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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Gaya Hidup, Kepercayaan, dan Persepsi Risiko Terhadap
Keputusan Pembelian pada ecommerce shopee, Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
deskriptif, sedangkan teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner. Sampel
penelitian ini masyarakat yang ada di kota Palangka Raya dengan jumlah sampel sebanyak 75 orang. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah non-probability sampling. Data yang terkumpul
dianalisis menggunakan program SPSS Versi 25. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa 1) Gaya Hidup berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian; 2) Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian; 3)
Persepsi Risiko berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian; 4) Secara simultan dengan uji F menyatakan
bahwa variabel gaya hidup, kepercayaan, dan persepsi risiko berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Kontribusi ketiga variabel independen pada penelitian ini terhadap variabel dependen di Palangka Raya sebesar 93%.
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Abstract

The goal of this study was to see how lifestyle, belief, and risk perception influenced purchase decisions on an e-
commerce website. This study's research method was descriptive, and the data collection tool was a questionnaire.
The participants in this study are residents of Palangka Raya, with a total sample size of 75 people. In this study, non-
probability sampling was used as a sample technique. The SPSS Version 25 application was used to examine the data
collected.

The findings of this study show that; 1) lifestyle has a significant impact on purchasing decisions; 2) trust has a
significant impact on purchasing decisions; 3) risk perception has a significant impact on purchasing decisions; and
4) the lifestyle, belief, and risk perception variables all have a significant impact on purchasing decisions. The three
independent factors in this study contributed 93 percent to the dependent variable in Palangka Raya.
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1. PENDAHULUAN
Pandemi covid-19 yang terjadi di Indonesia berdampak pada pertumbuhan ECommerce yang
cukup signifikan. Kebijakan pemerintah tentang adanya Pemberlakuan Pembatasan Kegiatan
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Masyarakat (PPKM) guna menekan angka kenaikan covid-19 membuat transaksi secara online
menjadi lebih banyak diminati. Sebelum masa pandemi, E-commerce hanya sebuah pilihan karena
konsumen masih mudah untuk berbelanja secara langsung. Selain itu, persepsi mereka terhadap
belanja secara online lebih berisiko dibandingkan berbelanja secara langsung. Pelaku belanja online
melalui e-commerce didominasi oleh usia remaja karena mereka menganggap hal tersebut sebagai
gaya hidup di era digital, dimana pada usia remaja mereka menjadikan belanja online melalui e-
commerce sebagai upaya eksistensi diri dan identitas remaja. Hal ini menggambarkan bahwa, gaya
hidup remaja saat ini bergantung pada kecanggihan tekhnologi terutama pada gadget dan
memanfaatkannya untuk menjual atau membeli secara online. Platform E-commerce terpercaya yang
tersebar di Indonesia antara lain Tokopedia, Shopee, Bukalapak, Lazada, Blibli, dan masih banyak
lagi. Shopee berhasil menjadi yang pertama di Asia Tenggara untuk aplikasi e-commerce dengan
pengguna aktif bulanan terbanyak. Dan untuk pertama kalinya Shopee berhasil menjadi aplikasi
dengaan total jumlah pengunjung aktif bulanan terbanyak di Indonesia.

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Hasibuan (2018) gaya hidup dan kepercayaan secara
parsial maupun simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian
ini diperkuat oleh Setyariningsih (2019) dalam penelitiannya diperoleh hasil bahwa gaya hidup dan
kepercayaan secara bersama-sama berpengaruh terhadap perilaku pembelian.

Rahmadi (2016) melakukan penelitian serupa dan menunjukkan hasil bahwa terdapat pengaruh
positif kepercayaan terhadap keputusan pembelian dan terdapat pengaruh negatif persepsi risiko
terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan uraian diatas, gaya hidup, kepercayaan, dan persepsi
risiko mempunyai daya tarik tersendiri bagi peneliti untuk dapat mengetahui keputusan pembelian
pada marketplace Shopee.

