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Abstract

This study aims to determine the Influence of Electronic Word of Mouth (EWOM) and Lifestyle on Purchasing
Decisions of Shopee Consumers in Samarinda City. The findings of this study, which uses a quantitative approach
with primary and secondary data sources, have practical implications for academics, marketers, and business
professionals interested in consumer behavior and e-commerce. The study's sampling technique used purposive
sampling, and a sample of 96 people was obtained. Data analysis was carried out using multiple linear regression
methods with the help of the Statistical Product and Service Solution (SPSS) Version 25 program. The results of
the study showed that EWOM influenced purchasing decisions. The more positive reviews other consumers give,
the more consumers who read them will make purchasing decisions. It was also found that Shopee consumers
always follow trends according to what is recommended by Shopee, which shows that lifestyle influences
purchasing decisions.

Keywords purchasing decision, shopee consumers, electronic word of mouth, lifestyle.

1. Pendahuluan

Bisnis e-commerce di Indonesia diperkirakan terus bertumbuh di tengah situasi pandemi,
aplikasi belanja online (marketplace) semakin laris di-install oleh masyarakat Indonesia,
terutama mereka yang memiliki ponsel berbasis Android. Bahkan, Indonesia menempati posisi
ketiga sebagai negara dengan pengguna aplikasi marketplace terbesar di dunia. Hal ini
terungkap dalam laporan bertajuk "The state of e-commerce app marketing 2021" dari
perusahaan pelacakan aplikasi, AppsFlyer. Dalam laporan tersebut, jumlah pemasangan
aplikasi marketplace di ponsel Android dilaporkan naik sebesar 70 persen pada periode Januari
2020 hingga Juli 2021. Dengan kenaikan yang signifikan tersebut jumlah pengguna aplikasi
jual beli online Android asal Indonesia, berkontribusi sebesar 8% dari total pemasangan aplikasi
marketplace berbasis android secara global.

Salah satu hal yang dapat menimbulkan keputusan pembelian konsumen adalah pengaruh
informasi positif atau negatif yang ada di media elektronik atau yang disebut dengan electronic
word of mouth, dimana konsumen menggunakan media internet dengan tujuan untuk berbagi
pengalaman mereka sendiri terhadap suatu merek, produk, ataupun layanan yang sudah pernah
mereka alami sendiri. Salah satu faktor yang juga mempengaruhi keputusan pembelian adalah
gaya hidup. Salah satu toko online yang paling populer dan berkembang pesat di Indonesia
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adalah Shopee. Shopee juga melakukan banyak Social Media Marketing untuk menarik
perhatian konsumen seperti potongan harga, gratis ongkos kirim dan lain sebagainya.

2. Tinjauan Literatur

Keputusan Pembelian (Y). Menurut Kotler & Keller (2016) keputusan pembelian merupakan
sebuah proses keputusan yang dilakukan oleh seorang konsumen menyangkut merek apa yang
akan dibeli. Sedangkan menurut Arif (2016) Keputusan pembelian adalah hasil akhir dari
pikiran dan tindakan dalam mengambil keputusan pembelian untuk menggunakan atau
mengkonsumsi suatu barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Keputusan pembelian adalah tahap di mana konsumen membuat keputusan pembelian, mencari
berbagai sumber informasi yang relevan, memilih berbagai pilihan sebagai salah satu dari
beberapa pilihan yang akan konsumen gunakan (E. Dewi et al., 2020). Berdasarkan dari
beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah suatu
keputusan final yang dimiliki seorang konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa dengan
berbagai pertimbangan tertentu untuk memenuhi kebutuhannya. Menurut Rahman & Sitio
(2020) Indikator keputusan pembelian yaitu: (1) Stabilitas produk merupakan suatu
kemampuan produk untuk bertahan kulitasnya sesuai dengan spesiikasi yang telah ditetapkan.
(2) Keteguhan dalam membeli produk merupakan kekuatan untuk menjadikan produk sebagai
produk unggulan pilihan pada konsumen. (3) Merekomendasikan kepada orang lain yaitu
mengajak orang terdekat di lingkungan untuk turut menggunakan produk yang dirasakan
memiliki kualitas yang bagus dan memiliki daya guna yang ekonomi.

