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RINGKASAN

Renita Septya Anggraini: Pengaruh Digital Marketing, Kualitas, dan Harga Terhadap
Keputusan Pembelian Fashion Pada Shopee

Kata Kunci: digital marketing, kualitas, harga, Keputusan pembelian, shoppe
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh digital marketing, kualitas
produk, dan harga terhadap keputusan pembelian produk fashion di platform Shopee
oleh generasi milenial. Berbeda dari penelitian sebelumnya yang hanya berfokus pada
salah satu variabel atau platform umum, penelitian ini secara khusus mengintegrasikan
ketiga variabel pada konteks Shopee dengan mempertimbangkan kebiasaan digital
konsumen milenial. Pendekatan kuantitatif digunakan dengan menyebarkan kuesioner
kepada 50 responden melalui purposive sampling. Hasil analisis regresi linier berganda
menunjukkan bahwa kualitas dan harga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian, sementara digital marketing tidak. Namun, secara simultan,
ketiga variabel memberikan pengaruh signifikan dengan kontribusi determinasi sebesar
81,4%, dan harga menjadi faktor paling dominan. Kebaruan dalam penelitian ini adalah
berfokus pada pemahaman perilaku konsumen digital, serta menjadi referensi strategis
bagi penjual fashion di Shopee dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif,
khususnya dalam penetapan harga dan peningkatan kualitas, serta pemanfaatan digital

marketing secara optimal sebagai faktor pendukung.
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BABI
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Peningkatan pengguna internet telah mempengaruhi pergeseran perilaku
konsumen untuk membeli secara online dari pembelian secara langsung di took (Sari
et al., 2022)Perubahan secara signifikan cara konsumen berinteraksi dengan produk
dan layanan, termasuk cara berbelanja konsumen terutama pada kalangan milenial,
diakibatkan dari perkembangan teknologi digital. Kalangan milenial adalah generasi
yang dipengaruhi adanya kemajuan teknologi terutama media sosial untuk mendukung
kemajuan agar memiliki kebebasan dalam berpikir, bertindak, dan mengambil
keputusan dalam kehidupannya. Konsumen yang paling aktif dalam berbelanja
menggunakan teknologi digital adalah generasi milenial. Menurut data Statista (2022),
75% konsumen e-commerce Indonesia adalah remaja dan milenial. Mereka tertarik
pada fleksibilitas, kemudahan, dan kecepatan yang ditawarkan oleh belanja online.
Namun, di tengah persaingan yang ketat antar penjual, keputusan pembelian pelanggan
dipengaruhi oleh banyak faktor, termasuk kemudahan akses, efektivitas digital
marketing, persepsi kualitas produk, dan kecocokan harga.

Menurut (Widiaputri, 2018) Shopee adalah salah satu e-commerce yang paling
populer dikalangan pengguna media sosial. Shopee adalah salah satu aplikasi belanja
online banyak disukai masyarakat zaman sekarang karena membuat belanja menjadi
lebih mudah. Konsumen Shopee sebagian besar berusia lima belas tahun ke atas.
Remaja termasuk dalam kategori individu yang berperilaku konsumtif karena
kecenderungan mereka untuk selalu menginginkan segalanya secara paktis. ((Ika
Nuruni et al., 2020) meskipun demikian, keberadaan shopee mengarah pada perilaku
konsumen, di mana individu membeli barang tanpa mempertimbangkan kebutuhannya,
bukan keinginannya.Shopee menawarkan banyak fitur yang menarik, seperti berbagai
metode pembayaran, promosi langsung yang berdampak signifikan pada keputusan

pembeli mereka.



Menurut ((Sangadji & Sopiah, 2013)) dalam langkah-langkah keputusan
pembelian, konsumen dipengaruhi oleh dua elemen penting niat pembelian dan
keputusan pembelian. Gambaran merek (citra merek) dan kesadaran merek adalah
beberapa faktor memengaruhi keputusan pelanggan untuk belanja sesuatu. Citra merek
dapat berdampak baik atau buruk tergantung pada bagaimana pelanggan melihat
merek. Tingkat persaingan yang tinggi antar merek menunjukkan bahwa banyak
produk serupa yang tersedia di pasar. Sebuah citra merek yang kuat dapat memberikan
gambaran yang kuat tentang produk kepada pelanggan tanpa melihat atau
memegangnya. Menurut (Kotler Philip & Amstrong Gary, 2016) perilaku yang
berkaitan dengan bagaiamana perkumpulan beberapa orang dalam tim untuk
memperoleh, dan memanfaatkan produk, layanan, konsep, atau pengalaman dalam
memenuhi keinginan dan kebutuhan yang dikenal sebagai keputusan pembelian.

