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BAB I
PENDAHULUAN

[bookmark: _Toc163024545][bookmark: _Toc167199721]1.1	Latar Belakang
Perkembangan teknologi dewasa ini mengalami peningkatan dan perkembangan secara signifikan, salah satunya internet. Dengan semakin berkembangnya internet, website dan aplikasi di media sosial ini menjadikan para pebisnis berlomba-lomba dalam menciptakan dan menawarkan jasa online shop, dan salah satu aplikasi yang banyak digemari oleh kalangan muda di Indonesia adalah aplikasi online Shop Shopee, (Komalasari et al, 2021). Menurut Badan Pusat Statistik (2021) Indonesia menduduki peringkat 1 negara dengan penggunaan E-commerce tertinggi di dunia. Sebanyak 88,1% masyarakat Indonesia menggunakan layanan E-commerce di ponselnya.



Perubahan teknologi yang semakin canggih membuat kehidupan dunia nyata dan dunia maya terhubung tanpa sekat penghalang. Internet menjadi faktor pendukung dan kebutuhan dalam kehidupan dewasa ini. Dalam penggunaannya internet selalu mengalami peningkatan setiap tahunnya. Dilansir dalam penelitian yang dilakukan oleh We Are Social, pengguna internet di Indonesia per Januari 2022 sebanyak 204,7 juta jiwa. sedangkan pada tahun sebelumnya yakni 2021, jumlah pengguna internet hanya 202,6 juta jiwa yang mana ada peningkatanan sebesar 1,03% pengguna. Pada saat ini pengguna intenet di Indonesia sebesar 54,25% sedangkan tingkat penetrasinya internet sebesar 73% dari total penduduk 
1

yang berjumlah 277,7 pada awal tahun 2022. Dengan adanya peningkatan penentrasi internet tiap tahunnya diharapkan pemerintah bisa mendukung penyebaran internet ke seluruh pelosok negeri agar masyarakat dapat mengakses berbagai informasi baik untuk edukasi, bisnis, ataupun hiburan, (Latifah, 2022).
Shopee menjadi salah satu marketplace yang mengimplementasikan kedua strategi tersebut dalam melakukan promosi penjualannya. Berdasarkan data SimilarWeb, Shopee meraih kunjungan situs terbanyak di Indonesia sepanjang 2023. Selama Januari-Desember 2023, secara kumulatif situs Shopee meraih sekitar 2,3 miliar kunjungan, jauh melampaui para pesaingnya.
Gambar 1.1
5 E-Commerce Dengan Pengunjung Terbanyak Di Indonesia Periode Januari-Desember 2023
[image: Riset: Tokopedia brand E-Commerce terpopuler di Indonesia - ANTARA News]






Sumber: Databoks, 2024
Grafik tersebut menunjukkan jumlah kunjungan bulanan (dalam juta) ke situs e-commerce di Indonesia. Tokopedia menduduki peringkat pertama dengan 158,35 juta kunjungan per bulan, diikuti oleh Shopee dengan 131,3 juta kunjungan. Lazada berada di posisi ketiga dengan 26,64 juta kunjungan, sedangkan Bukalapak dan Blibli masing-masing memiliki 21,3 juta dan 19,74 juta kunjungan per bulan. Data ini mengindikasikan dominasi Tokopedia dan Shopee dalam menarik pengunjung dibandingkan dengan platform e-commerce lainnya di Indonesia.
        	Kualitas website sangat memainkan peran penting dalam menentukan keberhasilan atau kegagalan sebuah perusahaan dalam sebuah website e-commerce. Tidak seperti perdagangan tradisional, dimana perusahaan atau penjual dapat langsung bertemu dan berintreraksi dengan calon pembeli secara langsung atau melalui interaksi tatap muka,perusahaan yang menjalankan bisnisnya dalam lingkungan digital tidak memiliki interaksi langsung dengan konsumen atau pembeli sehingga interaksi antara kedua belah pihak akan menyeluruh dimediasi oleh keberadaaan website. Permasalahan dari kualitas website yaitu masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga sering mengalami masalah dengan loading yang lambat saat mengakses Shopee karena beberapa alasan seperti masalahnya terdapat pada promo besar pada tanggal dan bulan yang sama seperti 1.1, 2.2, 3.3 hingga sampai pada 12.12 karena hampir seluruh masyarakat khususnya konsumen shopee mengakses serta melakukan pembelian secara bersamaan dan pada waktu yang sama saat promo besar sehingga mengakibatkan kualitas website yang tidak stabil khususnya pada Dusun IV Undian Tadukan Raga.
            Influencer Marketing adalah proses mengidentifikasi dan mengaktifkan individu yang memiliki target terhadap audiens tertentu untuk menjadi bagian dari kampaye produk dengan tujuan meningkatkan peningkatan jangkauan penjualan,dan hubungan dengan konsume.(Sudha,&Sheena,2017). Permasalahan yang terjadi pada influencer marketing Saat ini yaitu konten yang dibuat oleh influencer di media sosial mungkin tidak mampu mengarahkan konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga untuk membeli produk di Shopee karena beberapa alasan. Seperti halnya, terdapat kemungkinan bahwa influencer yang dipilih kurang relevan atau kurang dipercaya oleh konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga, sehingga rekomendasi dari influencer marketing tidak memiliki dampak yang kuat.selain itu ada juga Keputusan pembelian 
Keputusan Pembelian adalah proses seleksi yang memadukan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya yang hubungannya kuat dengan karakter personal, vendor/service, website quality, sikap pada saat pembelian, maksud untuk membeli online dan pengambilan keputusan, (Azizah, 2020). Banyaknya produk yang ditawarkan dan kemudahan di Shopee memberikan alternatif pilihan untuk konsumen mengambil keputusan pembelian. Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian antara lain online kualitas website dan influencer marketing, (Putri et al, 2024). 
Salah satu fenomena yang dialami Shopee adalah turunnya pembelian dan jumlah pengguna Shopee pada periode tahun 2023. Saat ini Shopee mengalami penurunan mengenai jumlah penggunaan dan pembelian di platform tersebut, sehingga Shopee menempati peringkat kedua setelah pesaingnya yaitu Tokopedia, dengan 131,3 juta kunjungan. Berbeda dengan Tokopedia, aplikasi belanja online ini menempati peringkat satu dengan 158,35 juta kunjungan per bulan. 
      	Saat ini shopee masih tidak menjadi pilihan utama konsumen dalam melakukan keputusan pembelian dikarenakan persaingan yang sangat ketat dari platform e-commerce lainnya yang sudah lebih dulu dikenal dan memiliki pelanggan yang lebih besar seperti Tokopedia, Blibli, atau Lazada. Permasalahan yang terdapat pada Keputusan pembelian yaitu marketplace shopee sering tidak stabil sehingga mengakibatkan konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga menjadi enggan untuk berbelanja pada marketplace shopee dan influencer marketing dari shopee yang saat ini masih belum mampu untuk mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian. Berikut ini adalah kuesioner prasurvey yang dibagikan kepada 30 responden yaitu Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga pada variabel keputusan pembelian.
Tabel 1.1
Hasil Data Pra Survey Variabel Keputusan Pembelian
	No
	Pernyataan
	Setuju
	Persentase
	Tidak setuju
	Persentase 

	1
	Saya membeli produk di marketplace shopee karena banyak pilihan dan jenis produk yang di berikan 
	22
	73%
	8
	27%

	2
	Marketplace shopee juga selalu menjadi pilihan Saya ketika melakukan pembelian 
	7
	23%
	23
	77%

	3
	Saya membeli produk di marketplace shopee karena prosesnya yang mudah 
	18
	60%
	12
	40%

	4
	Waktu pembelian pada marketplace shopee bisa dilakukan dimana pun dan kapan pun 
	25
	83%
	5
	17%


Sumber: Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga, 2024
[bookmark: _Toc163024546][bookmark: _Toc167199722] 	Tabel 1.1 dari hasil pra survey variabel keputusan pembelian menunjukkan bahwa terdapat beberapa konsumen yang memberikan penilaian “tidak setuju” terhadap pernyatan dari “Marketplace shopee juga selalu menjadi pilihan Saya ketika melakukan pembelian” sebanyak 77%. Saat ini Shopee masih belum menjadi pilihan utama masyarakat dalam melakukan keputusan pembelian khususnya pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga karena berbagai faktor seperti keraguan terhadap keaslian produk yang dijual, pengalaman pengguna yang terkadang tidak memuaskan, serta persaingan ketat dari platform e-commerce lain yang menawarkan layanan lebih unggul seperti pengiriman lebih cepat, harga lebih kompetitif, dan layanan pelanggan yang lebih baik. Selain itu, kebijakan pengembalian barang yang rumit dan promosi yang terlalu sering sehingga terasa kurang eksklusif juga dapat mengurangi daya tarik Shopee bagi konsumen. Preferensi pribadi dan kepercayaan yang dibangun dengan platform lain juga memainkan peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga.
Faktor lain yang menentukan keputusan pembelian adalah kualitas website. Kualitas website adalah penentu utama keputusan pembelian, e-commerce harus mempertimbangkan desain website yang lebih efektif dengan merancang website yang ramah pengguna, mudah digunakan, menarik secara visual serta meningkatkan kategori produk yang menarik, informasi produk yang lengkap, waktu respon minimum dan kepercayaan untuk meningkatkan pembelian tak terencana (Akram et al., 2018). 
Shopee masih memiliki kualitas website yang tidak stabil di daerah Dusun IV Undian Tadukan Raga dikarenakan pada saat promosi besar pada tanggal dan bulan yang sama seperti 1.1, 2.2, 3.3 dan seterusnya, banyak orang yang mengakses situs secara bersamaan, yang membebani server sehingga memperlambat respon dari website yang dikunjungi. Selain itu, halaman Shopee penuh dengan gambar produk berkualitas tinggi dan video yang memakan banyak data, sehingga memperlambat waktu loading, terutama jika pengguna memiliki koneksi internet yang lambat seperti halnya pada Dusun IV Undian Tadukan Raga. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) membuktikan adanya pengaruh positif dan signifikan variabel kualitas website terhadap keputusan pembelian.
Tabel 1.2
Hasil Data Pra Survey Variabel Kualitas Website
	No
	Pernyataan
	Setuju
	Persentase
	Tidak setuju
	Persentase 