Electronic Word Of Mouth (X1). Menurut Kotler & Keller (2016) electronic word of mouth
merupakan pernyataan positif atau negatif yang dibuat oleh pelanggan potensial, pelanggan
aktual dan mantan pelanggan tentang produk atau perusahaan melalui internet. Sedangkan
menurut Cheung & Thadani (2012), electronic word of mouth adalah tempat bagi konsumen
untuk berbagi pendapat dan pengalaman mereka di jaringan sosial media pribadi mereka.
Mereka biasanya berbagi dan bertukar informasi produk/merek dengan sekelompok besar orang
asing yang tersebar secara luas melalui blog, platform ulasan konsumen online, situs bot
belanja, situs jejaring sosial, dan banyak lagi. Electronic word of mouth adalah komunikasi
yang dibangun oleh konsumen berdasarkan pengalaman setelah menggunakan atau
mengkonsumsi suatu produk, lalu membagikan pengalaman tersebut ke internet melalui media
digital. Hal yang dibagikan tersebut, berkaitan dengan karakteristik produk, pelayanan yang
didapat sehingga calon konsumen yang merencanakan untuk membeli produk mampu
mengurangi rasa cemas atas produk tersebut (Prayoga & Mulyandi, 2020). Berdasarkan dari
beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa electronic word of mouth adalah media
komunikasi untuk berbagi informasi mengenai suatu produk atau jasa antara konsumen yang
awalnya tidak saling mengenal dan belum pernah bertemu sebelumnya yang di sampaikan
secara elektronik melalui ulasan. Terdapat beberapa indikator yang di gunakan untuk mengukur
electronic word of mouth menurut Prayoga & Mulyandi (2020) Indikator electronic word of
mouth yaitu : (1) Intensity adalah seseorang yang menulis pendapatnya terhadap barang, jasa
yang telah mereka gunakan atau dikonsumsi. Kemudian pendapatnya tersebut disebarkan
melalui media sosial yang mereka miliki. (2) Valence of Opinion adalah suatu pendapat yang
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telah diberikan konsumen baik positif atau negatif terhadap suatu produk, jasa dan brand yang
telah mereka konsumsi. Biasanya berupa komentar disitus jejaring sosial dan memberikan
rekomendasi dari pengguna situs media sosial. (3) Content adalah isi informasi dari suatu
produk atau jasa yang ditawarkan kedalam media sosial, baik itu kualitas atau pun harga yang
ditawarkan

Gaya Hidup (X2). Menurut Kotler & Armstrong (2018) gaya hidup merupakan pola kehidupan
seseorang sebagaimana tercermin dalam aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup akan sangat
mempengaruhi pola tindakan dan perilaku individu. Dian & Prajanti (2019) Gaya hidup adalah
cara orang hidup di dunia, yang diekspresikan melalui aktivitas, minat, dan pendapat. gaya
hidup juga mencerminkan pola pengeluaran, menghabiskan waktu dan uang tidak permanen
dan berubah dengan cepat seiring perubahan hidup. Gaya hidup merupakan indentitas
kelompok, gaya hidup kelompok akan mempunyai ciri-ciri unit tersendiri. Walaupun demikian,
gaya hidup akan sangat relavan dengan usaha-usaha pemasar untuk menjual produknya.
Pertama, kecenderungan yang luas dari gaya hidup seperti perubahan peran pembelian dari pria
ke wanita, sehingga mengubah kebiasaan, selera, dan prilaku pembelian. Degan kata lain,
perubahan gaya hidup suatu kelompok akan mempunyai dampak yang luas pada berbagai aspek
konsumen. Menurut Dian & Prajanti (2019) Indikator gaya hidup yaitu : (1) Aktivitas
(Activities) yaitu hobi, bekerja, hiburan, peristiwa sosial, liburan, komunitas, keanggotaan klub,
olahraga, belanja. (2) Minat (Interst), faktor pribadi yang mempengaruhi proses pengambilan
keputusan. (3) Pendapat (Opinion) yaitu diri sendiri, politik, bisnis, masalah social, pendidikan,
ekonomi, produk, budaya, masa depan, budaya. Menurut Apupianti et al., (2019) Indikator gaya
hidup yaitu : (1) Shopping Enjoyment, kesenangan berbelanja sebagai kesenangan yang
diperoleh dari proses belanja. (2) Brand/Fashion Consciousness, citra yang terbentuk untuk
membangun peranan besar dalam keputusan pembelian. (3) Price Consciousness, pengaruh
harga terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk. (4) Environmental
Consciousness, ukuran konsumen pada suatu produk yang memberitahu pengaruh apa yang
terjadi di lingkungan.