KAJIAN PUSTAKA
Gaya Hidup

Gaya hidup merupakan faktor pola kegiatan atau interaksi seseorang dalam kehidupanya yang
diungkapkan dalam kegiatan, minat dan pendapat yang sifatnya tidak baku dan selalu berubah-ubah
(Sumarwan, 2011). Pendapat lain dikemukakan oleh Kotler (2009) Gaya hidup adalah pola seseorang
didunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya. Menurut Setiadi (2013) gaya hidup
secara luas didefinisikan sebagai cara hidup yang di identifikasikan oleh bagaimana seseorang
menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya
(minat), dan apa yang mereka pikirkan tentang diri mereka sendiri dan juga dunia di sekitarnya (opini).
Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri
seseorang dengan lingkungannya yang tercermin dalam pola konsumsi berupa aktivitas, minat, dan
opininya.

Indikator Gaya Hidup adalah :

1. Aktivitas, Aktivitas (kegiatan) konsumen merupakan karakteristik konsumen dalam kehidupan
sehari-harinya.

2. Minat, merupakan apa yang konsumen anggap menarik untuk meluangkan waktu dan
mengeluarkan uang.

3. Opini, merupakan pendapat dari setiap konsumen yang berasal dari pribadi mereka sendiri

Kepercayaan
Chen dan Dhillon dalam Andy (2014) Kepercayaan terhadap online shop berkaitan erat dengan
keyakinan konsumen pada perantara dan online vendor. Menurut Kimery dan McCard dalam Andy
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(2014), kepercayaan pada online store adalah kesediaan untuk menerima kelemahan dalam transaksi
online berdasarkan harapan positif mengenai perilaku masa depan online store. Gefen dan Straub
dalam Andy (2014) menyimpulkan bahwa semakin tinggi derajat kepercayaan konsumen, semakin
tinggi tingkat niat beli konsumen. Kepercayaan diperlukan ketika menempatkan pesanan online dan
ketika pelanggan mengirimkan informasi keuangan dan data pribadi lainnya dalam melakukan
transaksi keuangan (Andy, 2014).

Leeraphong dan Mardjo dalam Kusumawardani (2017) Kepercayaan adalah faktor penting yang
membuat konsumen tertarik untuk membeli produk online. Kepercayaan terhadap online shop sangat
penting karena kompleksitas dan keragaman interaksi online melalui media sosial. Dari hasil yang
dirasakan konsumen, kepercayaan belanja secara online mempengaruhi niat pembelian melalui media
sosial. Persepsi konsumen dari konsistensi dan kejujuran pengecer online yang ditemukan menjadi
pengaruh yang kuat pada kepercayaan konsumen di online shop. (Rose et al., 2011).

Secara garis besar, kepercayaan kaitannya terhadap belanja secara online merupakan hal yang
sangat penting bagi konsumen bahkan semakin tinggi derajat kepercayaan maka semakin tinggi pula
niat pembelian. Kepercayaan mampu membuat konsumen bersedia untuk menerima kelemahan dalam
transaksi secara online dengan harapan positif, sehingga mereka percaya saat mengirimkan informasi
keuangan dan data pribadinya.

Indikator Kepercayaan adalah :

1. Kehandalan. Kehandalan merupakan konsistensi dari serangkaian pengukuran. Kehandalan
dimaksudkan untuk mengukur kekonsistenan perusahaan dalam melakukan usahanya dari dulu
sampai sekarang.

2. Kejujuran. Bagaimana perusahaan/pemasar menawarkan produk barang atau jasa yang sesuai
dengan informasi yang diberikan perusahaan/pemasar kepada konsumennya.

3. Kepedulian. Perusahaan/pemasar yang selalu melayani dengan baik konsumennya, selalu
menerima keluhan-keluhan yang dikeluhkan konsumennya serta selalu menjadikan konsumen
sebagai prioritas.