Dengan memanfaatkan teknologi digital dan jaringan internet, pemasaran digital
merupakan salah satu pendekatan pemasaran yang berhasil menjangkau, menarik dan
membina hubungan dengan konsumen. Ini mencakup berbagai aktivitas yang
dilakukan melalui platform digital, termasuk media sosial, situs web, mesin pencari,
aplikasi telepon, email, dan perangkat elektronik lainnya. Dalam konteks pemasaran
digital perlu memainkan strateginya untuk menarik perhatian konsumen dan keputusan
pembelian. Digital marketing yang diterapkan melalui media sosial, iklan online, serta
ulasan pembeli lain mampu menciptakan eksposur yang lebih luas terhadap produk
fashion yang di jual di shopee. Promosi yang dilakukan secara digital dapat
meningkatkan minat konsumen untuk melakukn pembelian.

Menurut Kotler dan Amstrong (2010) kualitas suatu produk ditentukan oleh
seberapa baik produk tersebut memenuhi tuntutan dan keinginan pelanggan.
Konsumen fashion tidak cenderung melihan trend pasar saat ini melainkan melihat
kualitas produk dari rating produk, ulasan pelanggan lain, serta fitur ‘Shopee Mall”
yang menawarkan jaminan dari keaslian produk. Salah satu elemen utama dari kualitas
produk yakni dipertimbangkan pembeli sebelum melakukan pembelian. Pelanggan

fashion biasanya mempertimbangkan bahan, desain, keawetan, dan ulasan pelanggan



sebelumnya untuk memastikan bahwa produk memenuhi harapan mereka. Menurut
penelitian yang dilakukan oleh (Putri & Santoso, 2019, ada korelasi positif antara
keputusan pembelian produk dan kualitasnya, terutama di pasar online, di mana
ketidakpastian tentang produk lebih tinggi dibandingkan dengan pembelian offline.
Ketidakpastian dari produk dapat menyebabkan hilangnya kepercayaan dari pelanggan
serta dapat mempengaruhi rating nilai pada produk fashion, sehingga perlu adanya
pemahaman tentang kualitas produk menjadi penting bagi penjual.

Selain kualitas, harga juga menentukan pembelian. Konsumen Shopee sering
membandingkan harga dengan berbagai penjual untuk meraih produk dengan nilai
terbaik. Peluang konsumen untuk memilih produk lebih besar dengan menggunakan
strategi harga yang kompetitif. (Handayani et al., 2021) menemukan harga produk
memiliki kesesuaian dengan persepsi pelanggan terhadap kualitasnya meningkatkan
keinginan untuk membeli produk, terutama untuk produk fashion. Digital marketing
dan kualitas, harga juga memiliki pengaruh yang sangat penting terutama pada di pasar
e-commerce, konsumen cenderung bandingkan biaya dari berbagai penjual untuk
mendapatkan penawaran yang terbaik. Di shopee strategi yang perlu dilakukan dengan
penetapan harga yang kompetitif seperti diskon besar dan cashback itu sangat penting
dalam membangkitkan minat pelanggan untuk membeli barang. Menurut Kotler dan
Amstrong, (2018.151) harga suatu barang atau jasa menunjukkan sejumlah vang yang
dibayarkan saat melakukan pembelian.