Gambar 1. Model Penelitian

Electronic Word Of H1 Keputusan Pembelian
Mouth (X1) > (Y)
H
Gaya Hidup
(X2)

Hubungan antara electronic word of mouth terhadap keputusan pembelian. Menurut (N. S.
Dewi & Sudiksa, 2019) dengan judul “peran kepercayaan merek memediasi electronic word of
mouth terhadap keputusan pembelian” mengatakan bahwa internet telah mengubah cara
konsumen dalam mencari barang dan jasa, saat ini banyak orang hanya mengetik apa yang

1787

FMI

Published by:
i DR ! MANAJEMEN
SONFESIA
KIRAMDA LML Lt A’



Semunar Nasional FMI
FMI 2024 Manado T

e-ISSN: 3026-4499

Prosiding Vol.2

5-7 November 2024

mereka cari ke mesin pencarian dan apa yang mereka temukan akan memiliki pengaruh pada
keputusan pembelian mereka. Konsumen akan terlebih dahulu menjelajahi web untuk membaca
komentar dan ulasan online mengenai produk atau jasa yang mereka minati untuk membantu
dalam membuat keputusan pembelian. Electronic word of mouth akan menyebar lebih cepat
dan lebih luas sehingga memiliki dampak yang lebih kuat pada proses pembuatan keputusan
konsumen. Dalam penelitian ini menunjukan bahwa electronic word of mouth berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan dalam Penelitian yang
dilakukan oleh (Themba & Mulala, 2013) dengan judul “Brand-Related eWOM and Its Effects
on Purchase Decisions: An Empirical Study of University of Botswana Students” Penelitian ini
menjukkan bahwa rekomendasi dari orang lain adalah sumber informasi yang berharga dan
kredibel yang dapat memengaruhi keputusan pembelian mereka. Hasil penelitian ini
menunjukan bahwa EWOM berpengaruh postif dan singnifikan terhadap keputusan pembelian.

HI : Diduga bahwa electronic word of mouth berpengaruh signifikan terhadap  keputusan
pembelian pada konsumen shopee di kota samarinda.

Hubungan antara gaya hidup terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan penelitian yang di
lakukan oleh (Dian & Prajanti, 2019) dengan judul “Predicted Purchasing Decisions from
Lifestyle, Product Quality and Price Through Purchase Motivation” Gaya hidup memberikan
penilaian terhadap dunia sekitar, dengan gaya hidup yang tinggi maka keinginan untuk
melakukan pembelian juga akan semakin tinggi, dan semakin rendah gaya hidup akan semakin
rendah pula pembeliannya, dalam hal ini melakukan pembelian karena adanya unsur dan
dorongan kebutuhan yang timbul dari gaya hidup. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa gaya
hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan dalam
penelitian yang dilakukan oleh (Laksono & Iskandar, 2018) dengan judul “Pengaruh Gaya
Hidup Dan Pendapatan Terhadap Keputusan Pembelian” mengatakan bahwa meningkatnya
keputusan pembelian dapat ditunjang dengan gaya hidup masyarakat yang selalu ingin terlihat
trend dan selalu mengikuti perkembangan zaman. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa gaya
hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

H2 : Diduga bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pada konsumen shopee di kota samarinda.