	1
	Saya selalu dapat menemukan informasi yang saya butuhkan tentang produk di Shopee dengan mudah
	15
	50%
	15
	50%

	2
	Saya merasa aman bertransaksi di Shopee karena sistem keamanannya yang andal dan terpercaya
	13
	43%
	17
	57%

	3
	Saya selalu membaca ulasan produk di Shopee sebelum membeli dan informasi tersebut sangat bergun
	20
	67%
	10
	33%

	4
	Menu dan kategori produk di Shopee disusun dengan baik sehingga memudahkan saya dalam berbelanja
	19
	63%
	11
	37%


Sumber: Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga, 2024
Tabel 1.2 dari hasil pra survey variabel kualitas website menunjukkan bahwa terdapat beberapa konsumen yang memberikan penilaian “tidak setuju” terhadap pernyatan dari “Saya merasa aman bertransaksi di Shopee karena sistem keamanannya yang andal dan terpercaya” sebanyak 57%. Saat ini Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga masih merasa ragu untuk melakukan transaksi pada shopee khususnya pada saat promo besar-besaran. Permasalahan ini terjadi karena shopee sering mengalami masalah dengan loading yang lambat saat mengakses Shopee karena beberapa alasan. Seperti halnya, selama periode promosi besar, banyak orang mengakses situs secara bersamaan, yang membebani server dan memperlambat respon. Selain itu, halaman Shopee penuh dengan gambar produk berkualitas tinggi dan video yang memakan banyak data, sehingga memperlambat waktu loading, terutama jika pengguna memiliki koneksi internet yang lambat.
Menurut (Konstantopoulou et al., 2019) Media sosial telah membuka jalur untuk e-WOM dan munculnya influencer media sosial sekarang memiliki akses ke jutaan pengikut, dan berganti menjadi pelanggan potensial. Influencer merupakan seseorang yang perkataannya dapat mempengaruhi orang lain. Seorang influencer tidak hanya harus selebriti, tetapi orang biasa pun dapat dikatakan sebagai influencer jika orang tersebut memiliki pengikut yang banyak dan perkataannya dapat mempengaruhi orang lain (Putri et al., 2024). 
Saat ini influencer marketing Shopee tidak efektif dalam mengarahkan konsumen di daerah Dusun IV Undian Tadukan Raga untuk melakukan keputusan pembelian karena konten yang dibuat oleh influencer di media sosial tidak mampu mengarahkan konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga untuk membeli produk di Shopee karena beberapa alasan. Seperti halnya, terdapat bahwa influencer yang dipilih kurang relevan, kurang terkenal, kurang handa serta kurang dipercaya oleh konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga, sehingga rekomendasi dari influencer marketing tidak memiliki dampak yang kuat untuk konsumen melakukan keputusan pembelian.
Hasil penelitian yang dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) menunjukkan bahwa influencer marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen terutama yang menggunakan media sosial, Pembuatan konten oleh influencer marketing membuat konsumen mendapatkan motivasi untuk pembelian pada marketplace Shopee. Berikut ini adalah hasil kuesioner pra survey yang dibagikan kepada 30 responden pada variabel influencer marketing.
Tabel 1.3
Hasil Data Pra Survey Variabel Influencer Marketing
	No
	Pernyataan
	Setuju
	Persentase
	Tidak setuju
	Persentase 

	1
	Saya lebih percaya untuk membeli produk di Shopee setelah melihat rekomendasi dari influencer favorit saya
	15
	50%
	15
	50%

	2
	Ulasan produk yang diberikan oleh influencer terpercaya membuat saya yakin untuk berbelanja di Shopee
	14
	47%
	16
	53%

	3
	Konten yang dibuat oleh influencer di media sosial seringkali mengarahkan saya untuk membeli produk di Shopee
	11
	37%
	19
	63%

	4
	Video unboxing dan review produk dari influencer di YouTube atau Instagram mempengaruhi keputusan pembelian saya di Shopee
	16
	53%
	14
	47%


Sumber: Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga, 2024
Tabel 1.3 dari hasil pra survey variabel influencer marketing menunjukkan bahwa terdapat beberapa konsumen yang memberikan penilaian “tidak setuju” terhadap pernyatan dari “Konten yang dibuat oleh influencer di media sosial seringkali mengarahkan saya untuk membeli produk di Shopee” sebanyak 63%. Saat ini konten yang dibuat oleh influencer di media sosial tidak mampu mengarahkan konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga untuk membeli produk di Shopee karena beberapa alasan. Seperti halnya, terdapat bahwa influencer yang dipilih kurang relevan atau kurang dipercaya oleh konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga, sehingga rekomendasi dari influencer marketing tidak memiliki dampak yang kuat. Selain itu, terdapat informasi yang disampaikan oleh masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga yang bernama Indah Sulastri menyatakan bahwa “konten yang dibuat oleh influencer terlalu komersial serta tidak teruji kebenarannya sehingga karena hal tersebut mengurangi kepercayaan konsumen terhadap terhadap produk yang direkomendasikan oleh influencer. Selain itu, jika promosi yang dilakukan oleh influencer tidak menawarkan nilai tambah yang jelas, seperti diskon eksklusif atau informasi produk yang mendalam, konsumen tidak merasa terdorong untuk melakukan pembelian. Kemudian, persaingan dengan platform e-commerce lain yang juga menggunakan influencer bisa membuat promosi Shopee kurang menonjol atau menarik perhatian konsumen.
Oleh karena itu, berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul “Pengaruh Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang)”.
1.2 	Identifikasi Masalah
       	Menurut Sugiyono (2019), “Identifikasi Masalah adalah pertajaman berbagai faktor unsur atau faktor terkait terhadap topik atau masalah yang akan diteliti”. Berdasarkan latar belakang masalah yang telah di kemukakan diatas, maka penulis mengidentifikasi masalah dalam penelitian ini sebagai berikut:
1. Saat ini shopee masih tidak menjadi pilihan utama konsumen dalam melakukan keputusan pembelian dikarenakan persaingan yang sangat ketat dari platform e-commerce lainnya yang sudah lebih dulu dikenal dan memiliki pelanggan yang lebih besar seperti Tokopedia, Blibli, atau Lazada
2. Saat ini Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga masih merasa ragu untuk melakukan transaksi pada shopee khususnya pada saat promo besar-besaran. Permasalahan ini terjadi karena shopee sering mengalami masalah dengan loading yang lambat saat mengakses Shopee.
3. Konten yang dibuat oleh influencer di media sosial tidak mampu mengarahkan konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga untuk membeli produk di Shopee karena beberapa alasan. Seperti halnya, terdapat bahwa influencer yang dipilih kurang relevan atau kurang dipercaya oleh konsumen khususnya Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga
[bookmark: _Toc163024547][bookmark: _Toc167199723]1.3 	Batasan Masalah
 Menurut Sugiyono (2019), Batasan  masalah  berkaitan  dengan  pemilahan  masalah  dari  berbagai  masalah  yang  telah diidentifikasi. Dengan demikian, masalah akan dibatasi lebih khusus dan lebih sederhana. Dalam penelitian ini diberikan batasan masalah agar penelitian tidak terlalu luas dari hasil yang diharapkan, sehingga penelitian melakukan pembatasan masalah obyek penelitian hanya pada Pengaruh Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.         
[bookmark: _Toc163024548][bookmark: _Toc167199724]1.4	Rumusan Masalah 
 	 Menurut Sugiyono (2019), Rumusan masalah merupakan pertanyaan penelitian, sebagai panduan bagi peneliti untuk menentukan teori yang akan dipakai, perumusan hipotesis, pengembangan instrument, dan teknik statistik untuk analisis data. Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah dikemukakan di atas, maka penulis merumuskan permasalahan dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:
1. Apakah ada pengaruh kualitas website terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang?
2. Apakah ada pengaruh influencer marketing terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang?
3. Apakah ada pengaruh kualitas website dan influencer marketing terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang?
[bookmark: _Toc163024549][bookmark: _Toc167199725]1.5 	Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian menurut Arikunto (2018) adalah untuk merumuskan pertanyaan pertanyaan danmerumuskan jawaban- jawaban terhadap pertanyaan rumusan penelitian tersebut. Sesuai dengan perumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh kualitas website terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.
2. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh inlfuencer marketing terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang 
3. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh kualitas website dan inlfuencer marketing terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang 
1.6 [bookmark: _Toc167199726]	Manfaat Penelitian
Menurut Sugiyono (2019), Manfaat  penelitian yaitu untuk menyelidiki keadaan, alasan, maupun konsekuensi terhadap keadaan tertentu. Setiap penelitan juga diharapkan memiliki suatu manfaat, adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Bagi Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.
Hasil dari penelitian ini akan memberi masukkan untuk Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang tentang faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee. Faktor yang mempunyai pengaruh signifikan dapat menjadi bahan acuan bagi Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang untuk menentukan strateginya dalam melakukan keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee.
2. Bagi UMN Al-Washliyah
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan perbandingan dan referensi untuk penelitian selanjutnya khususnya yang berkaitan dengan persaingan, kualitas website dan inlfuencer marketing terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun V Undian Tadukan Raga Deli Serdang.
3. Bagi Penulis
Penelitian ini merupakan suatu kesempatan bagi penulis untuk meningkatkan wawasan peneliti dan menambah ilmu pengetahuan dalam bidang pemasaran khususnya pada kualitas website dan inlfuencer marketing terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang
4. Bagi Peneliti Lain
Hasil penelitian ini dapat dipakai sebagai bahan referensi dalam menyusun penelitian selanjutnya dengan topik yang berkembang.
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[bookmark: _Toc167199727]BAB II
KAJIAN TEORITIS

