnis

serta masyarakat umum, yang semuanya sangat berpengaruh.

Menurut Sumardy (2011:68) Word Of Mouth adalah tindakan penyedia
informasi oleh seorang konsumen kepada konsumen lainnya. Komunikasi dari
mulut ke mulut atau word of mouth Communication adalah tindakan konsumen
tindakan konsumen memberikan informasi kepada konsumen lain dari seseorang

kepada orang lain (antar pribadi) non-komersial baik merek, produk atau jasa.

WOM merupakan media yang paling efektif untuk mengkomunikasikan
barang atau berita kepada kedua konsumen atau lebih. Jika dibandingkan dengan
media lain, WOM dikalangan konsumen muncul secara terbuka dan jujur

sehingga pesan pemasaran yang dihasilkan lebih efektif (Hasan 2010:32)



Word Of Mouth adalah bentuk komunikasi yang secara efektif
menyampaikan penilaian yang masuk akal. Sebelum mengambil keputusan untuk
membeli atau mengkonsumsi suatu barang tertentu, seseorang yang akan
bertanya kepada orang lain tentang kualitasnya. Karena itu, pemasaran dari mulut
ke mulut dapat mempengaruhi sikap seseorang dalam berbisnis (Sernovitz,
2009:19)

3. Ulasan Produk

Ulasan produk adalah ulasan yang diberikan pelanggan terhadap produk yang
bersangkutan (Spink, 2002, dalam Nurul, dkk. 2019). Konsumen yang penuh
perhatian pada akhirnya akan memahami saran yang diberikan oleh pembeli
sebelumnya yang masih tersedia di marketplace shopee. Untuk mengurangi resiko

saat bertransaksi.

Menurut (limiyah & Krishernawan, 2020) pelanggan memposting komentar
yang disediakan oleh e-commerce yang disebut “ulasan produk” yang
menggambarkan kualitas produk yang sebenarnya, seperti masalah warna,
spesifikasi yang tidak konsisten, masalah penggunakan, atau kualitas luar biasa

dan pengalaman positif.

Menurut (Lackermair, Kailer, & Kanmaz 2013, p. 2 dalam Sudjatmika, 2017)

indikator ulasan produk diantaranya adalah sebagai berikut :

a  Kesadaran (Awareness)
Pembeli sadar adanya fitur ulasan produk yang ada di platfrom e-commerce
dan digunakan dalam proses seleksi
b Frekuensi (Frequency)
Pembeli sering menggunkannya untuk sumber informasi.
¢ Perbandingan (comparison)
Sebelum membeli, pembeli membaca ulasan produk yang dibeli satu demi

satu dan membandingkan ulasan ulasan tersebut
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d Pengaruh (Effect)

Fitur ulasan produk memberikan pengaruh terhadap seleksi produk

Ulasan produk didefinisikan oleh Park dan Lee (2009) sebagai ulasan positif
dan negatif dari barang yang sudah dijual pada toko online.. Ulasan produk, jenis
elektronik paling dasar dari mulut ke mulut, memberikan informasi tentang produk
dan rekomendasi dari sudut pandang konsumen. Kategori produk yang biasa
termasuk pakaian, buku, barang elektronik, video game, musik, makanan, dan
barang barang rumah tangg. Indikator dalam penelitian ini dikembangkan dari

penelitian yang dilakukan oleh Latifa P. dan Harimukti W. (2016). :

1) Perceived Usefulness (manfaat yang dirasakan)
2) Membuat lebih mudah untuk belanja
3) Membuat lebih mudah untuk mencari dan menemukan informasi tentang

produk

a  Source Credibility (kredibilitas sumber)

Kredibilitas didefinisikan sebagai cara di mana individu yang dapat
dipercaya dan komunikator akan berinteraksi dalam suatu wilayah melalui
penerima pesar. Menurut Lou, et al.,2015. Kredibilitas sumber adalah persepsi
untuk melaporkan informasi tentang keahlian sumber dan keterpercayan
informasi tersebut. Item tersebut digunakan sebagai indikator souerce

credibility sebagai berikut :