3. Metode Penelitian

Populasi dan Sampel. Populasi pada penelitian ini adalah seluruh konsumen shopee di
Samarinda yang tidak diketahui jumlahnya secara pasti. Hal ini karena tidak terdapat sumber
atau informasi yang menyatakan secara pasti jumlah pengunjung Shopee secara keseluruhan.
Jenis non probability sampling yang digunakan adalah jenis purposive sampling yaitu teknik
penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2019). Adapun kriteria sampel
konsumen Shopee di Samarinda dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : (1) Berusia
minimal 17 tahun, karena pada usia tersebut dianggap sudah dewasa dan dapat mengambil
keputusan dengan bijak. (2) Pernah berbelanja produk shopee di Samarinda minimal 2 kali.

Jumlah sample didapat dengan menggunakan rumus Hair : 5 sampai dengan 10 dikali dengan
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jumlah item penelitian. Dalam penelitian ini terdapat 12 item pernyataan yang digunakan
sebagai indikator, adapun sampel pada penelitian ini : sampel = item yang diestimasikan x (5
s/d 10) =12 x 8 =96 responden.

Metode Pengumpulan Data. Pengumpulan data dilakukan menggunakan metode kuesioner,
dengan cara memberikan daftar pernyataan kepada responden sesuai dengan tujuan penelitian.
Kuesioner dalam penelitian ini dibuat berdasarkan indikator dari masing-masing variabel
penelitian. Skala pengukuran untuk kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah
skala Likert lima poin dengan kategori sebagai berikut :

Simbol Keterangan Skor
SS Sangat setuju 5
S Setuju 4
N Netral 3
TS Tidak Setuju 2
STS Sangat Tidak Setuju 1

Analisis Regresi Linier Berganda. Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengukur
kekuaatan hubungan antara variabel atau lebih dan menunjukan arah hubungan antara variabel
dependen dengan variabel independen. Adapun model persamaan regresi yang dapat diperoleh
dalam analisis ini adalah sebagai berikut : ¥ =a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + €

Keterangan :
Y = Keputusan pembelian
o = Konstanta dari persamaan regresi
bl = Koefisien regresi kepercayaan konsumen
b2 = Koefisien regresi electronic word of mouth
b3 = Koefisien regresi gaya hidup
X1 = Kepercayaan konsumen
X2 = Electronic word of mouth
X3 = Gaya hidup
€ = Variable penganggu (Standar Eeror)

Adapun untuk menguyji hipotesis, penulis menggunakan uji F (uji serentak) dan uji T (uji parsial)
untuk mengetahui pengaruh antar variabel dependen dengan variabel independen.

Uji koefisien korelasi R. Koefisien korelasi digunakan untuk mengetahui kuatnya hubungan
antara variable tidak bebas dengan variabel bebas. Semakin besar nilai R, maka semakin tepat
model regresi yang dipakai sebagai alat peramalan, karena total variasi dapat menjelaskan
variable tidak bebas (dependen. Rumus koefisien korelasi R) Menurut Sugiono (2019).
Pertanyaan ini dinyatakan dengan rumus:
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Selanjutnya untuk mengetahui tingkat hubungan dapat digunakan pedoman interpretasi
koefisien korelasi.

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00 - 0,199 * Sangat Rendah
0,20-0.,399 Rendah
0,40 — 0,599 Sedang
0,60 —0,799 Kuat
0,80 — 1,000 Sangat Kuat

Untuk menentukan apakah korelasi dari masing-masing variabel signifikan atau tidak diukur
dari nilai signifikan setiap hubungan variabel. Nilai signifikan arus lebih kecil nilainya
dibanding nilai tingkat toleransi yang digunakan. Dalam penelitian ini nilai toleransi yang
dipakai adalah 0,05.