4, Kredibilitas. Kualitas atau kekuatan yang ada pada perusahaan/pemasar untuk meningkatkan
kepercayaan konsumennya.

Persepsi Risiko

Shiffman dan Kanuk dalam Rahmadi (2016) mendefinisikan Persepsi risiko adalah ketidakpastian

yang dihadapi para konsumen jika mereka tidak dapat meramalkan konsekuensi keputusan pembelian

mereka.

Menurut Mulyadi Nitisusastro dalam Rahmadi (2016) dimensi persepsi risiko adalah sebagai berikut :

1. Risiko Keuangan (Financial Risk). Risiko yang berkaitan dengan kekhawatiran akan menghadapi
kesulitan dalam hal dana.

2. Risiko Sosial (Social Risk). Risiko ini terkait dengan dampak negatif yang datang dari
lingkungannya apabila ia membeli dan mengkonsumsi barang tersebut.

3. Risiko Fungsional (Performance Risk). Risiko tentang fungsi berkaitan dengan dampak negative
yang akan timbul apabila konsumen mengetahui dan memahami banyak produk yang akan dibeli
tersebut mengandung sejumlah keburukan apabila dibeli dan dikonsumsi.

4. Risiko Waktu (Time Risk). Risiko bahwa sebuah keputusan akan menghabiskan banyak waktu.

5. Risiko Fisik (Phsycal Risk). Risiko ini terkait dengan kekhawatiran konsumen bahwa suatu
produk dapat menyebabkan suatu bahaya fisik tertentu.

6. Risiko Psikologis (Psychological Risk). Risiko ini terkait dengan terjadinya dampak negatif akan
melekat pada dirinya apabila ia membeli dan mengkonsumsi barang tersebut.
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Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2016) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah tahap proses
keputusan dimana konsumen secara actual melakukan pembelian produk. Dari pengertian diatas,
peneliti sampai pada pemahaman bahwa keputusan pembelian adalah proses mengevaluasi dua atau
lebih perilaku alternative dan memilih salah satu diantaranya sebagai perilaku actual dimana konsumen
benarbenar memutuskan untuk melakukan pembelian produk.

Indikator Keputusan Pembelian Indikator dari proses keputusan pembelian, yaitu (Kotler dan Keller
2016) :

Tujuan dalam membeli sebuah produk.

Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek.

Kemantapan pada sebuah produk.

Memberikan rekomendasi kepada orang lain.

Melakukan pembelian ulang.

ISARE A A

Berdasarkan telaah pustaka dan penelitian terdahulu yang telah dipaparkan mengenai gaya hidup,
kepercayaan, dan persepsi risiko serta pengaruhnya terhadap keputusan pembelian, maka dapat
disusun suatu kerangka pemikiran penelitian seperti yang disajikan dalam gambar berikut ini:

RZ
Gaya Hidup (X1
y p(X1) | H1
v
H2 —> | Keputusan Pembelian
Kepercayaan (X2) (¥)

H3

Persepsi Risiko (X3)

Gambar 1. Kerangka pemikiran penelitian
Keterangan:

Y = variabel dependen (keputusan pembelian)

H 1 = besarnya pengaruh variabel gaya hidup

H 2 = besarnya pengaruh variabel kepercayaan

H 3 = besarnya pengaruh variabel persepsi risiko

X1 =variabel independen (gaya hidup)

X2 =variabel independen (kepercayaan)

X3 =variabel independen (persepsi risiko)

R2 = besarnya pengaruh simultan terhadap variabel X1, X2, dan X3 terhadap Y
METODE PENELITIAN