[bookmark: _Toc163024552][bookmark: _Toc167199728]2.1 	Kualitas Website
[bookmark: _Toc163024553][bookmark: _Toc167199729]2.1.1 	Pengertian Kualitas website
Pada e-commerce, website memainkan peran penting dalam menentukan keberhasilan atau kegagalan sebuah perusahaan dalam sebuah website e-commerce. Tidak seperti perdagangan tradisional, dimana perusahaan atau penjual dapat langsung bertemu dan berinteraksi dengan calon pembeli secara langsung atau melalui interaksi tatap muka, perusahaan yang menjalankan bisnisnya dalam lingkungan digital tidak memiliki interaksi langsung dengan konsumen atau pembeli. Sehingga, interaksi antara kedua belah pihak akan menyeluruh dimediasi oleh keberadaan website (Wilson et al., 2019)
            Kualitas website merupakan kunci penting pada e-commerce dalam menarik serta mempertahankan minat konsumen, dimana konsumen lebih cenderung berkunjung, membeli, maupun membeli ulang pada situs web yang dirancang dengan baik (Razak et al., 2016). Kualitas situs web telah mendapat perhatian besar dari para sarjana dan praktisi karena memainkan peran penting dalam pengembangan niat beli konsumen. Priscillia et al., (2021) mendefinisikan kualitas website sebagai evaluasi pengguna terhadap fitur yang disajikan dalam memenuhi kebutuhan kebutuhan pengguna dan mencerminkan keseluruhan pengalaman pada suatu website. Menurut Rahmaini (2018), Kualitas website merupakan tingkat yang diharapkan oleh pengguna website ketika menggunakan sebuah website tersebut.
Berdasarkan definisi diatas, maka penulis menyimpulkan bahwa kualitas website merupakan faktor kunci dalam e-commerce, karena persepsi konsumen tentang kualitas situs web akan secara langsung mempengaruhi keinginan mereka untuk membeli.
2.1.2 Acuan Kualitas Website
      	Terdapat berbagai faktor sebagai bahan pertimbangan untuk menentukan baik buruknya kualitas sebuah situs web, dan setiap orang tentu memiliki pandangan yang berbeda-beda, (Haidir, 2019). Namun, di antara faktor-faktor tersebut, ada beberapa hal yang sudah umum dipakai sebagai acuan, yaitu :
1. Kecepatan pengunduhan Pada umumnya pengguna internet tidak sabar menunggu. Waktu kecepatan akses ideal yang harus dimiliki oleh suatu website adalah 8- 12 detik. Jika belum mencapai angka tersebut maka perlu dilakukan optimalisasi pada komponen-komponen web. 
2.   Isinya mudah dibaca Buat pengunjung nyaman untuk membaca informasi dari website yang telah dibuat dengan melakukan pengaturan ukuran huruf yang tidak terlalu kecil dan penggunaan warna yang tidak kontras sehingga akan mengurangi cepatnya mata lelah. 
3. Tata letak desain yang konsisten Desain dari satu halaman ke halaman lain harus dibuat konsisten untuk memudahkan pengunjung dalam menemukan konten yang terdapat pada website tersebut.  
[bookmark: _Toc167199731] 2.1.3 	Elemen Kualitas Website
  	Elemen kualitas website merujuk pada aspek-aspek penting yang harus diperhatikan dalam pembuatan dan pengelolaan website agar dapat memberikan pengalaman terbaik bagi pengunjung. Elemen ini. mencakup beberapa faktor yang sangat penting dalam mencapai tujuan bisnis atau organisasi yang memiliki website. Menurut Al Husna & Nafisah (2019) merumuskan 6 (enam) elemen kunci dalam membangun sebuah website, yaitu:
1) Isi (content) Dalam website, 
Isi/content merupakan hal utama yang harus diperhatikan. Karena isi/content merupakan infomasi yang harus disampaikan kepada pengunjung web. sistematika web harus memperhatikan beberapa faktor : letak menu/informasi yang disampaikan, kelengkapan materi, kedalaman isi, ketepatan isi dengan pengunjung web, kemudahan dalam pencarian, sistematika dalam menyampaikan informasi dan kemudahaan dipahami. 
2) Organisasi dan Navigasi Dalam membangun website, 
Harus memperhatikan struktur dan organisasi untuk dapat memberikan kemudahan kepada pengakses. Website yang baik dalam struktur dan organisasinya, memiliki ciri mudah dalam mencari informasi, nampak rapi dalam penyusunan berita dan gambar-gambar.
3) Desain Visual 
Desain web merupakan arsitektur informasi yang tersusun secara rapi, efektif dan sistematis. Inti dari desain arsitektur adalah menyusun informasi yang tepat (organisasi) dan mudah ditemukan. Aspek dalam struktur rancangan harus memenuhi aspek : form, fungsi, navigasi, interface, interaksi, visual, dan maksud informasi itu sendiri. 

4) Performa 
Performa sebuah website ditentukan oleh kecepatan ketika website diakses oleh pengguna.
5) Kesesuaian / Kompatibilitas 
Kesesuaian sebuah situs dapat dilihat dari tema yang dikehendaki oleh pemilik situs. Cara mendeteksi kesesuaian web dengan cara mengetikkan alamat URL nya pada web browser, jika sesuai apa yang diketikkan maka yang muncul akan sama. Kesesuaian web juga harus memperhatikan web browser yang digunakan oleh pengakses, seperti Mozilla Firefox, Google Chrome, Internet Explorer, dsb.
6) Interaktivitas 
Salah satu tujuan dalam membangun sebuah web adalah berkomunikasi dua arah antara pengakses web dan pemilik web Kelengkapan website yang baik ditandai oleh adanya fasilitas : forum diskusi, messages board (rolling messages), download, email, chatting, fasilitas member/user, polling, shopping chart, buku tamu dan komputer.
[bookmark: _Toc167199732]2.1.4 	Indikator website
[bookmark: _Toc167199733]Menurut Rahmaini (2018), Website yang bagus ialah web yang fokus utamanya adalah isi dari website tersebut, dimana hal itu merupakan faktor utama yang menyebabkan para penggunanya kembali mengunjungi sebuah website. Kualitas website dibagi menjadi empat dimensi dianataranya: 
1. Informasi, yakni dimensi yang meliputi kualitas konten, kegunaan, kelengkapan, keakuratan, dan relevansi dari konten yang ada di dalam website tersebut.
2. Keamanan, yaitu dimensi yang meliputi kepercayaan, privasi, dan jaminan kemanan 
3. Kemudahan, yaitu dimensi yang meliputi kemudahan pengoprasian, kemudahan untuk dimengerti, dan kecepatan. 
4. Kenyamanan, yaitu dimensi yang meliputi daya tarik visual, daya tarik emosional, desain kreatif dan atraktif. 
2.2  	Influencer Marketing
[bookmark: _Toc167199734]2.2.1 	Pengertian Inlfluencer Marketing
Pendapat Casalo et al., (2020) mengatakan bahwa influencer adalah pengguna media sosial yang memiliki banyak pengikut dengan memiliki ciri khasnya tersendiri. Menurut Ladhari et al., (2020) influencer adalah pengguna media sosial yang dipandang sebagai orang yang ahli pada sebuah bidang seperti fotografi, kuliner, gaya hidup, dan lain-lain. Jika menurut Audrezet et al., (2020) influencer merupakan pengguna media sosial yang dapat mempengaruhi orang lain ataupun pengikutnya dengan cara mengkomunikasikan narasi pribadinya kepada publik. Menurut Athaya et al., (2021) seorang influencer akan mengunggah konten secara konsisten di media sosial, yang kemudian akan mendapatkan interaksi dari pengikutnya berupa like, comment dan, share. Sehingga, hal itulah yang mempertahankan eksistensi dan meningkatkan kepopuleran mereka.
Pendapat Kotler dan Keller (2016) mengatakan bahwa influencer marketing adalah seseorang yang dapat mempengaruhi orang lain untuk melakukan keputusan pembelian karena seorang influencer memiliki hubungan dengan para pengikutnya terkait keahlian yang dimilikinya. 
Influencer marketing adalah proses identifikasi yang melibatkan dan mendukung individu dalam menciptakan komunikasi dengan pelanggan merek, merupakan trend yang berkembang yang digunakan dalam hubungan masyarakat. Dalam beberapa tahun terakhir, strategi ini secara dominan berpusat di sekitar media sosial, menciptakan peluang bagi merek untuk memasarkan dengan cara memberi pengaruh melalui media sosial, (Glucksman, 2017).
Influencer marketing adalah proses mengidentifikasi dan mengaktifkan individu individu yang memiliki pengaruh terhadap target audiens tertentu untuk menjadi bagian dari kampanye produk dengan  tujuan peningkatan  jangkauan, penjualan, dan hubungan dengan konsumen, (Sudha, & Sheena, 2017).
[bookmark: _Toc167199735]2.2.2 	Platform Influencer Marketing 
   	Influencer marketing ini membuat konten berupa video atau foto berisikan produk yang akan diperkenalkan kepada masyarakat yang diolah berdasarkan presfektif pribadi dan sesuai dengan keadaan produk lalu di upload ke media sosial yang ia miliki, karena kontennya berisikan kejujuran tentang produk membuat beberapa masyarakat tertarik dengan produk yang ia kenalkan dan tertarik untuk membeli (Anjani & Irwansyah, 2020). Platform yang paling banyak digunakan untuk influencer marketing biasanya media sosial dengan tingkat pengguna yang tinggi (Wirapraja et al., 2023), diantaranya:
1. Tiktok, saat ini pengguna tiktok sudah cukup banyak di Indonesia. Tiktok merupakan platform yang tidak kalah efektif dari platform lainnya. Pemasaran produk melalui tiktok dapat dilakukan oleh influencer dengan membuat konten berupa video yang berisikan informasi mengenai produknya.
2. Facebook, pelopor dari semua media sosial memang membuat banyak masyarakat yang menggunakan facebook sehingga tidak heran jika banyak influencer yang menggunakan facebook untuk memasarkan produk. 
3. Blog fashion, Twitter, pintrest dan banyak aplikasi lainnya yang saat ini digunakan untuk mempengaruhi penggunanya agar lebih tertarik dan memutuskan untuk membeli produk yang ditawarkan.
[bookmark: _Toc167199736]2.2.3 	Indikator Influencer Marketing
 Indikator influencer marketing menurut (Nasir, at al, 2023) terdiri dari:
1. Visibility yaitu memiliki dimensi seberapa jauh popularitas influencer. 
2. Credibility yang berhubungan dengan product knowledge yang diketahui influencer. 
3. Attraction adalah lebih menitik beratkan pada daya tarik dari influencer. 
4. Power  merupakan kemampuan  seorang  influencer  dalam  menarik  perhatian  konsumen untuk membeli.
[bookmark: _Toc163024560][bookmark: _Toc167199737]2.3 	Keputusan Pembelian 
[bookmark: _Toc163024561][bookmark: _Toc167199738]2.3.1 	Pengertian Keputusan Pembelian 
[bookmark: _Toc167199740]Menurut Kotler & Armstrong (2016) berpendapat bahwa keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, serta menggunakan produk atau jasa untuk memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Pendapat tersebut selaras dengan pendapat dari Lengkawati & Saputra (2021) yang mengatakan bahwa keputusan pembelian sebenarnya merupakan proses pemecahan masalah dalam rangka memenuhi keinginan atau kebutuhan oleh seorang konsumen.
Menurut  (Astuti et al., 2021) keputusan pembelian merupakan tindakan yang dilakukan untuk mengatasi permasalahan-permasalahan yang terjadi dan harus dihadapi atau merupakan langkah-langkah yang di ambil untuk dapat mencapai tujuan dengan secepat mungkin dengan biaya yang seefisien. Pendapat Weenas, (2019) menyatakan keputusan pembelian adalah proses pengintegrasian yang dikombinasikan guna mengevaluasi beberapa sikap alternatif serta memilah salah satu diantara lain. Keputusan pembelian merupakan suatu konsep dalam perilaku pembelian dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau berbuat sesuatu dan dalam hal ini melakukan pembelian atau memanfaatkan produk tertentu, (Rodiatun & Fikri, 2023).
Trifts & Buchwitz (2017) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah tahapan dari perilaku konsumen. Perilaku konsumen dapat  diartikan sebagai proses ysng dilakukan konsumen dalam membeli, memilih, dan menggunakan produk untuk memuaskan kebutuhan serta keinginan konsumen. Keputusan pembelian merupakan pemahaman konsumen terhadap keinginan dan kebutuhan suatu produk menilai dari sumber yang ada dengan menetapkan tujuan pembelian dan mengidentifikasi alternatif sehingga munculnya keputusan membeli, (Harahap & Yuliana, 2024).
[bookmark: _Toc167199741]2.3.2 	Proses Pengambilan Keputusan
[bookmark: _Toc167199742] 	Menurut Kotler & Keller (2016), proses pengambilan keputusan terdiri dari beberapa tahapan sebagai berikut:
1. [bookmark: _Toc167199743]Tahap Pengenalan Masalah
[bookmark: _Toc167199744] Tahap pengenalan masalah atau kebutuhan merupakan tahapan awal dari proses keputusan pembelian yang dimana dalam proses ini calon konsumen mulai menyadari adanya suatu masalah atau kebutuhan didalam dirinya. Kebutuhan tersebut muncul dapat dipicu oleh rangsangan internal dan eksternal sehingga membuatkan konsumen merasa harus membeli produk atau jasa tersebut.
2. [bookmark: _Toc167199745]Tahap Pencarian Informasi 
[bookmark: _Toc167199746]Ketika calon konsumen sadar akan kebutuhannya, mereka akan terdorong untuk mencari dan mengetahui lebih banyak informasi terkait produk yang dibutuhkannya. Konsumen akan mencari informasi dari berbagai sumber yaitu sumber pribadi seperti keluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja. Dari sumber komersial seperti informasi dari penjual, iklan, dan situs web. Dari sumber pengalaman masa lalu apabila ada yang pernah menggunakan produk tersebut. Terakhir dari pengalaman publik seperti televisi, media massa, koran dan radio.
3. [bookmark: _Toc167199747]Tahap Evaluasi Alternatif
[bookmark: _Toc167199748] Pada tahap ini, calon konsumen menggunakan informasi yang telah dicari sebelumnya sebagai bahan untuk mengevaluasi berbagai alternatif yang menjadi pilihannya. Bagaimana cara konsumen mengevaluasi alternatif pilihan yang ada tergantung pada pilihan atribut produk, apakah sesuai atau tidak dengan yang dibutuhkannya. Namun pada beberapa kondisi, terkadang konsumen tidak membuat keputusan sendiri, melainkan berdasarkan saran dari teman, penjual atau konsumen yang telah berpengalaman menggunakan produk yang dibutuhkannya tersebut.
4. [bookmark: _Toc167199749]Tahap Keputusan Pembelian
[bookmark: _Toc167199750] Tahap keputusan pembelian adalah suatu tahap yang dimana konsumen secara aktual melakukan pembelian produk. Dalam tahapan ini, konsumen membeli produk mana yang ia sukai setelah melewati serangkaian proses dari tahapan-tahapan sebelumnya.
5. [bookmark: _Toc167199751]Tahap Perilaku Pasca Pembelian
[bookmark: _Toc167199752] Pada tahap perilaku pasca pembelian ini, sangat ditentukan pada pengalaman konsumen setelah mengkonsumsi produk yang dibelinya. Puas atau tidaknya seorang konsumen tergantung pada ekspektesi yang diharapkannya dapat terwujud pada saat menggunakan suatu produk. Jika pada kenyataannya konsumen merasa tidak puas, maka ia akan merasa kecewa. Namun, jika konsumen merasa puas dengan produk atau jasa yang dibelinya, maka biasanya konsumen akan melakukan repeat order atau bahkan merekomendasikannya ke orang lain.
[bookmark: _Toc167199753]2.3.3 	Indikator Keputusan Pembelian
[bookmark: _Toc167199754]  	Menurut Kotler & Armstrong (2016), terdapat beberapa indikator keputusan pembelian yang terdiri sebagai berikut:
[bookmark: _Toc167199755] 1. Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi suatu produk.
[bookmark: _Toc167199756] 2. Memutuskan membeli karena merek yang paling disukai.
[bookmark: _Toc167199757] 3. Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan.
[bookmark: _Toc167199758] 4. Membeli karena mendapat rekomendasi dari orang lain.
[bookmark: _Toc167199759] 2.4 Penelitian Terdahulu 
     	Penelitian terdahulu adalah langkah yang sangat penting untuk membuat proposal. Tujuannya adalah untuk mendapatkan perolehan dari peneliti terdahulu. Peneliti sebaiknya harus membuat penelitian terdahulu yang sudah dipublikasikan atau tidak dan baik yang nasional maupun internasional, (Sugiyono, 2019). Berikut ini terdapat hasil penelitian terdahulu yang berkaitan dengan variabel penelitian, antara lain.
Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
	No
	Penulis Tahun
	Judul penelitian
	Variabel
	Hasil penelitian