Uji Koefisien Determinasi (R %), Perhitungan koefisien determinasi digunakan untuk mengukur
besarnya pengaruh antara dua variabel atau lebih. Semakin besar nilai (Rz), maka semakin

besar pengaruh antara variabel yang tidak bebas dengan variabel bebas. (R?) ini mempunyai
jangkauan antara 0 dan 1, semakin dekat ke 1 maka semakin besar proporsi variabel bebas
tersebut menjelaskan variabel tidak bebas.

SSR
R2=

Total SS
Dimana:

SSR = Sum of Squares Regression
Total SS = Total Sum of Squares

Untuk mempermudah dalam penulisan perhitungan statistik, maka digunakan bantuan alat
analisis SPSS.

Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F). Uji F dilakukan untuk melihat kemaknaan dari hasil
model regresi tersebut. Bila nilai F hitung lebih besar dari F table atau tingkat signifikannya
lebih kecil dari 5% (a= 5% = 0,05) maka hal ini menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ho di
tolak yang berarti bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel eksogen (belanja
hedonis, promosi dan emosi positif) terhadap variabel endogen (Impulse Buying). Untuk
menghitung F hitung digunakan rumus segabai berikut Ghozali, (2018:101)
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R/
(1-R2)(n—k—_y)

Keterangan:

R 2 =Koefisien Determinasi

K = jumlah variabel independen

N = Jumlah pengamatan atau sampel

Uji Signifikasi Parameter Individu (Uji Statistik t). Uji statistikt pada dasarnya menunjukkan
seberapa jauh pengaruhnya satu variabel independen secara individu dalam menerangkan
variasi variabel dependen. Probabilitas lebih kecil dari 0,05 maka hasilnya signifikan berarti
terdapat pengaruh dari variabel independen secara individu terhadap variabel dependen Ghozali
(2018:98). Langkah-langkah dalam menghitung uji-t adalah sebagai berikut: (1) Menentukan
hipotesis; (2) Mengetahui besarnya angka t-tabel diperoleh dari output SPSS; (3) Mengetahui
besarnya angka t-tabel dengan ketentuan tarif. Signifikan 0.05 dan derajat kebebasan (jumlah
sample/100-2); (4) Menentukan kriteria uji hipotesis sebagai berikut: (a) Jika t-hitung < t-tabel
atau t-hitung > t-tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima; (b) Jika t-tabel < t-hitung atau t-hitung
< t-tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak; (5) Mengambil keputusan.

4. Hasil dan Pembahasan

Keputusan Pembelian (Y)

Indikator Jawaban Responden Indeks
1 2 3 4 5
F| % |F| % | F % F % F %
KP1 0 | 0% 1 1% 11]11.5% |46 |47.9% | 38| 39.6% | 81,8
KP2 2 121% |1 1% |14 14.6% | 37 | 38.5% | 42 | 43.8% | 80,8
KP3 0 | 0% 1] 1%]6 |63% |45]469% |44 |45.8% | 84
Rata-rata 82,2

Berdasarkan tabel hasil analisis di atas, dapat dijabarkan sebagai berikut : (1) Konsumen
berbelanja pada shopee karena produk yang di jual sesuai dengan deskrpsi yang tercantum pada
produk. Dalam indikator ini yaitu KP1 berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam jawaban
responden tinggi. hal ini dibuktikan dengan hasil KP1 Sebanyak 46 responden atau 47,9%
menjawab baik dan 38 responden atau 39,6% menjawab sangat baik .Secara keseluruhan
indikator Konsumen berbelanja pada shopee karena produk yang di jual sesuai dengan deskrpsi
yang tercantum pada produk dalam penelitian ini telah di presepsikan baik untuk KP1 dengan
nilai indeks 81,8. (2) Konsumen yakin untuk menjadikan shopee sebagai pilihan utama dalam
berbelanja online. Dalam indikator ini yaitu KP2 berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam
jawaban responden tinggi. hal ini dibuktikan dengan hasil KP2 Sebanyak 37 responden atau
38,5% menjawab baik dan 42 responden atau 43,8% menjawab sangat baik .Secara keseluruhan
indikator Konsumen yakin untuk menjadikan shopee sebagai pilihan utama dalam berbelanja