1) Percaya kepada fitur ulasan produk yang disediakan oleh shopee
2) Percaya kepada ulasan yang diberikan konsumen lain

b Argument Quality (kualitas argumen)
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Menurut Cheung, Lee dan Rabjohn (2008) kualitas argumen mengacu
pada kekuatan persuasif argumen yang melekat pada pesan informasi. Item
yang digunakan sebagai berikut :

1) Ulasan pada suatu produk shopee memberikan informasi mengenai
kelebihan ataupun kekurangan suatu produk yang diulasnya
2) Ulasan pada shopee membantu menemukan pilihan prmbeliannya

Valance (valensi)

Valensi mengarah kepada sifat positif atau negatif dari sebuah
pernyataan dalam pesan (Buttle, 1998 seperti dikutip oleh Tsao, 2014).
Penelitian lainnya menemukan bahwa dinamika dari valensi dalam ulasan suat
oproduk dapat mempengaruhi secara langsung (Moe dan Trusov, 2011). Item
yang digunakan :

1) Ulasan produk di shopee memberikan informasi yang benar
2) Ulasan positif mempengaruhi produk tersebut

3) Ulasan negatif membuat mencari alternatif produk yang lainnya

Volume of review (jumlah ulasan)

Jumlah dari ulasan produk padat merepresentasikan angka konsumen
yang tertarik dengan pembelian sebelumnya dan pengalaman mengenai
produk (Chatterjee P.,2001) item yang digunakan :

1) Semakin banyak ulasan positif semakin baik reputasi produk
2) Jumlah ulasan dan diskusi menunjukan kepopuleran produk tersebut

Ulasan produk yang terdapat di Shopee digunakan untuk menggambarkan

produk sebagai keunggulan atau kelemahan dari pembeli sebelumnya. Penilaian

tersebut terdiri dari angka 1-5 beserta foto dan komentar. Menurut Mudambi dan

Schuff dalam Iduozee (2015 : 8) ulasan produk adalah satu-satunya cara yang

paling mudah dan nyaman untuk menemukan informasi produk secara online,

ulasan ini berasal dari pengulas produk dan konsumen.
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4. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah tatacara pembelian setiap barang atau jasa yang
dibutuhkan atau ditolak oleh konsumen setelah mendapat inspirasi atau kebutuhan
untuk meembeli. Ketika seseorang membeli sesuatu dan melakukan pembayaran
untuk itu melalui pasar online bernama shopee, itulah asumsi yang digunakan
dalam penelitian ini.

Keputusan pembelian adalah suatu prosedur dimana seorang konsumen
mendiskusikan masalahnya, mencari informasi tentang produk atau jasa yang
bersangkutan, dan mengevaluasi setiap solusi potensial secara bergantian sebelum
menghubungi keputusan pembelian. Memuaskan pelanggan adalah kunci untuk
menjalankan bisnis dengan sukses. Umpan balik pelanggan yang berbeda harus
dianggap sebagai masukan yang berharga untuk pengembangan dan penerapan

strategi perusahaan ini. (Tjiptpno, 2012)

Keputusan pembelian adalah teknik yang dapat digunakan konsumen untuk
membeli lebih banyak produk dan mengidentifikasi keputusan yang relevan pada
saat chekout. Baskara dan Hariyadi dalam Wardoyo dan Andini (2017)
memberikan argumen yang sangat kuat bahwa anggapan pembelian melalui
internet dapat dipercaya dapat dibantah. Kepercayaan menjadi perlengkapan untuk
meningkatkan kepercayaan konsumen dan menjadi penentu keputusan untuk
menjual beberapa produk melalui e-commerce. Popularitas sebuah situs web
memengaruhi berapa banyak pembelian yang dilakukan orang di sana; semakin
populer sebuah situs web, semakin banyak pembelian yang dilakukan orang di
sana. Kemudahan pengguna ialah keyakinan seorang yang dapat dengan mudah
digunakan dan dimengerti dalam pemakaian teknologi. Informasi yang berkualitas
merupakan faktor kunci dalam menentukan apakah dapat digunakan untuk
membuat keputusan atau tidak, dan informasi produk terkini yang mencerminkan
kebutuhan konsumen dapat membantu pembeli dalam melakukan pembelian yang

