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ABSTRAK

NASMAWATI, Pengaruh eWOM Dan Trust Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Pada Market Place Shopee di Kab. Majene. Dibimbing Oleh Bapak
Muhammad Shaleh Z Dan Ibu Suryani Syamsuddin

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh eWOM dan
Trust terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada Market Place Shopee di Kab.
Majene. Penelitian ini menggunakan metode asosiatif dengan pendekatan
kuantitatif,dengan variabel independen eWOM dan Trust sedangkan variabel
dependen yaitu keputusan pembelian. Jumlah sampel yang diperoleh sebanyak 70
responden. Terknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linear
berganda yaitu dengan menggunakan e WOM dan Trust sebagai variabel independen
dan Keputusan Pembelian pada Market Place Shopee di Kab.Majene sebagai
variabel dependen. Hasil penelitian ini menyatakan bahwa secara simultan variabel
eWOM dan Trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
pada Market Place Shopee di kab. Majene. Sedangkan secara parsial variabel
eWOM tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
pada Market Place Shopee di Kab. Majene dan variabel Trust berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Market Place Shopee di Kab.
Majene.

Kata Kunci: eWOM, Trust, Keputusan Pembelian
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PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Perubahan pengguna internet membuat pola perilaku konsumen yang mulai
menyenangi untuk berbelanja secara online. Belanja online menjadi tren baru yang
terasa lebih sederhana, efisien, dan cepat tanpa ditemui hambatan yang berarti.
Biaya transportasi dan waktu berbelanja terasa lebih hemat dan efektif. Akhirnya,
berbelanja secara online menjadi salah satu gaya hidup di Indonesia.

Perubahan gaya hidup dan ketergantungan pada penggunaan internet
menjadi peluang bagi para pemasar untuk memperkenalkan produk yang dimiliki
dan sosial media menjadi platform paling tepat saat ini (prasad et.al, 2017)
Sebagaimana teknologi memang harus dimanfaatkan dengan baik dan semaksimal
mungkin, fasilitas jual beli online melalui internet juga harus dimanfaatkan dengan
baik sehingga dapat menguntungkan bagi produsen online dan konsumen.

Aktivitas jual beli online disatu segi memiliki banyak kelebihan, konsumen
tidak harus ke mall atau kepusat perbelanjaan. Belanja online atau yang sering
disebut dengan e-shopping merupakan suatu bentuk perdagangan yang
mempertemukan konsumen dengan penjual melalui jaringan internet dan tidak
perlu bertatap muka secara langsung untuk melakukan transaksi hanya melalui
browser web. Perkembangan teknologi juga telah membawa banyak perubahan
dalam gaya hidup konsumen yang lebih sering berinteraksi didunia maya. Bahkan,
untuk berbelanja konsumen sekarang lebih suka belanja online karena lebih praktis,

menghemat waktu dan dapat melakukan perbandingan harga dengan cepat.



Teknologi dan informasi pada zaman sekarang tidak dapat dipungkiri
memberikan pengaruh yang cukup besar dalam perilaku konsumen. Perilaku
konsumen adalah suatu kegiatan yang berkaitan dengan proses pembelian barang
dan jasa dimana menjadi suatu dasar bagi konsumen untuk membuat keputusan
pembelian. Perubahan perilaku konsumen yang sangat terlihat di zaman modern
seperti saat ini yaitu konsumen menginginkan sesuatu yang serba cepat dan mudah.
Selain itu, tampilan media sosial yang friendly dan tidak rumit menjadikan
konsumen lebih senang berbelanja via media sosial. Media sosial terbukti aktif
menjangkau generasi millennial yang aktif berinteraksi di media sosial via
smartphone. Oleh karena itu Perkembangan teknologi yang sangat pesat
memberikan dampak besar bagi semua bidang, terutama pada bidang perdagangan.
Perkembangan teknologi khususnya internet menjadi penopang utama pada seluruh
bisnis dalam memasarkan atau menawarkan produk dan jasa yang dijualnya.
Penggunaan internet inilah mampu mendorong seluruh aktivitas dalam proses
jual/beli, promosi, komunikasi dan aktivitas lainnya yang dilakukan tanpa tatap
muka atau tanpa bertemu langsung dengan individu lainnya.