Dalam Penelitian ini peneliti menggunakan metode Deskriptif. Adapun pengertian Deskriptif
menurut Sugiyono (2017), adalah metode yang mendeskripsikan atau memberi gambaran terhadap
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objek yang akan diteliti melalui data atau sampel yang terkumpul sebagaimana adanya. Penelitian ini
dilakukan di wilayah kota Palangka Raya. Populasi dalam penelitian ini yaitu masyarakat umum kota
Palangka Raya yang pernah melakukan pembelian barang melalui e-commerce Shopee. Sedangkan
jumlah masyarakat kota Palangka Raya yang pernah melakukan pembelian secara online melalui E-
commerce Shopee jumlahnya tidak dapatdiketahui dan termasuk dalam kategori populasi tak
terhingga. Populasi tak terhingga adalah populasi yang mempunyai sumber data yang tidak dapat
ditentukan batasannya secara kuantitatif. Dalam menentukan sampel, peneliti menggunakan non-
probability sampling karena tidak memberi peluang/kesempatan yang sama bagi setiap anggota
populasi untuk menjadi sampel (Sugiyono, 2013). Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini
adalah purposive sampling. Metode purposive sampling merupakan metode pengambilan sampel yang
dilakukan berdasarkan kriteria yang telah ditentukan oleh peneliti (Ferdinand, 2013).

Pemilihan sampel dilakukan karena peneliti telah memahami informasi yang dibutuhkan,
informasi tersebut diperoleh dari satu kelompok sasaran tertentu yang memenuhi kriteria yang
ditentukan oleh peneliti. Calon responden harus memiliki kriteria tertentu yaitu, responden yang dipilih
merupakan masyarakat umum kota Palangka Raya yang pernah melakukan pembelian melalui e-
commerce Shopee dan usia calon responden minimal berusia 15 tahun dengan maksimal usia 30 tahun.
Dalam penelitian multivariate penentuan jumlah minimal sampel dihitung berdasarkan rumus sebagai
berikut (Ferdinand, 2013) :

n = (25 x variabel independen)

= 25 x 3 variabel independen

=75 sampel
Dari perhitungan tersebut jumlah minimum sampel adalah 75. Maka peneliti menentukan jumlah
sampel dalam penelitian ini adalah 75 responden sebagai sampel penelitian. Alasan mengapa peneliti
menggunakan rumus diatas adalah karena peneliti menganggap populasi yang dituju terlalu besar
dengan jumlah yang berubah-ubah serta keterbatasan waktu penelitian. Metode yang digunakan untuk
mengumpulkan data dalam penelitian ini adalah Kuesioner dan Studi Pustaka.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, kepercayaan, dan persepsi
risiko terhadap keputusan pembelian pada e-commerce shopee. Adapun responden dalam penelitian ini
adalah masyarakat umum di Palangka Raya, dengan jumlah sampel sebanyak 75 responden. Dari hasil
analisis yang telah dilakukan maka besarnya pengaruh tiap variabel terhadap keputusan pembelian
sebagai berikut :

Menurut Sarwono (2007) untuk melihat besarnya pengaruh, digunakan Unstandardized
Coeffecient. Berikut adalah Tabel 1 hasil analisis regresi linear berganda, pengolahan data menggunakan
alat bantu program SPSS Versi 25:

Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®
Unstandardized =~ Standardized
Coefficients Coaeflicients Collinearity Statistics
Std.
Madal B Error Beta t Sig Tolerance VIF
1 (Constant) 6.843 1613 4.522 .000
GAYA HIDUP 284 082 252 3.182 002 A6 6382
KEPERCAYAAN 551 106 490 5179 .000 110 9085
PERSEPSI 207 063 253 3.264 002 164  6.008

RISIKO
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber: Hasil uji SPSS, 2021

Tabel 1. Analisis Regresi Linear Berganda
Berdasarkan Tabel 1 di atas maka diperoleh model persamaan regresi sebagai berikut:
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Y =6,843+ 0,294X 1 + 0,551X 2 + 0,207X 3 + e

Berdasarkan hasil persamaan regresi linear berganda di atas maka dapat di interpretasikan sebagai
berikut:

a.

Konstanta sebesar 6,843 artinya jika gaya hidup (X1), kepercayaan (X2), dan persepsi risiko (X3)
nilainya adalah 0, maka keputusan pembelian (Y) nilainya adalah 6,843.