terinformasi.
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Menurut Kotler dan Armstrong (2012), tahap-tahap untuk mencapai
keputusan pembelian dilakukan oleh konsumen melalui beberapa tahan, antara lain

sebagai berikut :

a  Pengenalan Kebutuhan
Para pembeli perlu melakukan pengidentifikasian kondisiyang memicu suatu
kebutuhan tertentu
b Pencarian Informasi
Konsumen dapat mengetahui spesifikasi dan fitur produk yang dimaksud
melalui pemberian informasi
¢ Penilaian Alternatif
Ini adalah langkah ketiga dalam proses pembelian ketika pelanggan dapat
menggunakan informasi untuk memilih berbagai barang.
a) Keputusan Pembelian
Konsumen dapat memasukkan hingga lima keputusan selama
pengembalian keputusan, termasuk penyalur, merek, kuantitas, waktu,
dan metode pembayaran.
b) Perilaku Pasca Pembelian
Komunikasi dalam bidang pemasaran seharusnya mampu memasok
kenyakinan dan evalusi yang memperkuat pilihan pembelian agar

merasa nyaman membunakan produk tersebut.

Indikator keputusan pembelian adalah sebagai berikut :

a  Pencarian Informasi
Setiap konsumen akan terpapar informasi produk dari grosir. Setiap informasi
secara historis unik sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli

b Perilaku Sesudah Pembelian
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Komsumen akan mengalami tingkat kepuasan dan ketidakpuasan setelah
membeli suatu produk. Konsumen yanag merasa puas akan lebih cenderung
untuk membeli produk tersebut lagi, sedangkan konsumen yang tidak merasa
puas akan lebih cenderung untuk meninggalkan atau mengembalikan produk
tersebut
¢ Melakukan Pembelian Ulang

Ketika pelanggan membeli produk dengan merek yang sama tanpa memiliki
perasaan yang signifikan terhadap produk tersebut mereka membuat

keputusan pembelian ulang.

Menurut Kotler dan Keller yang dialih behasakan oleh Tjiptono (2012),
keputusan pembelian adalah tahap dimana pelanggan membuat keputusan untuk
membeli sebuah produk . Kotler & Keller (2012) mendefinisikan dimensi

keputusan pembelian sebagai berikut :

a  Pilihan produk
Saat membeli produk atau menggunakan uang untuk tujuan yang
berbeda, pengguna dapat mengembangkan kekhawatiran. Oleh karena itu,
bisnis harus berkonsentrasi untuk mendapatkan rasa hormat dari pelanggan
yang memiliki keinginan untuk membeli produk tertentu.
b Pilihan merk
Setiap kali seseorang merumuskan pendapat tentang pernyataan siapa
yang akan ditanya. Faktor ini biasanya dipengaruhi oleh masyarakat luas atau
oleh sikap seseorang berdasarkan hasil penelitiannya.
¢  Pilihan penyalur
Pengguna harus mengetahui metode distribusi yang akan diterapkan,
kemungkinan besar, konsumen akan mengambil keputusan berdasarkan lokasi
terdekat, harga, dan kemampuan produk
d  Waktu pembelian
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Pelanggan dapat memilih untuk membeli sesuatu setiap hari, satu

minggu sekali, dua minggu sekali atau bahkan sebulan sekali.