Komunikasi pemasaran sekarang menjadi jenis komunikasi pemasaran
modern yang memungkinkan konsumen dengan mudah memperoleh informasi dan
membandingkan beberapa produk serupa sebelum membeli barang. Dengan
menggunakan informasi yang diperoleh dari internet, konsumen dapat mengetahui
lebih banyak tentang produk dan perusahaan, sehingga konsumen dapat mengambil

keputusan pembelian yang tepat.



(Zulfa & Hidayati, 2018) mendefinisikan bahwa persepsi risiko sebagai
sebuah ketidakpastian yang dihadapi konsumen ketika mereka tidak dapat
meramalkan konsekuensi di masa yang akan datang akibat keputusan pembelian
yang dilakukan. Pada pembelian online, proses pembelian dan transaksi yang ada
tidak terjadi secara langsung sehingga hanya dapat melihat barang melalui gambar
dan tidak dapat menyentuhnya. Keputusan pembelian adalah pemilihan suatu
tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif. Dalam melakukan suatu niat
pembelian, konsumen dapat membuat hingga enam sub-decision diantaranya
pilihan produk, pilihan merek, pilihan penjual, jumlah pembelian, waktu
pembelian, dan metode pembayaran. Dalam membuat suatu keputusan pembelian
konsumen tidak terlepas dari beberapa faktor seperti faktor kepercayaan,
kemudahan, serta persepsi akan risiko yang dihadapi dalam keputusan pembelian
(Kotler & Keller, 2016)

Menurut (Sudaryono, 2016:99), keputusan pembelian yaitu memilih
beberapa alternatif pilihan dua atau lebih dari dua. Dapat dikatakan bahwa dalam
mengambil suatu keputusan seseorang harus menentukan suatu alternatif dari
alternatif yang lain. Apabila seseorang memutuskan membeli karena dihadapkan
dengan pilihan membeli atau tidak membeli maka hal tersebut posisi membuat
suatu keputusan. Proses pengambilan keputusan pembelian konsumen melibatkan
serangkaian tahapan, mulai dari mengidentifikasi masalah hingga melakukan
transaksi pembelian. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai faktor,

termasuk electronic word of mouth (eWoM), gaya hidup, dan tingkat kepercayaan.



Dalam upaya mencapai keberhasilan penjualan melalui internet, perusahaan
berupaya semaksimal mungkin untuk meyakinkan pelanggan dengan menyajikan
bukti berupa foto, komentar, dan testimoni lainnya guna membangun kepercayaan
pelanggan. Pelanggan menggunakan media online untuk berbagi pengalaman
pribadi mereka terkait merek, produk, atau layanan yang mereka telah alami
sebelumnya.Setelah calon konsumen mendapatkan penawaran produk melalui
promosi atau melalui informasi dari rekomendasi dari orang lain, mereka kemudian
akan melakukan evaluasi sebelum mengambil keputusan dalam melakukan
pembelian.Perubahan perilaku konsumen yang sangat terlihat di zaman modern
seperti saat ini yaitu konsumen menginginkan sesuatu yang serba cepat dan mudabh.
Seseorang yang ingin membeli suatu barang tidak perlu lagi keluar rumah cukup
dari rumah dengan tersedianya internet dan gadget seseorang tersebut dapat
melakukan pembelian.

Shoppee adalah salah satu platform e-commerce yang populer di Indonesia,
yang menyediakan beragam produk pilihan yang menjadi favorit konsumen.
Platform ini menawarkan berbagai Top Brand dalam kategori produk dengan
berbagai fitur promosi seperti iklan, promo toko, promo Shoppee, voucher toko,
dan produk pilihan toko. Shopee merupakan marketplace yang menyediakan
berbagai produk untuk menunjang kehidupan sehari- hari konsumen yang
mencakup fashion, gadget, alat kosmetik, fotografi, perlengkapan olahraga,
makanan, perlengkapan rumah tangga, souvenir dan lain-lain. Shopee menyediakan
berbagai fitur pembayaran melalui transfer bank, alfamart, indomaret, serta shopee

pay. Tak hanya itu, shopee juga terdapat berbagai fitur games, cashback hingga



voucher gratis ongkir. Semua fitur tersebut bertujuan untuk mempermudah
konsumen dalam berbelanja serta mendorong mereka untuk menggunakan shopee.
Shopee tercatat sebagai platform belanja online nomor 1 di Indonesia dengan
jumlah total unduhan (total downloads) terbanyak baik di Google Play Store atau
Apple App Store. Shopee juga menjadi platform belanja online nomor 1 pada

jumlah pengguna aktif bulanan (monthly active user).
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Gambar 1.1

