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Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui adanya pengaruh Viral Marketing, Online Consumer 

Reviews Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Fashion Di Shopee. Penelitian ini dilakukan 

pada pembeli fashion di shopee dengan pengambilan sampel sebanyak 384 responden. Metode 

penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan menggunakan analisis regresi 

linear berganda dengan menggunakan SPSS Versi 22. Hasil penelitian ini adalah Viral Marketing 

tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Fashion Pelanggan Shopee di Kota Madiun. 

Online Consumer Reviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

Fashion Pelanggan Shopee di Kota Madiun. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Fashion Pelanggan Shopee di Kota Madiun. Viral Marketing Online 

Consumer Reviews Dan Harga berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap 

Keputusan Pembelian Fashion Pelanggan Shopee di Kota Madiun 

Kata Kunci: Viral Marketing, Online Consumer Riviews, Harga, Keputusan Pembelian 

 

Abstract  

 

The purpose of this study is to find out the influence of Viral Marketing, Online Consumer Reviews 

and Price on fashion purchase decisions on Shopee. This research was conducted on fashion 

buyers on Shopee with a sampling of 384 respondents. The research method used is a quantitative 

approach using multiple linear regression analysis using SPSS Version 22. The result of this study 

is that Viral Marketing has no effect on Shopee Customers' Fashion Purchase Decisions in Madiun 

City. Online Consumer Reviews have a positive and significant effect on Shopee Customers' 

Fashion Purchase Decisions in Madiun City. Price has a positive and significant effect on Shopee 

Customers' Fashion Purchase Decisions in Madiun City. Viral Marketing Online Consumer 

Reviews And Prices have a positive and significant effect simultaneously on Shopee Customers' 

Fashion Purchase Decisions in Madiun City. 

Keywords:Viral Marketing, Online Consumer Riviews, Pricing, Purchase Decisions 
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A. PENDAHULUAN 

Perkembangan fashion di Kota Madiun juga didukung oleh Walikota melalui acara Madiun 

Market Fashion Shopping Festival. Berdasarkan berita yang dimuat pada website kota Madiun, 

madiun.go.id tepatnya pada tanggal 4 desember 2022 Pemerintah Kota Madiun sangat mendukung 

masyarakatnya untuk meningkatkan fashion mereka. Hal ini bertujuan untuk membuat kota 

Madiun tidak tertinggal dari kota-kota besar lainnya. Dengan adanya acara tersebut dapat 

dikatakan bahwa fashion masyarakat kota Madiun telah menjadi  hal  yang  diutamakan.  Selain  

itu  di  Madiun  terdapat  banyak mahasiswa dari berbagai macam daerah yang membuat 

perkembangan fashion di Kota Madiun semakin pesat. 

Keberadaan mahasiswa dari berbagai kampus yang ada di Madiun semakin mendukung 

perkembangan fashion di kota tersebut. Hal ini dikarenakan kebanyakan mahasiswa sangat 

memperhatikan penampilan mereka. Kemudian secara tidak langsung hal ini membuat masyarakat 

sekitar mulai meniru fashion tersebut. Untuk memenuhi kebutuhan fashion ini kebanyakan dari 

mereka melakukan pembelian secara online seperti melalui online shop. Saat ini banyak penyedia 

yang membantu pemasaran secara online. Seperti lazada, tokopedia, blibli, bukalapak, shopee dan 

masih banyak lagi. Berikut top e-commerce Indonesia berdasarkan pengunjung web bulanan. 
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Sumber: www.iprice.co.id 

 

Berdasarkan Peta E-Commerce Indonesia yang dirilis oleh iprice.co.id, Shopee berhasil 

menduduki posisi pertama sebagai top e-commerce yang dilihat dari pengunjung web bulanan 

yaitu sebanyak 132.776.700 pengunjung. Shopee   berhasil   mempertahankan   posisi pertamanya  

sebagai  top  e-commerce  selama  sepuluh  kuartal  berturut-turut  berdasarkan  ranking  di  

PlayStore. Pada kuartal I 2021, Shopee juga memimpin pada kategori ranking AppStore. 

Shopee masih menjadi platform e-commerce yang paling banyak digunakan oleh masyarakat 

Indonesia, termasuk di Madiun. Faktor mengapa Shopee menjadi pilihan utama adalah promo dan 

diskon konsisten karena banyaknya promo dan diskon yang konsisten diberikan. Garansi dan 

keamanan transaksi, shopee menawarkan garansi 100% produk asli, transaksi aman, dan dukungan 

pembayaran serta logistik yang kuat. Hal ini memberikan kepercayaan kepada pelanggan. 