Koefisien regresi variabel gaya hidup (X1) sebesar 0,294 artinya jika variabel independen lain
nilainya tetap dan gaya hidup mengalami kenaikan 1%, maka keputusan pembelian () akan
mengalami peningkatan sebesar 0,294 kali. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif
antara gaya hidup dengan keputusan pembelian, semakin baik perusahaan memahami gaya hidup
konsumen maka semakin meningkat keputusan pembelian.

Koefisien regresi variabel kepercayaan (X2) sebesar 0,551 artinya jika variabel independen lain
nilainya tetap dan kepercayaan mengalami kenaikan 1%, maka keputusan pembelian (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,551 kali. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif
antara kepercayaan dengan keputusan pembelian, semakin tinggi kepercayaan konsumen maka
keputusan pembelian akan meningkat.

Koefisien regresi variabel persepsi risiko (X3) sebesar 0,207 artinya jika variabel independen lain
nilainya tetap dan persepsi risiko mengalami kenaikan 1%, maka keputusan pembelian (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,207 kali. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif
antara persepsi risiko dengan keputusan pembelian, semakin baik persepsi risiko konsumen maka
keputusan pembelian akan meningkat.

Uji Hipotesis

UJi-t (parsial)

Sarwono (2007) menyatakan bahwa untuk melihat pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen secara parsial, digunakan Uji t, sedangkan untuk melihat besarnya pengaruh, digunakan
Unstandardized Coeffecient. Berdasarkan Tabel 1 hasil pengujian hipotesis variabel independen secara
parsial terhadap variabel dependen dapat dilihat sebagai berikut :

a.

Hasil pengujian secara parsial antara variabel gaya hidup terhadap keputusan pembelian menunjukan
nilai t niung Sebesar 3,182 > t el SEbesar 1,66 dan angka sig. penelitian 0,002 < 0,05 maka H o ditolak
dan H. diterima. Artinya, ada pengaruh signifikan secara parsial antara variabel gaya hidup (X1 )
terhadap keputusan pembelian (Y).

. Hasil pengujian secara parsial antara variabel kepercayaan terhadap keputusan pembelian

menunjukan nilai t niwung Sebesar 5,179 > t e Sebesar 1,66 dan angka sig. penelitian 0,000 < 0,05
maka H o ditolak dan H, diterima. Artinya, ada pengaruh signifikan secara parsial antara variabel
kepercayaan (X:) terhadap keputusan pembelian ().

Hasil pengujian secara parsial antara variabel persepsi risiko terhadap keputusan pembelian
menunjukan nilai t niwng Sebesar 3,264> t e SEbesar 1,66 dan angka sig. penelitian 0,002< 0,05 maka
H o ditolak dan Ha diterima. Artinya, ada pengaruh signifikan secara parsial antara variabel persepsi
risiko (X3 ) terhadap keputusan pembelian (Y).

Uji-f (simultan)
Uji hipotesis untuk melihat pengaruh secara simultan atau gabungan dapat dilakukan dengan
menggunakan angka F. Hasil uji simultan disajikan dalam tabel 2 sebagai berikut:
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ANOVA®

Maodal Sum of Squaras df Mean Sguare f Siag

1 Regression 1904 621 3 634874 314.853 Joo0°
Residual 143.165 7 2,016
Total 2047787 74

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
b. Predictors: (Constant), PERSEPSI RISIKO, GAYA HIDUF, KEPERCAYAAN
Sumber: Hasil uji SPSS, 2021

Tabel 2. Hasil Uji-f

Degree of freedom (DF) dengan ketentuan (df pembilang = jumlah variabel 1) (3 = 4 — 1) dan (df
penyebut = jumlah kasus (n) — jumlah df pembilang) (72 = 75 — 3). Dengan ketentuan tersebut diperoleh
angka F taver Sebesar 2,732.