Data Penjualan 10 kategori produk terlaku di shopee

(Sumber : Asosiasi Digital Marketing indonesia )

Menurut hasil riset Asosiasi Digital Marketing Indonesia pada tanggal 07
januari tahun 2020 fashion muslim, pakaian Wanita, dan pakaian pria termasuk ke
pada 10 kategori produk yang banyak dibeli oleh pengguna Shopee. Pada fashion
muslim sebanyak 107 juta produk, pakain Wanita sebanyak 100 juta produk, dan
pakaian pria sebanyak 28 juta produk. Menurut hasil analisa terdapat 2,3 juta

produk yang terdisplay di website shopee sampai dengan 07 januari 2020.



Tabel 1.2

Kunjungan web shopee pada Q3 2021

Tahun Jumlah kunjungan
Kuartal 1 2020 71°6 juta
Kuartal 11 2020 93,4 juta
Kuartal 111 2020 96,5 juta
Kuartal 1V 2020 129,3 juta
Kuartal 1 2021 127,4 juta
Kuartal 11 2021 127 juta
Kuartal 111 2021 1344 juta

(Sumber : databoks.katadata.co.id)

Pada tabel diatas jumlah rata-rata kunjungan web bulanan shopee sebanyak
134,4 juta pada kuartal 111 2021. Angka ini meningkat 5,8% dari kuartal sebelumnya
yang sebanyak 127 juta. Peningkatam tersebut merupakan pertama kalinya sejak
mengalami penurunan selama Il kuartal berturut-turut. Tercatat, jumlah kunjungan
ke web Shopee sebanyak 129,3 juta pada kuartal 1V 2020, naik 34% dari kuartal
sebelumnya yang sebanyak 96,5 juta kunjungan.

Pada, kunjungan pada kuartal 1 2021 menurun 1,5% menjadi 127,4 juta.
Lalu kembali menurun 0,3% menjadi 127 juta kunjungan pada kuartal 11 2021. Jika
dilihat peringkatnya, Shopee menempati urutan kedua sebagai e-commerce dengan
rata-rata kunjungan web bulanan tertinggi. Posisi ini didapat dari kuartal 1 2021
hingga kuartal 111 2021.

Keputusan pembelian adalah pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih
pilihan alternatif. Dalam melakukan suatu niat pembelian, konsumen dapat
membuat hingga enam sub-decision diantaranya pilihan produk, pilihan merek,
pilihan penjual, jumlah pembelian, waktu pembelian, dan metode pembayaran.

Dalam membuat suatu keputusan pembelian konsumen tidak terlepas dari beberapa



faktor seperti faktor kepercayaan, kemudahan, serta persepsi akan risiko yang
dihadapi dalam keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2016)

Menurut (Sudaryono, 2016:99), keputusan pembelian yaitu memilih
beberapa alternatif pilihan dua atau lebih dari dua. Dapat dikatakan bahwa dalam
mengambil suatu keputusan seseorang harus menentukan suatu alternatif dari
alternatif yang lain. Apabila seseorang memutuskan membeli karena dihadapkan
dengan pilihan membeli atau tidak membeli maka hal tersebut posisi membuat
suatu keputusan. Proses pengambilan keputusan pembelian konsumen melibatkan
serangkaian tahapan, mulai dari mengidentifikasi masalah hingga melakukan
transaksi pembelian. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai faktor,
termasuk electronic word of mouth (eWoM), gaya hidup, dan tingkat kepercayaan.

Menurut kotler dan keller (2009) word of mouth adalah penawaran yang
dilakukan oleh orang baik dalam bentuk lisan, tertulis atau komunikasi elektronik
yang berhubungan dengan kebaikan pengalaman membeli atau menggunakan
produk dan jasa, juga merupakan salah satu bentuk bauran komunikasi yang tentu
saja diharapkan dapat mengkomunikasikan sesuatu pada konsumen lainnya.
eWOM menjadi saran penting bagi konsumen untuk mendapatkan informasi
tentang kualitas produk dan kualitas pelayanan serta semakin tinggi eWOM yang
dilakukan oleh perusahaan terhadap konsumen maka akan menciptakan minat beli
yang semakin tinggi (Chevalier dan Mayzlin, 2006). Menurut Jalivand (2012) e-
WOM berperan besar dalam pengaruhnya pada pengambilan keputusan pembelian

konsumen dan dalam pembentukan pola perilaku konsumen (priansa,2016)



Fenomena yang terjadi pada masyarakat di kab. Majene yaitu perubahan
gaya hidup perilaku berbelanja online yang saat ini yang telah menjadi kebiasaan
banyak orang yang membuat masyarakat Majene menghabiskan waktunya dengan
mengakses internet lebih banyak, dengan jumlah penduduk yang ada di kab. Majene
117,390 jiwa (BPS, 2022). Dari jumlah tersebut banyak diantara mereka yang
menyukai berbelanja online.