Eksistensi shopee, shopee telah menguasai mayoritas pilihan responden selama bertahun-tahun, 

dengan persentase pengguna yang terus meningkat. Pendapatan Shopee juga mencatat 



 

SIMBA 
SEMINAR INOVASI 

MANAJEMEN BISNIS DAN 

AKUNTANSI 6 

 

Seminar Inovasi Manajemen Bisnis dan Akuntansi (SIMBA) 6 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas PGRI Madiun 

September 2024 
E-ISSN: 2686 - 1771 

 

pertumbuhan yang signifikan. Jadi, faktor-faktor  menjadikan shopee sebagai e-commerce yang 

diminati oleh pelanggan di Madiun dan seluruh Indonesia. 

Kajian Teori dan Pengembangan Hipotesa 

Pada theory of reasoned action (TRA) Ajzen dan Fishbein (1980) dapat dijelaskan bahwa 

seseorang dalam berperilaku dapat ditentukan dengan keinginan bertindak atau tidak bertindak 

atau sebaliknya. Pengembangan dari Theory of reasoned action TRA yaitu theory of planned 

behavior (TPB) yang ditambahkan dengan pengembangan perilaku kontrol yang dirasakan. 

Asumsi pada teori TRA dan TPB yaitu bagaimana individu mempertimbangkan tindakanya dan 

kemudian bagaimana merealisasikanya dalam pengambilan keputusan. (Fishbein dan Ajzen, 

1975). 

1. Keputusan Pembelian 

Menurut Anwar & Satrio (2015) keputusan pembelian merupakan proses yang mengevaluasi dua 

atau lebih alternatif dan memilih salah satunya. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen sebenarnya merupakan hasil akhir dari sejumlah keputusan. Keputusan ini ditinjau 

sebagai kegiatan dalam menyelesaikan masalah yang berakhir pada keputusan untuk membeli 

produk tersebut. 

Menurut Pradana et al. (2017) terdapat empat indikator keputusan pembelian, yaitu: 

a. Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi produk. 

Informasi suatu produk sangat penting dalam keputusan pembelian. Jika informasi yang 

didapat negatif maka konsumen akan  ragu  untuk  membeli  produk  tersebut.  Begitu  pula 

sebaliknya jika informasi produk positif maka konsumen akan lebih berminat untuk membeli 

produk tersebut 

b. Memutuskan membeli karena merk yang paling disukai. 

Saat seorang konsumen mempunyai produk yang disukai, mereka cenderung lebih 

memutuskan untuk membeli produk tersebut. 

c. Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan. 
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Keinginan dan kebutuhan setiap orang berbeda beda, hal ini dapat mempengaruhi proses 

pengambilan keputusan seseorang untuk membeli suatu produk berdasarkan keinginan 

maupun kebutuhan saat itu. 

d. Membeli karena mendapat rekomendasi dari orang lain. 

Rekomendasi seseorang tentang suatu produk dapat memicu keinginan orang lain untuk 

membeli produk tersebut. Rekomendasi ini bisa berasal dari keluaga, teman, idola, ataupun 

orang lain. 

H1: Viral marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

 

2. Viral Marketing 

Menurut Surniandari (2017) viral marketing merupakan suatu teknik pemasaran dengan 

memanfaatkan media elektronik untuk mencapai suatu tujuan pemasaran tertentu yang dilakukan 

melalui proses komunikasi yang secara berantai memperbanyak diri. Konsep ini menjanjikan 

ketenaran produk yang dipasarkan, dengan melihat tingginya animo masyarakat yang selalu 

terhubung koneksi internet untuk mengakses fitur-fitur gratis (yang sebenarnya telah diselipkan 

berbagai macam link yang menjadi terapan dari pemasaran viral). 

Terdapat beberapa indikator viral marketing menurut Nggilu et al (2019) sebagai berikut: 

a. Pengetahuan Produk 

Pengetahuan tentang produk merupakan tujuan dari perusahaan dalam menyajikan 

informasi tentang suatu produk melalui iklan dan deskripsi produk yang biasanya berisikan 

cara penggunaan, bahan baku hingga cara menyimpan yang di harapkan mampu di pahami 

oleh konsumennya. 

b. Kejelasan Informasi 

Kejelasan Informasi produk merupakan upaya pemasar untuk memberikan pengetahuan 

yang rinci tentang produk yang akan dibeli dan dinikmati oleh calon pelanggan sehingga 
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pelanggan tidak merasa kecewa ketika mendapatkan dan menggunakan barang yag telah 

dibeli. 

c. Membicarakan Produk 

Hal pertama yang dicari seseorang saat memutuskan untuk membeli produk adalah 

testimoni atau ulasan singkat konsumen mengenai kepuasaan mereka saat menggunakan 

suatu produk, hal ini dapat berpengaruh besar pada meningkatkan kepercayaan calon 

konsumen terhadap produk 

H2: Online consumer reviews berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

 

3. Online Cosumer Reviews 

Menurut Amelia et al. (2021) online consumer reviews merupakan ulasan yang diberikan 

konsumen yang sudah pernah membeli produk di toko online, sehingga konsumen lain dapat 

mengetahui informasi mengenai produk yang diinginkan. Ulasan ini dapat berupa hal positif 

maupun negatif. Online consumer reviews ini biasanya menjadi acuan bagi para pembeli yang 

akan membeli barang yang di review. 