	1.
	Putri et al.,
(2024)
	[bookmark: _Toc167199760]Pengaruh Online Customer Review, Influencer Marketing, Dan Kualitas Website Terhadap Keputusan Pembelian Online Shop Shopee Siswa SMK Negeri 1 Karanganyar
	Independen:
1.Online custumer riview
2.Kualitas website
3.Influencer Marketing
Dependen:
1.Keputusan pembelian
	Pengaruh online customer riview , Influencer Marketing dan kualitas website  positif dan signifikan Terhadap Keputusan Pembelian online shop shopee siswa smk negeri 1 karang anyar 

	2.
	Alghifari
& Rahayu
(2021)
	Pengaruh Diskon, Kualitas Website, Persepsi Risiko Dan Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Online Shop Shopee: Studi Pada Mahasiswauniversitas Muhammadiyah Purwokerto
	Independen: 
1.Diskon
2.Kualitas website 
3.Persepsi resiko
4.Kepercayaan 
Dependen:
1.Keputusan pembelian 
	Pengaruh diskon,kualitas website 
persepsi resiko dan kepercayaan 
Berpengaruh positif dan signifikan
Terhadap keputusan
Penggunaan transportasi online.

	3.
	Khoiruddin
(2021)
	Pengaruh Kualitas Website, Testimoni Pelanggan, Rasa Aman Terhadap Keputusan Pembelian Ulang Pada Pelanggan Shopee Di Yogyakarta
	Independen:
1.Kualitas website
2.Testimoni pelanggan 
3.Rasa aman 
Dependen 
1.Keputusan pembelian 
	Berdasarkan analisis dalam penelitian diketahui bahwa variabel kualitas website,testimoni pelanggan,rasa aman berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen

	4.
	Nasir et al., (2023)
	Pengaruh Iklan Sosial Media, Influencer Marketing, dan Electronic Word-of-Mouth terhadap Keputusan Pembelian Produk Kecantikan Avoskin (Studi pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang)
	Independen :
Iklan Sosial Media, Influencer Marketing, dan Electronic Word-of-Mouth
Dependen :
Keputusan Pembelian
	Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial iklan media sosial, pemasaran melalui influencer, dan electronic word-of-mouth (e-WOM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk kecantikan Avoskin. Secara simultan iklan media sosial, pemasaran melalui influencer, dan electronic word-of-mouth (e-WOM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk kecantikan Avoskin.

	5.
	Solihin & Zuhdi
(2021)
	Pengaruh Kualitas Website dan Kemudahan Penggunaan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Online Shop Eigerindostore.com
	Independen:
1.Kualitas website
2 Kemudahan penggunaan 
Dependen:
1.Keputusan pembelian 
	Dari penelitian ini diketahui bahwa seluruh variabel independen berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian konsumen online shop Eigerindostore.com

	6.
	Djuuna et al., (2024)
	Analysis of The Influence of Website Quality, Sales Promotions, and Prices on Purchase Decisions Through Consumer Trust on Jagoujian.com
	Independen:
1.Website quality
2.Sales promtion
Dependen:
1.Purchase decisions


	Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa variabel Analisis Pengaruh Kualitas Website, Promosi Penjualan, dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Kepercayaan Konsumen pada Jagoujian.com

	7.
	Hardiansyah
et al., (2024)

	The Relationship between Website Quality, Electronic Word-ofMouth and Purchasing Decision through Trust as Intervening Variable in Megabangunkontruksi.com Website
	Independen
1.Website quality
2.Electronic Word-ofMouth
Dependen 
1.Puechasing decisions
	Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kualitas Website, Electronic Word-of-Mouth Dan Keputusan Pembelian Melalui Kepercayaan Sebagai Variabel Intervening Pada Website Megabangun kontruksi.com

	
	
	
	
	


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan hasil penelitian ke 7 (tujuh) peneliti terdahulu tersebut diatas terdapat satu hasil penelitian yang akan dijadikan sebagai patokan dalam penelitian ini karena penelitian tersebut paling mendekati dengan penelitian ini, yaitu penelitian Putri et al., (2024) yang berjudul “Pengaruh Online Customer Review, Influencer Marketing, Dan Kualitas Website Terhadap Keputusan Pembelian Online Shop Shopee Siswa SMK Negeri 1 Karanganyar”. Persamaanya yaitu terdapat pada variabel penelitian yaitu variabel kualitas website dan influencer marketing serta keputusan pembelian. Sedangkan perbedaannya teletak pada lokasi penelitian, dimana penelitian terdahulu dilaksanakan di SMK Negeri 1 Karanganyar sedangkan penelitian ini dilaksanakan di Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.
[bookmark: _Toc167199762]2.5 	Kerangka Konseptual
 	Menurut Bahri (2018:285) Kerangka Konseptual Merupakan gambaran dari masalah-masalah penelitian yang menjelaskan tentang hubungan variable- variable penelitian yang didasarkan pada landasan teorinya. Variabel tersebut adalah variable bebas dengan variable terikat. Kerangka konseptual dalam suatu penelitian perlu dikemukakan apabila dalam penelitian tersebut berkenaan dua variabel atau lebih. Penelitian yang berkenaan dengan dua variabel atau lebih biasanya dirumuskan hipotesis yang berbentuk komparasi maupun hubungan
Kualitas website merupakan kunci penting pada e-commerce dalam menarik serta mempertahankan minat konsumen, dimana konsumen lebih cenderung berkunjung, membeli, maupun membeli ulang pada situs web yang dirancang dengan baik (Razak et al., 2016). Menurut Rahmaini (2018), Website yang bagus ialah web yang fokus utamanya adalah isi dari website tersebut, dimana hal itu merupakan faktor utama yang menyebabkan para penggunanya kembali mengunjungi sebuah website. Kualitas website dibagi menjadi empat dimensi dianataranya informasi, keamanan, kemudahan, kenyamanan. Penelitian ini sebelumnya sudah dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) yang menyatakan bahwa kualitas website berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, apabila kualitas website bersifat baik dan lancer, maka akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen.
Pendapat Casalo et al., (2020) mengatakan bahwa influencer adalah pengguna media sosial yang memiliki banyak pengikut dengan memiliki ciri khasnya tersendiri. Indikator influencer marketing menurut (Nasir, at al, 2023) terdiri dari visibility, credibility, attraction dan power. Penelitian ini sebelumnya sudah dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) yang menyatakan bahwa influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dalam hal ini, apabila influencer marketing mampu untuk membuat konsumen jadi tertarik pada suatu produk pada marketplace shopee, maka hal tersebut akan meningkatkan keputusan pembelian.
Kotler & Armstrong (2016) berpendapat bahwa keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, serta menggunakan produk atau jasa untuk memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Menurut Kotler & Armstrong (2016), terdapat beberapa indikator keputusan pembelian yang terdiri kemantapan membeli setelah mengetahui informasi suatu produk, memutuskan membeli karena merek yang paling disukai, membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan dan membeli karena mendapat rekomendasi dari orang lain. Penelitian ini sebelumnya sudah dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) yang menyatakan bahwa kualitas website dan influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan pada landasan teori, dapat disusun kerangka konseptual untuk menganalisis pengaruh kualitas website dan influencer marketing terhadap keputusan pembelian produk di marketplace shopee. Adapun kerangka konseptual dalam penelitian ini seperti pada gambar berikut:
Kualitas  Website (X1)
1. Informasi
2. Keamanan
3. Kemudahan
4. Kenyamanan
Sumber:
Rahmaini (2018)