FMI

Published by: Trmining
FORU r MLANS \_\SL\ © Research
SONFEAIA Srymtitorte
KIRAMDA LML Lt .l

1791



Semunar Nasional FMI
FMI 2024 Manado T

e-ISSN: 3026-4499

Prosiding Vol.2

5-7 November 2024

online dalam penelitian ini telah di presepsikan baik untuk KP2 dengan nilai indeks 80,8. (3)
Konsumen bersedia merekomendasikan shopee kepada orang lain. Dalam indikator ini yaitu
KP3 berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam jawaban responden tinggi. hal ini dibuktikan
dengan hasil KP3 Sebanyak 45 responden atau 46,9% menjawab baik dan 44 responden atau
45,8% menjawab sangat baik .Secara keseluruhan indikator Konsumen bersedia
merekomendasikan shopee kepada orang lain dalam penelitian ini telah di presepsikan sangat
baik untuk KP3 dengan nilai indeks 84.

Electronic Word Of Mouth (X1)

Indikator Jawaban Responden Indeks
1 2 3 4 5
F| % F| % |F| % |F % F %
EWOM1 |0 | 0% |1 [1%|33,1%|25]26% | 67]69.8% | 89,2
EWOM?2 |0 | 0% [0 ]|0%]2)|21%|45]|46,9% |49 |51% | 86,2
EWOM3 |0 0% |[0]0%]|6|63% | 38]|39,6%|52]|542% | 86
Rata-rata 84,8

Berdasarkan tabel hasil analisis di atas dapat dijabarkan sebagai berikut : (1) Membaca ulasan
dari pengguna lain sebelum melakukan pembelian. Dalam indikator ini yaitu EWOMI
berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam jawaban responden tinggi. hal ini dibuktikan dengan
hasil EWOMI1 Sebanyak 25 responden atau 26% menjawab baik dan 67 responden atau 69,8%
menjawab sangat baik. Secara keseluruhan indikator konsumen membaca ulasan dari pengguna
lain sebelum melakukan pembelian pada Shopee dalam penelitian ini telah di presepsikan
sangat baik untuk EWOMI1 dengan nilai indeks 89,2. (2) Konsumen memperoleh informasih
tentang produk yang dijual di shopee melalui media sosial yang di miliki. Dalam indikator ini
yaitu EWOM?2 berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam jawaban responden tinggi. hal ini
dibuktikan dengan hasil EWOM?2 Sebanyak 45 responden atau 46,9% menjawab baik dan 49
responden atau 51% menjawab sangat baik. Secara keseluruhan indikator Konsumen
memperoleh informasih tentang produk yang dijual di shopee melalui media sosial yang di
miliki dalam penelitian ini telah di presepsikan sangat baik untuk EWOM2 dengan nilai indeks
86,2. (3) Konsumen membaca informasi tentang kualitas porduk yang akan di beli dari
pengguna lain. Dalam indikator ini yaitu EWOM3 berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam
jawaban responden tinggi. hal ini dibuktikan dengan hasil EWOM3 Sebanyak 38 responden
atau 39,6% menjawab baik dan 52 responden atau 54,2% menjawab sangat baik . Secara
keseluruhan indikator konsumen membaca informasi tentang kualitas porduk yang akan di beli
dari pengguna lain dalam penelitian ini telah di presepsikan sangat baik untuk EWOM3 dengan
nilai indeks 86.
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Gaya Hidup (X2)