Karena ketiga kriteria ini penting dalam menentukan keberhasilan rencana
pemasaran, tujuan dari studi ini adalaah untuk memastikan apakah digital marketing,
kualitas, produk, dan harga yang disediakan oleh toko penjualaan mode atau fashion
mempengaruhi penentuan pembelian pelanggan. Pilihan pelanggan untuk membeli
barang atau jasa dikenal sebagai keputusan pembelian, mereka mengalami proses
mental dan perilaku yang dikenal sebagai "keputusan pembelian" yang mencakup
langkah-langkah  seperti mengenali  kebutuhannya, mengumpulkan data,
mempertimbangkan, pilihan, melakukan pembelian, dan melaksanakan penilaian

setelahnya. Menggunakan media digital, termasuk situs web, pemasaran email, media



social, dan platform daring lainnya, untuk mempromosikan produk atau layanan
dikenal sebagai digital marketing. Digital marketing telah muncul sebagai alat utama
bagi perusahaan yang ingin menghubungi klien secara lebih efesien, cepat, dan global
modern. Kualitas adalah mencakup bahan, jahitan, kenyamanan, daya tahan, dan
kesesuaian antara deskripsi dan produk yang diterima. Biaya yang harus dibayar
pelanggan untuk barang atau jasa dikenal sebagai harga. Aspek utama yang
dipertimbangkan pembeli di pasar yang kompetitif seperti shopee.

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian menunjukkan bagaimana
pelanggan melihat nilai produk: apakah harganya sebanding dengan keuntungan yang
ditawarkan. Konsumen lebih cenderung memilih barang dengan harga terjangkau
sambil mempertimbangkan kualitas dan reputasi penjual. Analisis elemen — elemen
digital marketing, kualitas, dan harga diharapkan studi ini mampu menyebarkan
wawasan yang lebih luas tentang ketiga variabel tersebut berkontribusi terhadap
keputusan pembelian konsumen. Selain itu, penelitian ini dijadikan acuan bagi
penjualan fashion di shopee untuk lebih mengoptimalkan strategi pemasaran dan
layanan mereka, sehingga mampu memberikan daya tarik pertumbuhan penjualan yang
berkelanjutan.

Penelitian ini berbeda secara signifikan dari penelitian sebelumnya dalam hal
objek, fokus, dan variabel yang digunakan. Banyak penelitian sebelumnya membahas
bagaimana digital marketing, kualitas, dan harga memengaruhi keputusan pembelian.
Berdasarkan temuan sebelumnya menurut (Rahmawati, 2021) menurut penelitian,
keputusan pemebelian umum platform e-commerce dipengaruhi oleh pemasaran
digital. Penemuannya menunjukkan bahwa strategi digital marketing yang efektif,
seperti promosi online dan iklan memiliki pengaruh di media sosial, yakni pengaruh
signifikan dari keputusan dibuat pelanggan tentang apa yang mereka beli. Sedangkan
penelitian yang di lakukan oleh (Pratama & Susilo, 2020) meneliti bagaimana kualitas
produk dan harga memengaruhi pilihan konsumen di pasar. Hasilnya menunjukkan
bahwa minat dan keputusan pembelian pelanggan sangat dipengaruhi oleh barang yang

harganya terjangkau dan berkualitas tinggi. Sedangkan hasil penelitian (Lestari &



Putri, 2022) melakukan penelitian yang melihat bagaimana persepsi harga dan strategi
digital marketing di platform Shopee berpengaruh. Hasilnya menunjukkan bahwa
strategi digital marketing seperti promosi media sosial dapat meningkatkan minat
konsumen. Persepsi harga dalam kaitannya dengan manfaat memiliki dampak pada
keputusan pembelian. Lalu penelitian (Wijaya, 2021) melakukan penelitian yang
melihat bagaimana harga dan promosi memberi pengaruh konsumen untuk membeli
produk fashion di Shopee. Penemuannya menunjukkan bahwa diskon dan promosi,
terutama selama periode penjualan khusus, sangat penting dalam memengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli produk fashion.

Dalam penelitian sekarang, peneliti memilih platform Shopee sebagai konteks
penelitian untuk mempelajari lebih lanjut tentang bagaimana digital marketing,
kualitas, dan harga memengaruhi keputusan pembelian konsumen di industri fashion.
Lebih jauh lagi, metodologi yang digunakan dalam studi ini mempertimbangkan
komponen tertentu seperti interaksi digital, promosi daring, dan pengalaman pengguna
yang lebih erat kaitannya dengan platform digital. Hasilnya, penelitian ini menawarkan
sesuatu yang baru lebih relevan dengan tren perilaku konsumen modern yang semakin
bergantung pada platform digital saat membuat keputusan pembelian.