B. Penelitian Terdahulu

Tabel 1. Penelitian Terdahulu

Penulis & Judul Variabel Hasil
Tahun
Jackson Pengaruh Daya Variabel bebas : Daya Tarik Iklan
Tawas Arie  Tarik Iklan, _ berpengaruh positif
(2021) potongan 1. Daya Tarik Iklan  pegar terhadap minat
harga terhadap ~ 2- Potongan harga konsumen pada
minat beli dan 3. Minat beli aplikasi belanja
Keputusan Variabel terikat : shopee diskon
penggunaan berpengaruh positif
aplikasi 1lp é(r]z[;lttxzan signifikan terhadap
belanja shopee minat konsumen
terhadap aplikasi
belanja shopee
Kalele et al Word of Variabel bebas : 1. Word of mouth
(2015) mouth, Daya berpengaruh
tarik  iklan, 1. Word of mouth positif ~ terhadap
Persepsi, 2. Daya tarik iklan minat beli
harga, kualitas 3: Persepsi o
produk, minat 4. Harga 2. Daya tarik iklan

beli

5. Kualitas produk
Variabel terikat :

1. Minat beli

berpengaruh
positif  terhadap
minat beli,
presepi harga
berpengaruh
negatif terhadap
minat beli

3. Word of mouth,
daya tarik iklan,

persepsi  harga
dan kualitas
produk
mempunyai

pengaruh positif
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3 Mashuri&Tia
rawati (2016)

4 Putra & Eka
(2020)

Iklan, word of Variabel bebas :

mouth, minat
beli

E-WOM,

brand  image

dan keputusan

1. lklan
2. Word of mouth
Variabel terikat :

1. Minat beli

Varibel bebas :
1. E-WOM

dan  signifikan
secara simultan
terhadap  minat
beli konsumen.

1. Iklan
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap  minat
beli. Word of
mouth
berpengaruh
signifikan
terhadap  minat
beli

2. lklan dan word of
mouth
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap  minat
beli

Hasil penelitian

menunjukan bahwa
brand image dan E-

pembelian 2. Brand image WOM  berpengaruh
Variabel terikat : secara signifikan
1. Keputusan terrkrl]%deltp ) keputusan
pembelian pembetia
5 sri Pengaruh Variabel bebas : 1. Online customer
dan online ] review
Wid customer 1. Online  customer berpengaruh
arta rating  serta rating positif dan
no(2 online 2. Online  customers  sjgnjfikan
018) customers nview terhadap
Leggl??uas%n 1. Keputusan pembelian
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pada rating
marketplace berpengaruh
shopee positif dan
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
6 Dika Pengaruh nilai Variabel bebas : Harga
Aghfas(2020) harga, ulasan, berpengaruh
dan 1. Harga signifikan
kemudahan, 2. Ulasan terhadap
keamanan, dan 3. Kemudahan keputusan
rating terhadap 4 Keamanan pembelian
keputusan 5. Rating _
pembelian Varibel terikat : Eatlng )
i erpengaru
Z?Za;]rgpeeonlme 1. Keputusan signifikan
pembelian terhadap
keputusan
pembelian
7 Nuraini Pengaruh Varibel bebas : . Online customer
Daulay(2020) online _ review
customer 1. Online  customer berpengaruh
riview dan riview signifikan
online 2. Online  customer terhadap
customer rating keputus_an
rating terhadap pembelian
keputusan Variabel terikat : .
pembelian .On_llne customer
melalui 1. Keputusan rating
marketplace pembelian berpengaruh
shopee signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
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C. Kerangka Pikir

DAYA TARIK
IKLAN (X1)
H1
WORD OF KEPUTUSAN
MOUTH (X2) H2 PEMBELIAN
)
H3

ULASAN

PRODUK (X3)

Gambar 3 Kerangka Pikir

Berdasarkan gambar diatas terdapat dua variabel yaitu variabel dependen dan
variabel independen.