	H1	  				Keputusan Pembelian (Y)

1. [bookmark: _Toc167199763]Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi suatu produk.
2. [bookmark: _Toc167199764]Memutuskan membeli karena merek yang paling disukai.
3. [bookmark: _Toc167199765]Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan.
4. Membeli karena mendapat rekomendasi dari orang lain

Sumber
Kotler & Armstrong (2016)












H1


H3


	 Influencer Marketing (X2)

1. Visibility
2. Credibility
3. Attraction
4. Power
Sumber:
Nasir et al., (2023)




    H2	H2




      	
Gambar 2.1
Kerangka Konspetual
Sumber: Hasil Penelitian, 2024
[bookmark: _Toc167199770]2.6 	Hipotesis Penelitian
[bookmark: _Toc167199771]       	Hipotesis adalah jawaban pendahuluan atas pernyataan pertanyaan penelitian, yang disusun dalam bentuk pernyataan jawaban yang diberikanberdasarkan teori yang sesuai. Menurut Sugiyono (2019), hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam bentuk kalimat pertanyaan”. 
Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Berdasarkan judul penelitian, maka hipotesis dalam penelitian ini antara lain:
H1 	: 	Diduga kualitas website berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.
H2 	: 	Diduga influencer marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian  produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.
H3 	: 	Diduga kualitas website dan influencer marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.






[bookmark: _Toc163024570]
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[bookmark: _Toc167199772]BAB III
METODE PENELITIAN

[bookmark: _Toc167199773]3.1 	Desain penelitian 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode  penelitian yang bersifat kuantitatif dan merupakan penelitian lapangan. Penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan, (Sugiyono, 2019). 
	Penelitian ini menggunakan dua jenis variabel penelitian, yaitu variabel dependen dan variabel independen.Dimana variabel dependen merupakan variabel terikat atau variabel yang dipengaruhi, sedangkan variabel independen adalah variabel bebas atau variabel yang mempengaruhi. Berikut adalah variabel dependen dan independen dalam penelitian ini:
a) Variabel Dependen (Y) : Keputusan pembelian 
b) Variabel Independen (X1) : kualitas website
c) Variabel Independen (X2) : influencer marketing 







[bookmark: _Toc167199774]
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3.2 	Populasi dan Sampel
[bookmark: _Toc167199775]3.2.1 	Populasi
 	Menurut Sugiyono (2019) mendefinisikan populasi sebagai wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek dengan kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan. Dengan menetapkan populasi yang tepat, peneliti dapat lebih mudah dan akurat dalam mengumpulkan data yang dibutuhkan. Adapun populasi penelitian ini adalah seluruh Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang yaitu sebanyak 380 responden, (Kepala Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang, 2024).
[bookmark: _Toc163024574][bookmark: _Toc167199776]3.2.2 	Sampel
     	Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Sampel bisa dikatakan pula sebagai bagian atau wakil dari populasi yang mewakili karakteristik populasi secara keseluruhan. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan pendekatan non probability sampling yaitu pengambilan sampel yang ditentukan oleh peneliti namun dengan pertimbangan. Menurut Sugiyono (2019) “pendekatan non probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang/kesernpatan sarna bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel”.
Peneliti menggunakan sampel dikarenakan memiliki proses pengumpulan data yang cepat dan mudah untuk efisiensi waktu. Lalu, Sampel digunakan agar mendapatkan jumlah yang pasti dari populasi. Pengambilan besar sampel ini harus dilakukan sedemikian rupa sehingga diperoleh sampel representatif (mewakili) yang dapat menggambarkan keadaaan populasi yang sebenarnya. Dalam penentuan besarnya sampel penulis menggunakan rumus Slovin sebagai berikut: 
𝑁
                                                                  N = 1 + 𝑁. 𝑒2
                                                   Sumber: (Sugiyono, 2019)
Keterangan: 
n = Jumlah sampel/responden 
N = Jumlah Populasi 
e = Presentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel yang    masih bisa ditolerir; e=0,1
 	Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 380 masyarakat sehingga presentase kelonggaran yang digunakan adalah 10% dan hasil perhitungan dapat dibulatkan untuk mencapai kesesuaian. Maka untuk mengetahui sampel penelitian, dengan perhitungan sebagai berikut:
                         𝑁
    n =   1 + 𝑁. 𝑒2
                        380
      n = 1 + 380 𝑥 0,12
                        380
       n = 1 + 380 (0.01)
                380
       n = 4,8
      n = 79,7 dibulatkan menjadi 80 
[bookmark: _Toc163024575] 	Jadi, berdasarkan perhitungan menggunakan rumus Slovin tersebut, diperoleh sampel yang diperlukan sebanyak 80 sampel dari Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga.
Tabel 3.1
Data Jumlah Penduduk
	No
	Keterangan
	Jumlah
	Sampel

	1. 
	Gg. Anyelir 
	19
	4

	2. 
	Gg. Tulip 
	28
	4

	3. 
	Gg. Sedap Malam 
	21
	5

	4. 
	Gg. Seroja 
	17
	4

	5. 
	Gg. Mawar
	12
	3

	6. 
	Gg. Hebras 
	8
	3

	7. 
	Gg. Tanjung 
	12
	2

	8. 
	Gg. Akasia 
	19
	3

	9. 
	Gg. Palem 
	16
	4

	10. 
	Gg. Plamboyan 
	27
	5

	11. 
	Gg. Sakura 
	21
	4

	12. 
	Gg. Lyli 
	16
	4

	13. 
	Gg. Bakung 
	9
	3

	14. 
	Gg. Seruni 
	13
	2

	15. 
	Gg. Kaptus 
	21
	4

	16. 
	Gg. Lavender 
	12
	3

	17. 
	Gg. Teratai 
	14
	3

	18. 
	Gg. Edelwis 
	17
	3

	19. 
	Gg. Melati 
	26
	5

	20. 
	Gg. Dahlia
	8
	2

	21. 
	Gg. Aloe Vera
	19
	4

	22. 
	Gg. Kamboja 
	14
	3

	23. 
	Gg. Sarune
	11
	3

	Jumlah
		380	
	80


Sumber : Kepala Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang, 2024
Didalam penelitian ini, Peneliti menentukan pengambilan sampel dengan menerapkan kriteria khusus yang sesuai dengan tujuan penelitian dan diharapkan dapat menjawab permasalahan penelitian. Dalam penelitian ini, peneliti memilih responden dengan kriteria sebagai berikut : 
1. Responden merupakan masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga.
Usia responden  ≥ 17 tahun. Responden berusia ≥ 17 tahun karena dianggap mampu memberikan jawaban secara objektif terhadap pernyataan yang diberikan dalam kuesioner. Secara yuridis pada pasal 330 kitab undang-undang hukum perdata dikatakan bahwa pada usia 17 tahun masyarakat sudah memilik identitas diri karena pada usia tersebut masyarakat dianggap telah bertanggung jawab oleh dirinya sendiri.
2. Responden aktif menggunakan Marketplace Shopee minimal 1 tahun pemakaian.
[bookmark: _Toc167199777]3.3	Lokasi dan Waktu Penelitian
[bookmark: _Toc163024576][bookmark: _Toc167199778]3.3.1	Lokasi Penelitian
        	Penelitian ini dilakukan di  masyrakat diusun IV undian tadukan raga.
[bookmark: _Toc163024577][bookmark: _Toc167199779]3.3.2	Waktu Penelitian
 	Penelitian ini dilakukan pada bulan Mei 2024-Oktober 2024. Waktu penelitian secara lebih gamblang akan ditampilkan pada tabel berikut:
Table 3.1 
Jadwal Kegiaan Penelitian
	
No
	
Kegiatan
	Mei
2024
	Jun
2024
	Jul
2024
	Agst
2024
	Sept
2024
	Okt
2024

	
	
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	1
	Pengajuan judul
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Konsultasi judul
dengan doping
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Membuat
pra riset
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Pra Riset
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Penyusuna
n Proposal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Bimbingan Proposal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7
	Seminar Proposal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Pengolahan Data
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9
	Penyusunan Skripsi
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Sidang
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
[bookmark: _Toc163024578][bookmark: _Toc167199780]3.4	Definisi Operasional
 	Menurut Sugiyono (2019) operasional variabel adalah penentu konstrak atau sifat yang akan dipelajari sehingga menjadi variabel yang dapat diukur. Adapun yang menjadi defenisi operasional pada penelitian ini adalah:
Tabel 3.2
Definisi Operasional Variabel
	No
	Variabel
	Defenisi
	Indikator
	Skala

	1
	Kualitas Website (X1)
	Kualitas website merupakan kunci penting pada e-commerce dalam menarik serta mempertahankan minat konsumen, dimana konsumen lebih cenderung berkunjung, membeli, maupun membeli ulang pada situs web yang dirancang dengan baik (Razak et al., 2016).
	5. Informasi
6. Keamanan
7. Kemudahan
8. Kenyamanan

Sumber:
Rahmaini (2018)


	Likert

	2
	Influencer Marketing 
(X2)
	Pendapat Casalo et al., (2020) mengatakan bahwa influencer adalah pengguna media sosial yang memiliki banyak pengikut dengan memiliki ciri khasnya tersendiri.
	5. Visibility
6. Credibility
7. Attraction
8. Power
Sumber:
Nasir et al., (2023)
	Likert

	3
	Keputusan Pembelian
(Y)
	Kotler & Armstrong (2016) berpendapat bahwa keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, serta menggunakan produk atau jasa untuk memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka
	5. Kemantapan membeli setelah mengetahui informasi suatu produk.
6. Memutuskan membeli karena merek yang paling disukai.
7. Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan.
8. Membeli karena mendapat rekomendasi dari orang lain
Sumber
Kotler & Armstrong (2016)
	Likert


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
3.5	Teknik Pengumpulan Data
Untuk memperoleh data yang diperlukan dalam penelitian ini, peneliti mengumpulkan data dengan menggunakan teknik:
3.5.1		Observasi
Menurut Husein (2016) Teknik observasi merupakan suatu proses yang kempleks, suau proses yang tersusun dari proses biologis dan psikologis. Dua diantaranya yang terpenting adalah proses-proses pengamatan dan ingatan.
3.5.2	Dokumentasi
Dokumentasi adalah metode untuk mengumpulkan data yang menganalisis catatan dan dokumen administratif sebagai sumber data utama (Saunders et al., 2016).
3.5.3	Kuesioner 
Menurut Saunder et al., (2016), kuesioner adalah serangkaian pertanyaan untuk mengumpulkan tanggapan dari sampel sebelum analisis kuantitatif. Desain kuesioner akan mempengaruhi tingkat respon dari keandalan dan validitas data yang dikumpulkan bersama dengan tingkat respon. Instrumen yang digunakan untuk mengukur variabel penelitian ini dengan menggunakan Skala Likert 5 poin. Jawaban responden berupa pilihan dan lima alternatif yang ada, yaitu:
Tabel 3.3
Skala Likert
	No
	Pernyataan
	Skor