Hariyanto & Trisunarno (2020) menyebutkan ada tiga indikator online consumer reviews, antara 

lain yaitu: 

a. Intensity 

Seberapa sering informasi tentang produk tersebut disampaikan. 

b. Valence of opinion 

Suatu pernyataan positif atau negatif yang disampaikan pengguna internet 

mengenai suatu organisasi atau perusahaan. 

c. Content 

Isi yang disampaikan 

H3: Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 
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4. Harga 

Menurut Hidayati (2018) harga merupakan kemampuan negosiasi antara pihak penjual dan 

pembeli sesuai keinginan masing- masing pihak. Jadi dalam hal ini penjual akan menetapkan harga 

setinggi mungkin dan pembeli akan menawar harga serendah mungkin sehingga akan terjadi 

sebuah kesepakatan. Maka dapat dikatakan bahwa harga merupakan faktor penentu dalam 

permintaan pasar. 

Menurut Dinawan (2010) terdapat tiga indikator untuk mengukur variabel harga, antara lain: 

a. Harga terjangkau oleh kemampuan daya beli konsumen. 

Semakin tinggi harga maka akan semakin rendah daya beli konsumen pada umumnya. 

b. Kesesuaian antara harga dan kualitas. 

Harga yang tinggi harusnya diikuti oleh kualitas yang tinggi juga 

c. Harga memiliki daya saing dengan produk lain yang sejenis. 

Ketika ada produk yang sama dengan harga rendah dan tinggi, maka konsumen akan lebih 

memilih produk dengan harga rendah. 

H4: Viral Marketing, Online Consumer Review dan Harga berpengaruh secara simultan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

 

 

B. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Populasi penelitian ini adalah 

seluruh pelanggan shopee di kota Madiun. Jenis teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu menggunakan non probality sampling. Jumlah anggota populasi dalam 

penelitian ini tidak diketahui besarnya oleh peneliti. Karena jumlah anggota populasi dalam 

penelitian ini tidak diketahui jumlahnya maka peneliti menggunakan rumus Lemeshow untuk 

menetapkan jumlah sampel (Sugiyono, 2016). Formula rumus Lemeshow adalah sebagai berikut: 

𝑛 = 𝑍2. 𝑝 (1 − 𝑝) 

𝑑2  
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Keterangan: 

n : jumlah sampel 

Z : nilai distribusi normal (untuk α =5%), Z = 1,96  

p : maksimal estimasi (50%) 

d : tingkat kepercayaan, dalam hal ini d =5% 

maka besar sampel dapat ditentukan sebagai berikut: 

𝑛 = 1,962. 0,50 (1 − 0,50) 

   0,052 

= 3,8416 . (0,25) 

     0,0025 

= 0,9604 

   0,0025 

= 384,14 = 384 

Berdasarkan perhitungan diatas didapat hasil sebanyak 384,16 kemudian dibulatkan menjadi 384. 

Sehingga berdasarkan formula Lemeshow diatas, maka dapat ditetapkan jumlah sampel sebesar 

384 responden. 

 

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN  

1. Uji Normalitas 

Menurut Sugiyono (2016) berpendapat bahwa, uji normalitas dimaksudkan untuk 

menguji apakah nilai residual yang telah distandarisasi pada model regresi 

berdistribusi normal atau tidak. Dalam penelitian ini, metode yang digunakan yaitu uji 

normalitas dengan Kolmogorov-Smirnov. 
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Tabel 1. Uji Normalitas 

 

         Sumber : Data diolah SPSS 22 

Berdasarkan tabel diatas diketahui sampel dari Kolmogorov-Smirnov dalam penelitian sejumlah 

384. Hasil Exact Test Monte Carlo menunjukkan nilai signifikan sebesar 0,061. Kriteria regresi 

yang baik apabila residual berdistribusi normal. Pada penelitian ini uji dapat dikatakan normal 

karena nilai signifikan 0,061 > 0,05. 