1. Variabel Dependen

Menurut Sugiyono (2016) variabel dependen adalah variabel yang berubah
atau menjadi akibat adanya variabel independen. Menurut Widiyanto (2013)
variabel dependen adalah variabel yang perilakunya dipengaruhi oleh variabel

dependen yang berbeda jenis.
2. Variabel Independen

Menurut Sugiyono dalam Zulfikar (2016) variabel yang bebas adalah variabel

yang menyebabkan perubahan seketika pada variabel yang tergantung dan juga
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disebut sebagai variabel yang memperburuk keadaan. Menurut Widiyanto (2013)
variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi variabel lainnya.

D. Hipotesis Penelitian

Hipotesis merupakan dugaan sementara atau jawaban individu terhadap
rumusan masalah penelitian, dimana telah dinyatakan dalam bentuk pertanyaan
atau pernyataan (Sugiyono, 2017).

Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian yang telah

dipaparkan sebelumnya, hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Pengaruh daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Widiyanto dkk (2018) iklan tertentu
yang disajikan ilustrasi yang jelas, ringkas dan menarik perhatian akan menarik
perhatian calon konsumen. Daya tarik iklan adalah sesuatu yang mendorong
orang untuk melakukan ketertarikan dan menggerakan percakapan tentang
kebutuhan dan keinginan mereka (Chofiyatun, 2018 Hal 3-4). Hasil penelitian
menunjukan bahwa daya tarik iklan menguntungkan terhadap keluhan pembeli.
Secara umum diterima bahwa ketik ambang batas daya tarik iklan terlalu tinggi
hal itu akan berdampak ambang permintaan pelanggan.

H,: Daya tarik iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada aplikasi

shopee di kota Surakarta

2. Pengaruh Word Of Mouth terhadap keputusan pembelian

Hasil studi oleh Molinari, Abralt and Dion (2008) berfokus pada pembelian
dan promosi word of mouth yang positif. Konsumen akan terlibat dalam
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pemasaran word of mouth dari berbagai pengalaman mereka dengan temen,
keluarga, dan rekan kerja. Jika pengalamannya positif, maka promosi word of

mouth akan positif dan persis sama.

Mwnurut penelitian yang dilakukan oleh (Kurniawati, 2020) word of mouth
memiliki hubungan yang sangat baik dengan variabel keputusan pembelian.
Aman untuk berasumsi bahwa jika pelanggan menerima informasi yang
didapatkan oleh pembeli melalui word of mouth maka pembeli akan enggan untuk

menyelesikan transaksi.

H, : Word Of Mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada aplikasi

shopee di kota Surakarta

3. Pengaruh Ulasan Produk terhadap keputusan pembelian

Ulasan produk adalah fitur yang menampilkan tanggapan konsumen mengenai
nilai dan kualitas suatu produk dari pembelian sebelumnya. Ada beberapa
tumpang tindih atara ulasan produk dan niat membeli. Hal ini ditentukan oleh
penelitian yang dilakukan oleh Hidayati yang melihat Viral marketing, Online
Consumer Review dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Di Surabaya.
Temuan studi saat ini menunjukan bahwa online consumer review atau ulasan

lainnya memiliki dampak yang signifikan terhadap persepsi pembelian.

Hs : Ulasan produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada aplikasi

shopee di kota Surakarta
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut :

1.

Daya Tarik Iklan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi Shopee di Kota Surakarta

Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi Shopee di Kota Surakarta

Ulasan Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
aplikasi Shopee di Kota Surakarta

Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka diajukan

saran-saran sebagai pelengkap terhadap keputusan pembelian melalui aplikasi

Shopee maka berikut beberapa saran yang bisa peneliti berikan, yaitu :

1.

Peneliti menyarankan seharusnya bisnis shopee lebih sering memasang iklan
televisi karena banyaknya iklan pup-up membuat pelanggan tidak nyaman
ketika ingin membeli produk tertentu. Shopee diharapkan dapat membuat
benner yang lebih eye-catching, inventif, dan kreatif serta menghibur yang

sesuai dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan

Mengingat promosi Word Of Mouth dapat mempengaruhi persepsi pembelian

yang dilakukan melalui media online shop, shopee harus selalu
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mempertimbangkan kualitas produk dan membangun kepercayaan dari setiap

calon pelanggan atau pelanggan yang sudah ada.