	1
	Sangat Setuju (SS)
	5

	2
	Setuju (S)
	4

	3
	Kurang Setuju (KS)
	3

	4
	Tidak Setuju (TS)
	2

	5
	Sangat Tidak Setuju (STS)
	1


Sumber: Saunders, dkk., (2016)
3.6		Uji Validitas dan Reliabilitas
3.6.1		Uji Validitas
Uji validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kevalidan atau kesahihan suatu instrumen. Selain itu, Menurut Ghozali (2018) Kriteria atau syarat suatu item tersebut dinyatakan valid adalah bila kolerasi tiap faktor tersebut bernilai positif dan besarnya 0,5 keatas. Uji validitas dimaksud untuk mengetahui seberapa cermat suatu test atau pengujian melakukan fungsi ukurannya. Dalam menguji validitas instrumen pada penelitian ini menggunakan komputer program SPSS (Statistical Product Software Solution). Uji validitas terlebih dahulu dilakukan dengan menyebar kuesioner kepada 30 responden diluar responden penelitian ini dengan kriteria signifikan 0,5.
3.6.2	Uji Reliabilitas
Menurut Husein (2016), uji reliabilitas adalah metode penguji yang digunakan untuk menetapkan apakah instrumen dapat digunakan lebih dari satu kali, paling baik oleh responden yang sama akan rnenghasilkan data yang konsisten. Dengan kata lain, reliabilitas instrumen mencirikan tingkat konsistensi. Nilai koefisien yang baik adalah 0,7.
3.7	Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik dilakukan untuk mengetahui apakah data yang digunakan layak untuk dianalisis, karena tidak semua data dapat dianalisis dengan regresi. Dalam penelitian ini menggunakan 3 uji asumsi klasik yaitu uji normalitas, uji multikolinieritas, dan uji heteroskedastisitas.
3.7.1	Uji Normalitas
		Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel independen dan variabel dependen atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak (Ghozali 2018). Untuk mengetahui apakah data berdistribusi normal dengan analisis grafik normal probability plot dengan kriteria sebagai berikut (Ghozali, 2018):
1. Data dikatakan berdistribusi normal apabila data yang berupa titik menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. 
2. Data dikatakan tidak berdistribusi normal apabila data menyebar jauh dari arah garis atau tidak mengikuti garis diagonal
3.7.2	Uji Multikolinieritas
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Ghozali 2018). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. Uji ini dilakukan dengan melihat Tolerance Value dan Variance Inflation Factors (VIF). Model regresi dikatakan bebas multikolinieritas apabila nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIP < 10. 
3.7.3	Uji Heteroskedasitas
Uji heterokedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Ada beberapa cara yang dapat dilakukan untuk melakukan uji heteroskedastisitas yaitu uji grafik plot.
Pengujian pada penelitian ini menggunakan Grafik Plot antara nilai prediksi variabel dependen yaitu ZPRED dengan residualnya STRESID. Tidak terjadi heteroskedastisitas apabila tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y (Ghozali, 2018).
3.8	Teknik Analisis Data
Menurut Arikunto (2018) yang dimaksud teknik analisis data adalah kegiatan setelah data dari seluruh responden atau data lain terkumpul juga merupakan pengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden, mentabulasi data berdasarkan variabel dari seluruh responden, menyajikan data tiap variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab rumusan masalah, dan melakukan perhitungan untuk hipotesis yang telah diajukan.
3.8.1	Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara dua atau lebih variabel independen dengan satu variabel dependen yang ditampilkan dalam bentuk regresi. Variabel independen dilambangkan dengan X sedangkan variabel dependen dilambangkan dengan Y.
Y = a + b1X1 + b2X2 + e
Keterangan:
Y	= Keputusan Pembelian
X1	= Kualitas Website
X2	= Influencer Marketing
a	= Konstanta
b1, b2	= Koefisien Regresi
e		= Variabel Penggangu
3.8.2	Uji t (Parsial) 
Husein (2016) menjelaskan, uji secara persial untuk membuktikan hipotesis awal tentang pengaruh kualitas website (X1), influencer marketing (X2) sebagai variabel bebas terhadap keputusan pembelian (Y).
Masing-masing hasil perhitungan ini kemudian dibandingkan dengan t tabel yang diperoleh dengan menggunakan taraf signifikansi 0,05. Persamaan regresi akan dinyatakan berarti/signifikan jika nilai t signifikan lebih kecil sama dengan 0,05. Kriteria yang digunakan sebagai dasar perbandingan adalah sebagai berikut: Uji hipotesis secara parsial, dengan kriteria: 
a.	H0 ditolak bila t hitung > t tabel atau nilai sig < 0,05 
b.	H0 diterima bila t hitung < t tabel atau nilai sig > 0,05 
Jika H0 diterima maka dapat disimpulkan tidak berpengaruh sedangkan bila H0 ditolak artinya berpengaruh. Jika thitung < ttabel artinya kualitas website dan influencer marketing tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang. Jika thitung > ttabel artinya kualitas website dan influencer marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang.
3.8.3	Uji F (Simultan)
Pendapat Ghozali (2018), menyatakan uji statistik F menunjukkan apakah variabel independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependennya. 
Untuk mengetahui signifikansi dapat dilakukan dengan cara membandingkan nilai F hitung dengan F tabel. Tingkat signifikansi yang digunakan adalah alpha 5% atau 0,05. Kriteria penerimaan atau penolakan H0 yang akan digunakan adalah sebagai berikut:
a) Bila F hitung > F tabel atau probabilitas < nilai signifikan ( Sig ≤ 0,05) maka H0 diterima, ini berarti bahwa secara simultan variabel independen memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
b) Bila F hitung < F tabel atau probabilitas > nilai signifikan ( Sig ≥ 0,05) maka H0 diterima, ini berarti bahwa secara simultan variabel independen tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
3.8.4	Koefisien Determinasi (R2)
Koefisien determinasi merupakan koefisien kolerasi yang digunakan untuk menjelaskan proporsi variasi dalam variabel dependen (Y) yang dijelaskan oleh satu varibel independen (lebih dari satu variabel bebas : 𝑋𝑖 : i = 1,2,3,4, dst) secara bersama-sama. Sementara itu R adalah koefisien kolerasi majemuk yang mengukur tingkat hubungan antara variabel dependen (Y) dengan semua variabel independen yang menjelaskan secara bersama-sama dan nilainya selalu positif. Menurut Ghozali (2018) uji determinasi digunakan untuk melihat seberapa besar pengaruh variabel bebas (X) terhadap variable terikat (Y).
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1	PT. Shopee Internasional Indonesia
4.1.1	Gambaran Umum Shopee
PT. Shopee Internasional Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak dibidang penjualan produk secara online. PT. Shopee Internasional Indonesia dikenal dengan aplikasi Shopee. Shopee hadir dalam bentuk aplikasi mobile yang berbasis e-commerce untuk memudahkan penggunanya dalam melakukan kegiatan belanja online tanpa harus membuka website melalui perangkat komputer. Masuknya Shopee ke pasar Indonesia pada akhir bulan Mei 2015 dan baru mulai beroperasi pada akhir Juni 2015 di Indonesia. Shopee merupakan anak perusahaan dari Garena yang berbasis di Singapura. (PT. Shopee International Indonesia, 2024)




Shopee telah hadir di beberapa negara di kawasan Asia Tenggara seperti Singapura, Thailand, Vietnam, Malaysia, Filipina, dan Indonesia. Shopee Indonesia beralamat di JL. Letjen. S. Parman, Palmerah Wisma 77 Tower 2, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 11410, Indonesia. Shopee hadir di Indoenesia untuk membawa pengalaman berbelanja baru. Shopee memfasilitasi penjual untuk berjualan dengan mudah serta memfasilitasi pembeli degan proses pembayaran yang aman dan pengaturan logistik yang terintegrasi. Adapun pengguna Shopee adalah kalangan muda yang saat ini terbiasa melakukan kegiatan dengan gadget termasuk kegiatan berbelanja. Untuk itu Shopee hadir dalam bentuk aplikasi untuk 
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menunjang kegiatan berbelanja yang cepat, mudah dan efisien. (PT. Shopee International Indonesia, 2024).
4.1.2	Visi Dan Misi Shopee
Setiap perusahaan pasti memiliki tujuan ataupun cita-cita yang ingin dicapai supaya eksistensi 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. Visi dari Shopee yaitu : “Menjadi mobile marketplace nomor 1 di Indonesia”, (PT. Shopee International Indonesia, 2024)
Kemudian untuk mewujudkan visi tersebut, Shopee menetapkan misi sebagai tahapan yang dilakukan untuk mencapai visi perusahaan. Misi Shopee yaitu sebagai berikut : “Mengembangkan jiwa kewirausahaan bagi para penjual di Indonesia”, (PT. Shopee International Indonesia, 2024).
Gambar 4.1
Logo PT. Shopee International Indonesia
[image: Berkas:Shopee-logo.jpg - Wikipedia bahasa Indonesia, ensiklopedia bebas]





Sumber : PT. Shopee International Indonesia, (2024)
4.1.3	Struktur Organisasi Shopee 
Struktur organisasi yang baik adalah struktur organisasi yang fleksibel dalam arti hidup, berkembang, bergerak sesuai dengan kondisi yang sedang dihadapi oleh perusahaan. Organisasi adalah suatu kesatuan sosial dari kelompok individu yang saling berinteraksi dengan pola tertentu sehingga setiap manusia mempunyai tugas tertentu. Adapun stuktur organisasi Shopee adalah sebagai berikut:
Gambar 4.2
[image: Berapa Gaji Karyawan Shopee? Ramai Isu PHK, Berikut Daftar Gaji Sesuai  Jabatan]Struktur Organisasi PT. Shopee International Indonesia