Dari sampel yang dipilih secara acak ditentukan dalam wawancara awal
sebelum penelitian dilakukan, didapatkan fakta bahwa terdapat konsumen yang
ragu-ragu untuk melakukan belanja secara online karena mereka takut tertipu.
Mereka takut tertipu uang yang mereka transfer hilang begitu saja atau barang yang
dikirimkan tidak sesuai dengan yang dipesan . Terdapat beberapa masyarakat yang
selalu melihat produk pada situs jual beli online, meskipun hanya sebagai referensi
dan tetap melakukan pembelian secara konvensional . tetapi, masih banyak
masyarakat yang melakukan belanja online karena kemudahan yang mereka
rasakan. Jika dilihat dari segi dimensi intensitas, masyarakat lebih banyak
membuka internet untuk berkomunikasi secara pribadi daripada membuka situs jual
beli online untuk melihat atau mencari produk. Dilihat dari dimensi velensi opini
sebagian dari masyarakat ketika ingin melakukan pembelian mereka melihat riview
atau rekomendasi dari orang lain yang pernah memperoleh manfaat dari produk
yang dibeli yaitu ketika produk tersebut menurut mereka menarik dan dengan harga
yang terjangkau maka mereka akan langsung membeli tanpa melihat pendapat dari

orang lain.



Faktor yang menjadi pertimbangan pada memilih shopee sebagai objek
penelitian yaitu di Indonesia Shopee merupakan salah satu e-commerce yang paling
banyak digunakan. Sehingga dapat dilihat dari sudut pandang pembeli, terdapat
masalah berupa keraguan terhadap kualitas suatu produk yang dijual di Shopee.
Padahal di Shopee sendiri penjual wajib mencantumkan foto dan deskripsi produk
di toko. Dengan adanya fitur Shopee Live dapat menunjukan secara real-time
kualitas produk yang dijual dan bentuk dari produk itu sendiri.

Pentingnya internet sebagai sarana untuk pemasaran dan perdagangan telah
menjadi topik yang sering dibicarakan belakangan ini. Pembahasan ini telah
menghasilkan pandangan yang mencerminkan perkembangan e-commerce, yakni
praktik perdagangan melalui internet. Pemanfaatan internet telah mengubah cara
orang melakukan transaksi. Penggunaan sebuah inovasi teknologi telah
memungkinkan para pengusaha untuk menawarkan produk dan jasa kepada
konsumen tanpa harus bertemu secara langsung., yang juga dikenal sebagai online
shop. Dengan adanya koneksi internet, calon pembeli memiliki kebebasan dalam
memilih dan melakukan pembelian tanpa harus meninggalkan rumah. Hal ini
memberikan keuntungan bagipembeli dan penjual yang berlokasi jauh atau berbeda
tempat. Namun, shopee juga menghadapi persaingan yang ketat dalam industri e-
commerce di indonesia. Agar tetap bisa bersaing dengan berbagai persaingannya,
perusahaan perlu memiliki keunikan dan perbedaan yang menunjukkan
keunggulannya dibanding dengan perusahaan lain.

Berdasarkan uraian yang telah di jelaskan di atas maka penulis tertarik untuk

melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh eWOM dan Trust terhadap
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keputusan pembelian konsumen pada market place shopee di kabupaten

majene”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis merumuskan masalah

yaitu:

1.2.1 Apakah ewom berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada
market place shopee di kab. Majene

1.2.2 Apakah trust berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada
market place shopee di kab. majene

1.2.3 Apakah ewom dan trust secara bersama-sama berpengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen pada market place shopee di kab. Majene

1.3 Tujuan penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini

adalah:

1.3.1 Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh ewom terhadap keputusan
pembelian konsumen pada market place shopee di kab. Majene

1.3.2 Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh trust terhadap keputusan
pembelian konsumen pada market place shopee di kab. Majene

1.3.3 Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh ewom dan trust secara
bersama-sama terhadap keputusan pembelian konsumen pada market place

shopee di kab. Majene
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1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan membawa manfaat baik dari segi teoritis dan segi
praktis.
1.4.1 Manfaat Teoritis

Penelitian ini bertujuan untuk meningkatkan pemahaman dan pengetahuan
peneliti, terutama di bidang ekonomi yang terkait dengan electronic word of mouth
dan trust marketplace dalam pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Selain
itu, penelitian ini juga bertujuan untuk memperkuat teori-teori yang telah ada terkait
dengan topik yang diteliti dan mengimplementasikan serta memperkaya
pengetahuan yang telah diperoleh selama masa perkuliahan.