Indikator Jawaban Responden Indeks
1 2 3 4 5
F| % |F| % |F % F % F %
GH1 0 | 0% 1]1% |16|16.7% |43 | 44.8% | 36| 37.5% | 804
GH2 0 0% |3]31%|10]10.4% |44 |45.8% |39]40.6% | 814
GH 3 3 131%|8|83%|21]21.9%|32]33.3% |32]333% |74
Rata-rata 78,6

Berdasarkan tabel hasil analisis di atas dapat dijabarkan sebagai berikut : (1) Konsumen
melakukan pembelian pada shopee karna mendapat informasi dari orang lain. Dalam indikator
ini yaitu GH1 berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam jawaban responden tinggi. Hal ini
dibuktikan dengan hasil GH1 Sebanyak 43 responden atau 44,8% menjawab baik dan 36
responden atau 37,5% menjawab sangat baik. Secara keseluruhan indikator konsumen
melakukan pembelian pada Shopee karna mendapat informasi dari orang lain dalam penelitian
ini telah dipersepsikan baik untuk GH1 dengan nilai indeks 80,4. (2) Konsumen merasa bahagia
ketika berbelanja pada shopee. Dalam indikator ini yaitu GH2 berdasarkan hasil analisis
diperoleh dalam jawaban responden tinggi. Hal ini dibuktikan dengan hasil GH2 Sebanyak 44
responden atau 45,8% menjawab baik dan 39 responden atau 40,6% menjawab sangat baik.
Secara keseluruhan indikator konsumen merasa bahagia ketika berbelanja pada Shopee dalam
penelitian ini telah di persepsikan baik untuk GH2 dengan nilai indeks 81,4. (3) Konsumen
selalu mengikuti trend sesuai dengan apa yang di rekomendasikan oleh Shopee. Dalam
indikator ini yaitu GH3 berdasarkan hasil analisis diperoleh dalam jawaban responden tinggi.
Hal ini dibuktikan dengan hasil GH3 sebanyak 32 responden atau 33,3% menjawab baik dan
32 responden atau 33,3% menjawab sangat baik. Secara keseluruhan indikator konsumen selalu
mengikuti trend sesuai dengan apa yang di rekomendasikan oleh Shopee dalam penelitian ini
telah di persepsikan sangat baik untuk GH3 dengan nilai indeks 74.

Pengaruh Electronic Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian. Electronic word of mouth
merupakan salah satu dari beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Informasi yang disampaikan sebuah ulasan produk dapat mempresentasikan
kualitas suatu produk tersebut sesuai dengan evaluasi dari konsumen. Calon konsumen
biasanya akan melakukan pencarian informasi terkait suatu produk melalui ulasan yang telah
diberikan oleh konsumen sebelumnya., sebelum melakukan sebuah keputusan pembelian.
Konsep ini mengansumsikan bahwa electronic word of mouth merupakan sarana yang efektif
untuk mengubah jaringan komunikasi, menangkap perhatian penerima, memicu ketertarikan,
dan akhirnya mendorong penjualan, dan hal ini otomatis mempengaruhi perilaku konsumen.
Electronic word of mouth akan sangat berpengaruh terhadap konsumen yang tertarik dengan
saran dari orang yang telah memiliki pengalaman terhadap produk tersebut. Internet saat ini
telah sangat diberdayakan konsumen untuk melakukan berbagai informasi yang saat ini dapat
dengan mudah diakses dan sebagian besar konsumen dapat memberitahukan pengalamannya
melalui internet. Dan mempengaruhi konsumen lainnya melalui electronic word of mouth. Hal
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ini dapat dilihat dari distribusi jawaban dari responen yang dapat dilihat dari indikator tertinggi
untuk variabel electronic word of mouth yaitu valence of opinion, hal ini bermakna bahwa
konsumen shopee membaca ulasan dari konsumen lain sebelum melakukan keputusan
pembelian, apakah produk yang di terima sesuai dengan yang di harapkan kosnumen atau
konsumen shopee dapat mengakses pendapat positif dan negatif yang di berikan oleh konsumen
lain yang pernah membeli produk yang di inginkan. Hasil penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Mehyar, Saeed, et al., (2020), N. S. Dewi & Sudiksa (2019), Themba &
Mulala (2013) dan Yayli & Bayram, (2012) yang menunjukkan bahwa EWOM berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Semakin banyak ulasan postif yang di berikan konsumen lain
maka konsumen yang membaca akan melakukan keputusan pembelian.

Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian. Gaya hidup memberikan penilaian
terhadap dunia sekitar, dengan gaya hidup yang tinggi maka keinginan untuk melakukan
pembelian juga akan semakin tinggi, dan semakin rendah gaya hidup akan semakin rendah pula
pembeliannya, dalam hal ini konsumen melakukan pembelian karena adanya unsur dan
dorongan yang timbul dari gaya hidup. Konsumen melakukan aktivitas belanja bukan
berdasarkan kebutuhan tetapi keinginan dan kesenangan semata. Tujuan utama konsumen
adalah sebagai identitas yang dapat membedakan mereka dengan orang disekitarnya. gaya
hidup dapat dilihat dari kondisi perekonomian keluarganya. gaya hidup dengan berbelanja di
shopee dapat menunjukkan kelas sosial dalam masyarakat. Selain itu, gaya hidup sudah menjadi
budaya di masyarakat dengan terus berbelanja mengikuti trend yang sedang berlangsung.
Akibat yang ditimbulkan dari gaya hidup adalah pemborosan karena membeli barang tanpa
tujuan atau kegunaan yang jelas. Hal ini dapat dilihat dari distribusi jawaban dari responen yang
dapat dilihat dari indikator tertinggi untuk variabel gaya hidup yaitu brand/fashion
consciousness hal ini bermakna bahwa konsumen shopee selalu mengikuti trend sesuai dengan
apa yang di rekomendasikan oleh shopee. Dan indikator terendah adalah pendapat (Opinion)
dimana hal ini menunjukkan bahwa konsumen shopee melakukan pembelian pada shopee karna
membaca ulasan atau pendapat dari konsumen lainnya. Hasil penelitian ini mendukung
penelitian yang dilakukan oleh E. Dewi et al., (2020), Dian & Prajanti, (2019), Laksono &
Iskandar, (2018) dan Warayuanti & Suyanto, (2015) yang menunjukkan bahwa gaya hidup
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

5. Kesimpulan

Hasil analisis dapat disimpulkan bahwa: (1) Electronic word of mouth berpengaruh dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen shopee di kota samarinda. Karena
electronic word of mouth merupakan salah satu dari beberapa faktor yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian pada konsumen shopee. Informasi yang disampaikan sebuah ulasan
produk dapat mempresentasikan kualitas suatu produk tersebut sesuai dengan evaluasi dari
konsumen. Calon konsumen biasanya akan melakukan pencarian informasi terkait suatu produk
melalui ulasan yang telah diberikan oleh konsumen sebelumnya sebelum melakukan sebuah
keputusan pembelian. (2) Gaya hidup berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada konsumen shopee di kota samarinda. Karena meningkatnya keputusan
pembelian dapat ditunjang dengan gaya hidup masyarakat yang selalu ingin terlihat trend dan
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selalu mengikuti perkembangan zaman. Gaya hidup memberikan penilaian terhadap dunia
sekitar, dengan gaya hidup yang tinggi maka keinginan untuk melakukan pembelian juga akan
semakin tinggi, dan semakin rendah gaya hidup akan semakin rendah pula pembeliannya,
dalam hal ini melakukan pembelian karena adanya unsur dan dorongan kebutuhan yang timbul
dari gaya hidup.
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