2. Uji Parsial (Uji t) 

Uji parsial (uji-t) digunakan untuk menguji signifikansi individual masing-masing variabel 

independen secara statistik signifikan mempengaruhi variabel dependen yang diukur 

berdasarkan nilai t-hitung sesuai pada koefisien regresi dengan nilai t-tabel (Sulistiyowati 

Liliek, 2021). 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 384 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.38843199 

Most Extreme Differences Absolute .087 

Positive .084 

Negative -.087 

Test Statistic .087 

Asymp. Sig. (2-tailed) .061c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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Tabel 2. Uji Parsial (Uji t) 

 

Sumber : Data diolah SPSS 22 

 

Berdasarkan hasil uji t menggunakan program SPSS, diperoleh hasil sebagai berikut 

a. Variabel viral marketing terhadap keputusan pembelian memperoleh nilai thitung sebesar 

-0,331 < ttabel sebesar 1,978 dengan nilai signifikansi 0,741 > 0,05 sehingga dapat 

dinyatakan bahwa H1 Ditolak. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel viral marketing 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

b. Variabel consumer online reviews terhadap keputusan pembelian memperoleh nilai thitung 

sebesar 3,290 > ttabel sebesar 1, 978 dengan nilai signifikansi 0,001 < 0,05 sehingga dapat 

dinyatakan bahwa H2 Diterima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel consumer online 

reviews berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

c. Variabel harga terhadap keputusan pembelian memperoleh nilai thitung sebesar 6,476 > 

ttabel sebesar 1,978 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga dapat dinyatakan 

bahwa H3 Diterima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Uji Simultan (F) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 9.164 1.809  5.067 .000 

X1 -.138 .090 -.163 -1.524 .130 

X2 -.094 .099 -.138 -.953 .342 

X3 -.055 .070 -.102 -.791 .430 

a. Dependent Variable: RES2 
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Menurut Ghozali (2018), uji signifikansi simultan atau uji F digunakan untuk menentukan 

apakah secara bersamaan variabel independen memiliki pengaruh terhadap variabel dependen. 

Prosedur pengujian ini melibatkan evaluasi nilai yang tercantum dalam output tabel pengujian 

pada kolom F dan kolom sig. Jika nilai signifikansi kurang dari 0,05, maka dapat disimpulkan 

bahwa semua variabel independen memiliki pengaruh secara simultan terhadap variabel 

dependen. 

Tabel 3. Uji Simultan 

 

Sumber : Data diolah SPSS 22 

 

Berdasarkan tabel diketahui bahwa hasil uji statistik F dimana nilai F hitung dalam 

penelitian ini adalah sebesar 77,967 dengan nilai sig sebesar 0,000. Hal ini menunjukan 

bahwa nilai signifikansi < alpha (𝛼 = 0,05) dan F hitung (77,967) > F tabel (2,674). Dari 

hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa pada model penelitian ini terdapat pengaruh yang 

signifikan secara simultan antara viral marketing (X1), consumer online reviews (X2), dan 

harga (X3) terhadap keputusan pembelian (Y). 

4. Uji Determinasi 

Analisis koefisien determinasi (R2) mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 

menerangkan variasi variabel dependent. Nilai koefisien determinasi berkisar antara 0 – 1. 
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Nilai koefisien determinasi yang kecil menunjukkan kemampuan variabel-variabel bebas 

dalam menjelaskan variabel terikat sangat terbatas. Sebaliknya, nilai koefisien determinasi 

yang besar dan mendekati 1 menunjukkan bahwa variabel-variabel bebas memberikan 

hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel terikat 

(Sugiyono, 2016). 

Tabel 4. Uji Determinasi 

 
 

Sumber : Data diolah SPSS 22 

Hasil koefisien determinasi (R₂) pada penelitian ini sebesar 0,62 yang artinya adanya 

hubungan yang kuat antara variabel independen dengan variabel dependen karena 

mendekati angka satu (1). Nilai koefisien determinasi (R₂) pada variabel independen 

artinya berkontribusi dalam mempengaruhi variabel dependen sebesar 62% sedangkan 

sisanya 38% oleh variabel lain. 

 

 

D. SIMPULAN 

Berdasarkan hasil dari analisis data mengenai Pengaruh Viral Marketing, Online Consumer 

Reviews Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Fashion di Shopee (Survei Pada Pelanggan 

Shopee di Kota Madiun), dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Viral Marketing tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Fashion Pelanggan 

Shopee di Kota Madiun. 

2. Online ConsumerReviews berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Fashion Pelanggan Shopee di Kota Madiun. 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .795a .632 .624 2.41463 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 
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3. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Fashion Pelanggan 

Shopee di Kota Madiun. 

4. Viral Marketing Online Consumer Reviews Dan Harga berpengaruh positif dan signifikan 

secara simultan terhadap Keputusan Pembelian Fashion Pelanggan Shopee di Kota Madiun.  

 

E. Saran 

Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengevaluasi variabel selain dari mengenai Pengaruh 

Viral Marketing, Online Consumer Reviews Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Fashion 

di Shopee (Survei Pada Pelanggan Shopee di Kota Madiun). diharapkan untuk dapat diketahui 

pengaruhnya dan menyempurnakan hasil dari penelitian. 
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