Peneliti menyarankan shopee untuk memaksimalkan kepuasan pelanggan
dalam kasus dimana pelanggan termotivasi untuk membeli dari perusahaan

karena rujukan dari orang lain.
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian
LEMBAR KUESIONER
Responden yang terhormat,

Perkenalkan saya Putri Anggraeni mahasiswi Program Studi Manajemen,
Sekolah Tinggi lImu Ekonomi yang saat ini sedang menyelesaikan Tugas Akhir
(Skripsi) penelitian ini mengenai “PENGARUH DAYA TARIK IKLAN, WORD
OF MOUTH, DAN ULASAN PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA APLIKASI SHOPEE DI KOTA SURAKARTA”.
Penelitian ini adalah bagian proses penyusunan tugas akhir (skripsi) yang hasil
penelitiannya digunakan untuk tujuan akademis. Untuk menunjang kelancaran
penelitian ini, saya mohon kesediaan saudara/i untuk menjadi responden dengan
mengisi lembar kuesioner ini secara lengkap. Setiap jawaban yang saudara/i berikan
akan dijamin kerahasiaannya.

Atas bantuan kesediaan waktunya dan Kkerjasamanya saya ucapkan
terimakasih yang sebesar-besarnya.

Hormat Saya

Putri Anggraeni



KUESIONER PENELITIAN

A. ldentitas Responden

Nama
Usia : [ 15-25
1 26-30
1] 31-35
Domisili Surakarta ;[ Ya
] Tidak
Pembelian terakhir : [ 3-5 kali
] 6-8 kali
(1> 9 kali

B. Petunjuk Pengisian

Kuesioner dibawabh ini terdiri dari beberapa pertayaan, saudara/i cukup
memberikan jawaban yang sebenar-benarnya tidak tergesa-gesa saat membaca
dan menjawabnya.

Keterangan :

1 = Sangat Tidak Setuju
2 = Tidak Setuju

3 = Netral

4 = Setuju

5 = Sangat Setuju



Daya Tarik Iklan (DTI))

No

Pernyataan

STS

TS

SS

1)

)

(3)

(4)

()

1

Iklan shopee memiliki makna yang
menarik pada target konsumen

2

Iklan shopee memiliki ciri khas
tersendiri yang menarik dan berbeda
dengan merek lain

Iklan shopee dapat dipercaya dan
menarik perhatian konsumen

Word Of Mouth (WOM)

No

Pernyataan

STS

TS

SS

1)

()

(3)

(4)

Q)

Saya selslu membicarakan hal-hal yang
memang positif tentang kualitas
pelaayanan dan produk shopee kepada
orang lain

Saya selalu merekomendasikan jasa
dan produk shopee kepada orang lain

Saya selalu memberikan dorongan
terhadap teman atau relasi untuk
melakukan pembelian terhadap produk
dan jasa shopee

Ulasan Produk (UP)

NO

Pernyataan

STS

TS

SS

(1)

()

(3)

(4)

()

Setelah melihat ulasan saya langsung
yakin untuk membeli produk tersebut

Ulasan produk pada aplikasi shopee




sebagai sumber informasi

Sebelum saya melakukan pembelian
melalui aplikasi shopee saya selalu
membandingkan ulasan produk antar
toko untuk melihat kualitas produk
tersebut

Sebelum saya melakukan pembelian
melalui aplikasi shopee saya selalu
melihat ulasan produk

KEPUTUSAN PEMBELIAN (KP)

No Pernyataan STS |TS |[N |S |SS
O 1@ 16 @ |06
1 Saya memperoleh informasi mengenai
marketplace shopee melalui iklan
televisi
2 Saya berbelanja pada marketplace
shopee karena puas atas pembelian
sebelumnya
3 Saya memutuskan berbelanja kempali

pada marketplace shopee