Menurut temuan penelitian, keputusan konsumen untuk membeli barang fashion
di platform shopee secraa signifikan dipengaruhi oleh digital marketing, kualitas, dan
harga. Pemasaran digital, yang menggunakan strategi seperti iklan online, promosi
diskon, dan penggunaan influencer, terbukti berhasil menarik perhatian pelanggan dan
memengaruhi minat beli mereka. Selain itu, kepuasan pelanggan sangat dipengaruhi
oleh kualitas produk, yang pada gilirannya memengaruhi keputusan pembelian. Harga
yang kompetitif dan transparansi harga di Shopee juga sangat penting karena pelanggan
cenderung memilih produk yang memberikan nilai terbaik sesuai dengan kualitasnya.
Secara keseluruhan, penelitian ini menemukan bahwa ketiga elemen tersebut
berkontribusi pada keputusan pembelian fashion di Shopee secara bersamaan dan

saling berhubungan. Ini menawarkan pemasar informasi berharga untuk membuat



pendekatan yang lebih efisien untuk meningkatkan konversi dan kesetiaan pelanggan
di platform e-commerce ini.

Berdasarkan penjelasan sebelumnya, peneliti melakukan penelitian dengan judul
“Pengaruh Digital Marketing, Kualitas, dan Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Fashion Pada Shopee”.

. Rumusan Masalah

. Apakah digital marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
produk fashion di Shopee secara parsial?

. Apakah kualitas berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk

fashion di Shopee secara parsial?

. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk

thasion di Shopee secara parsial?

. Apakah digital marketing, kualitas, dan harga sama — sama berpengaruh signifikan

pada keputusan pembelian pada produk fashion di Shopee secara simultan?

. Tujuan Penelitian

. Untuk mengetahui dan menganilisis pengaruh signifikan digital marketing terhadap
keputusan pembelian pada produk fashion di Shopee secara parsial.

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan kualitas terhadap keputusan
pembelian pada produk fashion di Shopee secara parsial.

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan harga terhadap keputusan
pembelian pada produk fashion di Shopee secara parsial.

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan digital marketing, kualitas,

harga terhadap Keputusan pembelian pada produk fashion di Shopee secara simultan.
. Manfaat Penelitian

Berikut ini adalah keuntungan dari penelitian ini:
1. Secara Teoritis

a. Menambah wawasan akademis



Dari penelitian ini memberikan kontribusi tentang perilaku konsumen,
khususnya saat membeli barang fashion di platform shopee, dan evolusi filosofi
pemasaran digital. Temuan dari peneliti dapat memperkaya literatur yang ada
mengenai pengaruh digital marketing, kualitas, dan harga terhadap Keputusan
pembelian di platform digital.

b. Peningkatan pemahaman tentang perilaku konsumen

Penelitian ini diharapkan mampu menyampaikan pemahaman menyeluruh
tentang elemen yang mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan, khususnya
pada penjualan fashion melalui media social. Hal ini penting bagi penjual untuk
lebih menggali perkembangan zaman gen Z khusunya pada kalangan milenial
yang semakin bergantung pada informasi digital dalam membuat Keputusan
pembelian.

2. Secara Praktis
a. Bagi penjual di Shopee

1) Penelitian ini dapat membantu penjual di shopee untuk merancang strategi
digital marketing yang lebih efektif.

2) Peningkatan kualitas produk, Penjual dapat lebih memahami pentingnya
menjaga kualitas produk dan berbagai ulasan dari konsumen untuk menjaga
kepercanyaan dari pelanggan, penjual juga dapat memperbaiki reputasi untuk
meningkatkan loyalitas pelanggan.

3) Penetapan harga yang kompetitif, penelitian ini dapat menentukan harga pada
penjualan produk sehingga dapat mempengaruhi Keputusan pembelian, serta
penjual dapat mengatur promo dan diskon untuk menarik konsumen tanpa
merugikan keuntungan.

b. Bagi konsumen
1) Peningkatan pengalaman belanja online, studi ini akan memberikan
pengetahuan yang luas bagi konsumen mengenai faktor yang paling

mempengaruhi keputusan pembelian seperti: promosi, dan kualitas produk.
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