Dari hasil perhitungan didapatkan nilai F niung Sebesar 314,853 > F wper Sebesar 2,732 dan nilai
signifikan 0,000 < 0,05 maka H ¢ ditolak dan H , diterima. Artinya ada pengaruh signifikan secara
simultan antara variabel gaya hidup (X1 ), kepercayaan (X ) dan persepsi risiko (X3 ) terhadap keputusan
pembelian (Y). Dengan demikian model regresi sudah layak dan benar.

H1 : Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-commerce Shopee

Hasil uji parsial menjelaskan bahwa variabel gaya hidup (X1) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y) pada e-commerce shopee. Dimana t hitung (3,182) > t tabel (1,67) dan tingkat
Signifikasi 0,002 < 0,05, dengan demikian HO ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hasil uji persial ini,
dapat diketahui bahwa gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Pengaruh gaya hidup
dapat dipandang sebagai pengaruh yang timbul dari aktivitas dan minat seseorang terhadap suatu barang
yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

H2 : Pengaruh Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-commerce Shopee

Hasil uji parsial menjelaskan bahwa variabel kepercayaan (X2) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y) pada e-commerce shopee. Dimana t hitung (5,179) > (1,67) dan signifikansi
0,000 < 0,05. Berdasarkan hasil uji parsial ini, dapat disimpulkan bahwa responden percaya dalam
melakukan keputusan pembelian secara online pada shopee. Kepercayaan adalah hal penting yang harus
diciptakan dalam benak konsumen, sampai pada akhirnya konsumen melakukan keputusan pembelian.
Kepercayaan akan di dapatkan bila adanya kejujuran dan konsistensi perilaku suatu pihak dan tidak
adanya rasa dikecewakan.

H3 : Pengaruh Persepsi Risiko Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-commerce Shopee

Hasil uji parsial menjelaskan bahwa variabel persepsi risiko (X3) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y) pada e-commerce shopee. Dimana t hitung (3,264) > (1,67) dan signifikansi
0,002 < 0,05. Berdasarkan hasil uji parsial ini dapat disimpulkan bahwa semakin baik persepsi risiko

maka keputusan pembelian pada e-commerce shopee akan meningkat pula.

H4 : Pengaruh Gaya Hidup, Kepercayaan, dan Persepsi Risiko Terhadap Keputusan Pembelian
Pada E-commerce Shopee
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Dari hasil pengujian diperoleh nilai F hitung sebesar 314,853 dan F tabel sebesar 2,732 dengan
signifikansi 0,000. Dengan demikian F hitung > F tabel (314,853> 2,732) dengan nilai signifikansi
sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,005 (0,000 < 0,05), besar distribusi gaya hidup, kepercayaan, dan
persepsi risiko dalam mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 93%. Besarnya persentase ini
menunjukkan bahwa gaya hidup, kepercayaan dan persepsi risiko mempunyai faktor signifikan terhadap
keputusan pembelian pada e-commerce shopee.

5.  KESIMPULAN DAN SARAN

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada e-commerce shopee. Hasil variabel kepercayaan juga menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian pada e-commerce shopee. Hasil variabel persepsi risiko juga menunjukkan pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini dapat menjadi pertimbangan untuk perusahaan e-
commerce shopee dalam memutuskan strategi yang diambil guna menarik perhatian pasar sasarannya dengan
memahami gaya hidup mereka, serta menciptakan kepercayaan dan membangun persepsi baik mengenai e-commerce
shopee, mengingat variabel bebas gaya hidup (X1), kepercayaan (X2) dan persepsi risiko (X3) mempunyai pengaruh
yang signifikan dalam meningkatkan keputusan pembelian. Penelitian selanjutnya diharapkan menggunakan variabel
yang lain seperti variabel harga, kualitas pelayanan, kualitas informasi dan lain-lain. Serta peneliti selanjutnya
disarankan untuk menggunakan objek penelitian yang lain seperti e-commerce Lazada, tokopedia, buka lapak dan lain-
lain.
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