1.4.2 Manfaat Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan informasi yang
berguna bagi platform Shopee mengenai faktor-faktor yang mendorong konsumen
untuk memilih Shopee sebagai pilihan utama dalam melakukan pembelian produk.
1.5 Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan dalam penelitian terdiri dari tiga bab yaitu :

BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini dijelaskan mengenai latar belakang, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian seperti manfaat teoritis, manfaat praktis, dan
sistematika penulisan.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini menguraikan mengenai landasan teori yang digunakan yaitu
mengenai efikasi diri dan pengembangan karier, hasil penelitian terdahulu /

tinjaun empirik, kerangka berfikir, dan hipotesis penelitian.
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BAB IIl METODE PENELITIAN
Pada bab ini akan membahas mengenai jenis penelitian, jenis dan sumber
data, populasi dan sampel, tempat dan waktu penelitian, variabel penelitian,
defenisi operasional, teknik pengumpulan data, metode analisis data dan

teknik analisis data.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum
4.1.1 Sejarah Berdirinya Shopee

Shopee adalah anak perusahaan Sea Group, pertama kali di;uincurkan pada
tahun 2015 secara serentak di 7 negara, yakni Singapura, Malaysia, Thailand,
Taiwan, Indonesia, Vietnam dan Filipina. Sea Group memiliki misi untuk
meningkatkan kualitas kehidupan para konsumen dan pengusaha kecil menjadi
lebih baik dengan teknologi. Sea Group terdaftar di NYSW (Bursa Efek New York)
di bawah simbol SE.

Shopee mulai masuk ke pasar indonesia pada akhir bulan Mei 2015 dan
Shopee baru mulai beroperasi pada akhir Juni 2015 di indonesia. Shopee indonesia
beralamat di Wisma 77 Tower 2, jalan Letjen. S. Parman, Palmerah, Daerah khusus
ibukota Jakartal1410, indonesia.

Shopee adalah aplikasi Marketplace online untuk jual beli di ponsel dengan
mudahdan cepat. Shopee menawarkan berbagai macam produk-produk mulai dari
produk fashion sampai dengan produk untuk kebutuhan sehari-hari. Shopee hadir
dalam bentuk aplikasi mobile untuk memudahkan penggunanya dalam melakukan
kegiatan belanja online tanpa harus membuka website melalui perangkat komputer.
Shopee hadir di indonesia untuk membawa pengalaman berbelanja baru. Shopee
memfasilitasi penjual untuk berjualan dengan mudah serta membekali pembeli
dengan proses pembayaran yang aman dan pengaturan logistik yang terintegrasi.
Saat ini, angka unduhan telah mencapai 100 juta lebih unduhan di Google Play

Store
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Shopee 8.8 Beauty
Fashion Fest

Shopoe

(E3) {3 100 jto

Sumber : Play Store
Gambar 4.1. Jumlah unduhan Shopee di Google Play Store.
Sasaran pengguna shopee adalah kalangan muda yang saat ini terbiasa melakukan
kegiatan dengan bantuan gedjet termasuk kegiatan berbelanja. Untuk itu shopee
hadir dalam bentuk aplikasi mobile guna untuk menunjang kegiatan berbelanja
yang mudah dan cepat . kategori produk yang ditawarkan shopee, yaitu pakaian
pria, pakaian wanita,Tas, sepatu, Fashion muslim, Aksesoris Fashion, Make up,
Jam tangan, Gadget, perlengkapan olahraga, Hobi & Mainan, Perlengapan bayi dan
anak, Perlengkapan rumah, elektronik, komputer dan aksessoris, makanan dan
minuman, voucher, fotografi, otomotif dan serba serbi yang di dalamnya terdapat

camilan dan dekorasi rumabh.
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4.1.2 Logo Shopee

Gambar 4.2 Logo Shopee

Sumber : Google

4.1.3 Visi dan Misi Shopee

Setiap perusahaan pasti memiliki tujuan ataupun cita-cita yang ingin dicapai
supaya esksistensi perusahaan terus terjaga di dalam dunia usaha. Pentingnya visi
dan misi bagi suatu organisasi yaitu supaya terarah sehingga diharapkan dapat
bertahan dalam waktu yang panjang, mengalami kemajuan, dan terus berkembang.
Shopee merupakan perusahaan besar, dan memiliki visi dan misi adapun visi dan
misi Shopee adalah sebagai berikut:

a. Visi
menjadi mobile marketpalce nomor 1 di indonesia
b. Misi
mengembangkan jiwa kewirausahaan bagi para penjual di ndonesia
4.1.4 Segmentasi

Sasaran pengguna Shopee adalah kalangan muda yang saat ini terbiasa
melakukan kegiatan dengan bantuan gadget termasuk kegiatan berbelanja, CEO
Shopee Chris Feng menyatakan basis konsumen Shopee di indonesia didomisili

kelompok usia 15-25 tahun. Bukan hanya konsumen, mitra pedagang di dalam



BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada penelitian di atas
dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. variabel eWOM tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian
konsumen pada market place shopee di kab. Majene . hal tersebut dibuktikan
dengan hasil analisis data Uji t (parsial). Berdasarkan tanggapan responden
mengenai eWOM secara keseluruhan tergolong baik. Namun masih ada
beberapa permasalahan hal ini dapat dilihat dari kurangnya pelanggan membaca
ulasan positif mengenai produk di Shopee, pelanggan kurang membaca isi
informasi mengenai produk di shopee dan pelanggan juga tidak berkonsultasi
secara online di shopee. Persentase skor tertinggi berada pada indikator konten,
sedangkan persentase skor terendah berada pada indikator kualitas.

2. variabel Trust berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada
market place shopee di kab. Majene. Hal tersebut dibuktikan dengan hasil
analisis Uji t ( parsial ). Berdasarkan tanggapan responden mengenai Trust pada
pengguna Market Place Shopee secara keseluruhan masih tergolong baik, namun
masih ada beberapa permasalahn yang perlu diperbaiki kembali salah satunya
berkaitan dengan keandalan terkait marketplace Shopee dimana produk yang
dibeli konsumen tidak sesuai harapan dan menimbulkan kekecewaan terhadap

Market Place Shopee. Persentase skor tertinggi berada pada indicator persepsi
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integritas , sedangkan persentase skor terendah berada pada indicator persepsi
competence.

3. variabel eWOM, Trust, berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian pada market place shopee di kab. Majene. Hasil tersebut dibuktikan
dengan hasil analisis Uji F (simultan). Electronic word of mouth perlu
diperhatikan karena electronic word of mouth telah menjadi sumber informasi
utama untuk pelanggan sehingga pelanggan merasa yakin sebelum mereka
melakukan pembelian produk. Kepercayaan pelanggan penting karena
kepercayaan adalah hal utama dalam kegiatan berbelanja secara online.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpula diatas, selanjutnya dapat diusulkan saran yang

diharapkan bermanfaat :

1) Bagi penelitian selanjutnya, mengingat variabel diluar penelitian cukup besar
diharapkan dalam penelitian selanjutnya dapat mengembangkan variabel lain
diluar dari penelitian ini yang dapat mempenagruhi Keputusan Pembelian.
Untuk penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensiatau bahan masukan bagi
penelitian-penelitian selanjutnya yang berhubungan dengan pengaruh electronic
Word o fMouth dan Trust terhadap keputusan pembelian.

2) Bagi perguruan tinggi, sebagai referensni untuk kelengkapan kepustakaan
sebagai pengembangan ilmu pengetahuan dan teknologi sebagai salah satu tri
dharma perguruan tinggi.

3) Bagi perusahaan, diharapkan tetap menjaga dan lebih meningkatkan baurang

pemasaran Word Of Mouth dan Trust tersebut sehingga lebih meningkatkan
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Keputusan Pembelian. Untuk peningkatan konsumen Shopee sebaiknya
memberikan informasi yang lebih up to date, lengkap, jelas dan menarik
mengenai produk, harga, lokasi, dan juga menyediakan wadah untuk
menyampaikan keluhan sehingga shopee dapat menerima masukam untuk

meningkatkan kinerja menjadi lebih baik.
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