Sumber : PT. Shopee International Indonesia, (2024)
4.2	Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir
4.2.1	Sejarah Singkat Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir
Desa Tadukan Raga adalah nama suatu wilayah di Kecamatan STM HILIR Kabupaten Deli serdang. Tadukan Raga adalah dahulunya Bernama TUK RAGE yang artinya Tempat Berkumpul Untuk Berkumpul, dan Belajar, pada masa itu daerah Tuk Rage sangat terkenal dengan Ilmu Bela Dirinya yang  bernama LINTAU juga dengan jenis Ikan sungai yang sangat banyak. Tuk Rage adalah pusat Pemerintahan Kejuruan senembah Tanjung Muda Basa yang pada masa itu dipimpin WAN GUNTUR ALAM BARUS, juga sudah adanya sekolah rakyat (SR) merupakan satu-satunya sekolah rakyat yang ada di wilayah Senembah Tanjung Muda Basa. Juga terkenal sejarah SIBELANG PINGGEL. Setelah peralihan dari kejuruan Senembah Tanjung Muda Basa menjadi Kabupaten Deli Serdang yang dipimpin oleh WAN UMARUDDIN BARUSnamaTUK RAGE menjadi Tadukan Raga yang dipimpin oleh Pengulu Balai ABDUL KARIM BARUS. Setelah habis masa jabatan pengulu berganti kepada PAK MIDI tahun 1945 setelah itu berganti pula kepada PAK SIJAN pada tahun 1950 sampai 1965 pada masa ini terjadinya konflik Gerombolan Pengacau Keamanan. Setelah habis masa jabatan berganti pula kepada PAK DARWIS YAHYA selama 3 periode kemudian dilanjutkan oleh PAK KUMPUL TARIGAN tahun 1985 selama satu periode kemudian berganti kepada BAPAK SUPARNO selama empat periode. Pada masa ini juga terjadi penciutan dua Desa Yaitu Desa Tungkusan dan Desa Tadukan Raga menjadi Satu Desa Tadukan Raga, Bapak Suparno meninggal dunia dalam masa jabatan sebagai Kepala Desa. Setelah diadakan pemilihan maka BAPAK MULIADI terpilih menjadi Kepala Desa Tadukan Raga selama satu periode dan pada Tahun 2012 berganti menjadi BAPAK MUHAMMAD DERMAWAN sampai sekarang sedang berjalan masa pemerintahannya.
4.2.2	Visi dan Misi Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir
Ada beberapa visi dan misi yang terdapat pada Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir, yaitu :
4.2.2.1	Visi Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir
Terciptanya masyarakat yang Aman, Kondusif, Adil dan Sejahtera melalui perkembangan  dan peningkatan pelayanan publik.
4.2.2.2	Misi Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir
Adapun misi Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir sebagai berikut.
a. Menyelenggarakan Pemerintahan Desa yang partisipatif, akuntabel, transparan, dinamis dan kreatif.
b. Meningkatkan kualitas dan kuantitas kegiatan keagamaan.
c. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia melalui pembangunan sektor pertanian, pendidikan, kesehatan, kebudayaan, kependudukan dan ketenagakerjaan.
d. Meningkatkan produksi pertanian dan Perkebunan masyarakat melalui pengelolaan pertanian intensifikasi yang maju, unggul dan ramah lingkungan menuju Desa Agrobisnis.
e. Meningkatkan infrastruktur desa melalui peningkatan prasarana jalan, energy listrik, pengelolaan sumber daya air, pengeloaan lingkungan, penataan ruang dan perumahan.
f. Meningkatkan infrastruktur desa melalui peningkatan prasarana jalan, energy listrik, pengelolaan sumber daya air, pengeloaan lingkungan, penataan ruang dan perumahan.
g. Menangulangi kemiskinan melalui pemberdayaan ekonomi kerakyatan dan perekonomian perdesaan.
h. Menyusun regulasi desa dan menata dokumen-dokumen yang menjadi kewajiban desa sebagai paying hokum pemabngunan desa.
4.2.3	Sruktur Organisasi
Struktur organisasi dapat didefinisikan sebagai kerangka dan mekanisme formal dengan nama organisasi yang dikelola. Struktur organisasi menujukkan bentuk susunan pola terhadap hubungan-hubungan diantara fungsional, departemen atau orang-orang didalam suatu organisasi termasuk didalamnya deskripsi atau penjelasan mengenai aktivitas, tugas dan tanggung jawab dari setiap fungsi, bagian dan orang-orang tersebut (job description). 
Dalam bagan organisasi akan diperlihatkan fungsional, departemen atau posisi satuan-satuan organisasi serta bagaimana hubungan diantaranya. Satuan-satuan organisasi yang terpisah digambarkan berbentuk kotak-kotak, dimana satu dengan yang lain dihubungkan oleh garis-garis yang menunjukkan rantai perintah dan jalur komunikasi formal. 
Untuk lebih jelasnya, struktur organisasi Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir dapat dilihat pada gambar berikut :
Gambar 4.3 Struktur Organisasi Pemerintahan
Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir

KEPALA DESA :
MHD DERMAWAN



SEKRETARIS DESA :
NIRWANA

KAUR PEMB :
ABD. MUHID K
KAUR PEME :
ABD. RAFA’I
KAUR UMUM :
HENI P SARI


KAUR KEUANGAN :
ERLIYANTO G.




KADUS III :
F A D L A N
KADUS V :
SUTIMIN
KADUS IV :
MHD. SYAFI’I
KAUS II :
SUPARMAN
KADUS I :
HASBULLAH HADI



Sumber : Arsip Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir, 2024

4.2.4	Tugas, Wewenang dan Tanggung Jawab
Fungsi dan tugas masing-masing jabatan yang terdapat pada Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir, adalah :
1. Kepala Desa
Kepala Desa mempunyai tugas :
a. Menyelenggarakan urusan pemerintahan.
b. Menyelenggarakan urusan pembangunan.
c. Menyelenggarakan urusan kemasyarakatan.
d. Memimpin penyelenggaraan Pemerintahan Desa berdasarkan kebijakan yang ditetapkan bersama BPD.
e. Mengajukan rancangan Peraturan Desa (Perdes).
f. Menetapkan Peraturan Desa yang telah mendapat persetujuan bersama BPD
g. Menyusun dan mengajukan rancangan Peraturan Desa mengenai APBDes  untuk dibahas dan ditetapkan bersama BPD.
h. Membina kehidupan masyarakat Desa.
i. Membina perekonomian Desa.
j. Mengkoordinasikan pembangunan Desa secara partisipatif.
k. Mewakili Desanya didalam dan diluar pengadilan dan dapat menunjuk kuasa hukum untuk mewakilinya sesuai dengan peraturan perundang– undangan.
l. Melaksanakan wewenang lain sesuai dengan Peraturan Perundang– undangan.
2. Sekretaris Desa
Sekretaris Desa mempunyai tugas :
a. Membantu Kepala Desa dalam  melaksanakan tugas penyelenggaraan Pemerintahan administrasi organisasi dan tata laksana serta memberikan  pelayanan administra tif kepad a seluruih perangkat Desa  dan Masyarakat Desa yang bersangkutan.
b. merampukan, mengolah, merumuskan dan mengevaluasi data untuk kelancaran kegiatan penyelenggaraan pemerintahan, pembangunan , dan kemasyarakatan.
c. Pelaksanaan urusan surat menyurat, kearsipan dan pelaporan.
d. Pelaksanaan administrasi umum.
e. Pelaksanaan administrasi pemerintahan, pembangunan, dan kemasyarakatan.
f. Menyusun dan Mengkoordinasikan program kerja pelaksanaan tugas secretariat.
g. Menyusun dan Mengkoordinir kegiatan yang dilakukan oleh perangkat desa.
h. Menyusun rencana kebutuhan, perlengkapan dan peralatan serta pelaksanaan  keamanan dan kebersihan kantor.
i. Menyusun dan memperoses Rancangan Produk Hukum Desa , ( Peraturan Desa, Peraturan Kepala Desa , Dan keputusan Kepala Desa )
j. Menyelenggarakan Tata usaha Kepegawaian ( Aparatus Desa ) yang meliputi Kesejahteraan kerja , Pengangkatan dan Perberhentian Perangkat Desa.
k. Menyelenggarakan Penyusunan Rencana Anggaran  Penelolaan keauangan serta pertanggung jawaban Pelaksanaananya.
l. Melakukan pelayanan tekhnis administrasi kepada masyarakat.
m. Menyusun program tahunan Desa (RPJMDes – RKP Des).
n. Melaksanakan tugas lain yang diberikan oleh Kepala Desa. dalam hal kepala desa berhalangan.
3. Kaur Pemerintahan
Kaur Pemerintahan mempunyai tugas :
a. Membantu Kepala Desa dalam tugas pelayanan, pemberdayaan dan penyelenggaraan Pemerintahan Umum dan Pemerintahan Desa.
b. Menyusun Program dan menyiapkan bahan koordinasi pembinaan pemerintahan Desa.
c. Menyusun Program dan menyiapkan bahan koordinasi pembinaan  Administrasi Kependudukan dan Catatan Sipil.
d. Menyusun Program dan menyiapkan bahan koordinasi pembinaan   Kegiatan Sosial Politik Ideology Negara dan Kesatuan Bangsa.
e. Menyusun Program dan menyiapkan bahan koordinasi pembinaan  Administrasi Pemerintahan Desa.
f. Merampungkan, mengolah, merumuskan dan mengevaluasi data yang terkait dengan Penyelenggaraan Pemerintahan Umum dan Pemerintahan Desa.
g. Menyelenggarakan kegiatan yang terkait dengan bidang pertahanan dan kependudukan.
h. Merumuskan upaya terciptanya ketenteraman, ketertiban dan pembangunan kesatuan bangsa di Desa.
i. Menyelenggarakan kegiatan yang terkait dengan urusan organisasi sosial kemasyarakat dan adat istiadat.
j. Melakukan kegiatan pembinaan dan pemberdayaan Dusun dan RT.
k. Melakukan kegiatan yang terkait dengan pernyataan Peraturan Perundang-undangan yang berlaku, Keputusan Desa dan Keputusan Kepala Desa.
l. Melaksanakan kegiatan yang terkait dengan penyelenggaraan Pemerintahan Desa yang sehat dan dinamis.
m. Melaksanakan tugas lain yang diberikan oleh Kepala Desa.
4. Kaur Pembangunan
Kaur Pembangunan mempunyai tugas :
a. Membantu Kepala Desa dalam tugas pelayanan, pemberdayaan dan penyelenggaraan pembangunan di Desa
b. Merampungkan, mengolah, merumuskan dan mengevaluasi data yang terkait dengan penyelenggaraan pembangunan Desa.
c. Mendorong dan menggairahkan partisipasi, swadaya dan gotong royong masyarakat Desa.
d. Menyelenggarakan mekanisme perencanaan musyawarah pembangunan Desa.
e. Mendorong kegiatan perkoperasian, perdagangan, dunia usaha dan keterampilan rakyat.
f. Melakukan kegiatan yang terkait dengan pemberdayaan kelompok tani dan ternak.
g. PKK dan organisasi profesi.
h. Melaksanakan tugas lain yang diberikan oleh Kepala Desa.
5. Kaur Umum
Kaur Umum mempunyai tugas :
a. Membantu Kepala Desa dalam tugas pelayanan, pemberdayaan dan penyelenggaraan administrasi umum dan keuangan Desa.
b. Merampungkan, mengolah, merumuskan dan mengevaluasi data yang terkait dengan penyelenggaraan administrasi umum dan keuangan Desa.
c. Melaksanakan tertib administrasi umum dan keuangan.
d. Melaksanakan urusan perlengkapan dan inventaris Desa.
e. Melaksanakan urusan rumah tangga Desa.
f. Melaksanakan penataan rapat dan upacara.
g. Melaksanakan penataan arsip.
h. Mengumpulkan dan menyusun bahan laporan Pemerintah Desa.
i. Melaksanakan tugas lain yang diberikan oleh Kepala Desa.
j. Menjalankan tugas lain yang diberiakan oleh Kepada Desa dan Sekretaris Desa.
6. Bendahara Desa
Bendahara Desa mempunayai tugas :
a. Membantu Kepala Desa dalam tugas pelayanan, Perencanaan dan Penyelenggaraan  Program Desa.
b. Mengumpulkan dan memformulasikan data untuk bahan penyusunan program dan perencanaan pengelolaan keuangan dan kekayaan Desa.
c. Menyusun program kerja pelaksanaan tugas dan perencanaan Desa.
d. Mengumpulkan dan menyiapkan bahan penyusunan program dan perencanaan Desa.
e. Menyusun dan menyiapkan bahan untuk analisis dan evaluasi penyusunan laporan  pelaksanaan program dan perencanaan.
f. Mengumpulkan dan menyiapkan penyusunan program kerja pelaksanaan tugas kerjabersama.
g. Melaksanakan tugas lain yang telah diberikan oleh Kepala Desa sesuai dengan tugas dan fungsinya
4.2.5	Logo dan Makna Logo Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir

Gambar 4.4
Logo Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir [image: ]
	
                                                                                                          




Sumber : Arsip Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir, 2024

Adapun maksud dari lambang Kantor Desa Tadukan Raga Kecamatan STM Hilir adalah sebagai berikut :
a. Bintang bersudut lima melambangkan Ketuhanan Yang Maha Esa dan berfalsafat Pancasila 
b. 17 kuntum bunga kapas, 5 (lima) daun sirih, 3 (tiga) buah pinang, empat puluh lima butir padi melambangkan catatan sejarah, tanggal, bulan dan tahun kemerdekaan RI, dimana rakyat Deli Serdang turut memberi dharma bhaktinya dalam kemerdekaan Republik Indonesia.
c. Sedangkan padi berbuah 11 (sebelas), seekor ikan melambangkan penduduk Kabupaten Deli Serdang sebagian besar terdiri dari petani dan nelayan.
d. Gunung dan lima gelombang ombak serta matahari pagi yang sedang naik melambangkan :
1. Gunung menunjukkan geografi Deli Serdang yang terdiri dari pegunungan, daratan rendah dan pantai.
2. Lima gelombang ombak melambangkan bahwa Deli Serdang di airi oleh sungai besar kecil yang membawa kemakmuran rakyat.
3. Matahari terbit yang sedang naik melambangkan masa depan yang gemilang cita-cita yang tinggi serta kegairahan bekerja yang penuh semangat dan keyakinan.
e. Pohon kelapa sawit, karet, tembakau melambangkan daerah Deli Serdang adalah daerah perkebunan yang menghasilkan devisa.
f. Roda mesin bergigi melambangkan cita-cita modernisasi dari mekanisme kehidupan rakyat serta lambang kerajinan tangan.
g. Sirih, pinang dan puan melambangkan kebudayaan asli, dimana sirih dan pinang merupakan alat pembuka kata dalam segala upacara serta lambang persaudaraan dan toleransi.
h. Lima helai daun sirih melambangkan tiga hukum yang dijunjung tinggi, yaitu hukum politik, hukum adat dan hukum Negara.
4.3	Hasil Dan Penelitian
4.3.1	Deskripsi Karakteristik Responden
Deskripsi karakteristik responden menguraikan identitas responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini, dimana penelitian ini membahas mengenai: Pengaruh Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang). Responden dalam penelitian ini adalah Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang. Berikut ini adalah deskripsi karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, usia dan pendidikan. Data karakteristik berdasarkan jenis kelamin, usia dan pendidikan dapat dilihat pada tabel sebagai berikut:
Tabel 4.1
Hasil Deskripsi Responden Berdasarkan
	Jenis Kelamin

	
	Frequency
	Percent

	Valid
	Laki-Laki
	23
	28.8

	
	Perempuan
	57
	71.2

	
	Total
	80
	100


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan Tabel 4.1 diketahui bahwa responden yang berjenis kelamin laki-laki adalah berjumlah 23 orang (28,8%) dan responden yang berjenis kelamin Perempuan berjumlah 57 orang (73,1%).
Tabel 4.2
Hasil Deskripsi Responden Berdasarkan
	Usia

	
	Frequency
	Percent

	Valid
	17-22 Tahun
			21
	26.2

	
	23-28 Tahun
	24
	30

	
	29-34 Tahun
	16
	20

	
	35-40  Tahun
	11
	13.8

	
	> 40 Tahun
	8
	10

	
	Total
	80
	100


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
Dari tabel 4.2 tersebut, diketahui bahwa responden yang berusia 17-22 tahun berjumlah 21 orang (26,2%), usia 23-28 tahun berjumlah 24 orang (30%), usia 29-34 tahun berjumlah 16 orang (20%), usia 35-40 tahun berjumlah 11 orang (13,8%) dan usia > 40 Tahun berjumlah 8 orang (10%).
Tabel 4.3
Hasil Deskripsi Responden Berdasarkan
	Pendidikan

	
	Frequency
	Percent

	Valid
	SMA
	67
	83.8

	
	Diploma III
	4
	5

	
	Sarjana
	9
	11.2

	
	Total
	80
	100


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan Tabel 4.3 diketahui bahwa responden yang berpendidikan SMA adalah berjumlah 67 orang (83,8%), diploma III berjumlah 4 orang (5%) dan berpendidikan sarjana berjumlah 9 orang (11,2%).
Tabel 4.4
Hasil Deskripsi Responden Berdasarkan
	Lama Penggunaan Marketplace Shopee

	
	Frequency
	Percent

	Valid
	< 1 Tahun
	22
	27.5

	
	> 1 Tahun
	58
	72.5

	
	Total
	80
	100


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan tabel 4.4 tersebut, diketahui bahwa responden yang lama menggunakan marketplace shopee < 1 Tahun berjumlah 22 orang (27,5%) dan > 1 Tahun berjumlah 58 orang (72,5%).
4.3.2	Deskripsi Jawaban Responden
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 80 responden melalui penyebaran kuisioner kepada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang, berikut adalah distribusi jawaban responden. Kuisioner tersebut meliputi variabel kualitas website dan influencer marketing dan variabel terikat keputusan pembelian. Dikarenakan terdapat lima alternatif jawaban maka penyusunan tabel dari skor rata-rata setiap item menjadi lima klasifikasi disajikan sebagai berikut :
Tabel 4.5
Frekuensi Jawaban Responden Variabel Kualitas Website (X1)
	Item
	Kategori Jawaban Responden
	Deviation
	Mean
	Kategori

	
	SS
(%)
	S
(F%)
	KS
(F%)
	TS
(%)
	STS
(F%)
	
	
	

	X1.1
	23
(28,7%)
	42
(52,5%)
	10
(12,5%)
	4
(5%)
	1
(1,3%)
	0,856
	4,03
	Baik

	X1.2
	21
(26,3%)
	29
(36,3%)
	24
(30%)
	4
(5%)
	2
(2,5%)
	0,977
	3,79
	Baik

	X1.3
	25
(31,3%)
	43
(53,8%)
	10
(12,5%)
	1
(1,3%)
	1
(1,3%)
	0,769
	4,13
	Baik

	X1.4
	25
(31,3%)
	40
(50%)
	10
(12,5%)
	4
(5%)
	1
(1,3%)
	0,870
	4,05
	Baik


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel kualitas website pada pernyataan “Saya merasakan bahwa Marketplace Shopee sudah akurat dalam memberikan informasi kepada konsumen” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 42 orang (52,5%), Std. Deviation 0.856, mean (rata-rata) 4,03 dan dikategorikan baik. Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel kualitas website pada pernyataan “Saya merasa aman ketika melakukan pembelian pada  Marketplace Shopee” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 29 orang (36,3%), Std. Deviation 0.977, mean (rata-rata) 3,79 dan dikategorikan baik.
Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel kualitas website pada pernyataan “Saya mampu mengoperasikan aplikasi  Marketplace Shopee sesuai dengan kebutuhan” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 43 orang (53,8%), Std. Deviation 0.769, mean (rata-rata) 4,13 dan dikategorikan baik. Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel kualitas website pada pernyataan “Marketplace Shopee mampu membuat Saya nyaman dalam melakukan pembelian” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 40 orang (50%), Std. Deviation 0.870, mean (rata-rata) 4,05 dan dikategorikan baik.
Jawaban responden yang paling dominan terdapat pada pernyataan “Saya mampu mengoperasikan aplikasi  Marketplace Shopee sesuai dengan kebutuhan” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 43 orang (53,8%), Std. Deviation 0.769, mean (rata-rata) 4,13 dan dikategorikan baik
Tabel 4.6
Frekuensi Jawaban Responden Variabel Influencer Marketing (X2)
	Item
	Kategori Jawaban Responden
	Deviation
	Mean
	Kategori

	
	SS
(%)
	S
(F%)
	KS
(F%)
	TS
(%)
	STS
(F%)
	
	
	

	X2.1
	21
(26,3%)
	43
(53,8%)
	10
(12,5%)
	4
(5%)
	2
(2,5%)
	0,906
	3,96
	Baik

	X2.2
	15
(18,8%)
	52
(65%)
	10
(12,5%)
	2
(2,5%)
	1
(1,3%)
	0,729
	3,98
	Baik

	X2.3
	26
(32,5%)
	40
(50%)
	9
(11,3%)
	4
(5%)
	1
(1,3%)
	0,868
	4,08
	Baik

	X2.4
	29
(36,3%)
	38
(47,5%)
	10
(12,5%)
	2
(2,5%)
	1
(1,3%)
	0,828
	4,15
	Baik


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel influencer marketing pada pernyataan “Saat ini influencer marketing yang digunakan Marketplace Shopee sangat terkenal” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 43 orang (53,8%), Std. Deviation 0.906, mean (rata-rata) 3,96 dan dikategorikan baik. Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel influencer marketing pada pernyataan “Pengetahuan influencer  marketing shopee sejauh ini sudah sangat baik dalam menjelaskan ke khalayak ramai” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 52 orang (65%), Std. Deviation 0.729, mean (rata-rata) 3,98 dan dikategorikan baik.
Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel influencer marketing pada pernyataan “Sebagai konsumen, Saya melakukan pembelian pada  Marketplace Shopee karena influencer  marketing yang sangat menarik dalam mempromosikan” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 40 orang (50%), Std. Deviation 0.868, mean (rata-rata) 4,08 dan dikategorikan baik. Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel influencer marketing pada pernyataan “Saat ini  influencer  marketing shopee sangat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 38 orang (47,5%), Std. Deviation 0.828, mean (rata-rata) 4,15 dan dikategorikan baik.
Jawaban responden yang paling dominan pada variabel influencer marketing pada pernyataan “Saat ini  influencer  marketing shopee sangat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 38 orang (47,5%), Std. Deviation 0.828, mean (rata-rata) 4,15 dan dikategorikan baik.


Tabel 4.7
Frekuensi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)
	Item
	Kategori Jawaban Responden
	Deviation
	Mean
	Kategori

	
	SS
(%)
	S
(F%)
	KS
(F%)
	TS
(%)
	STS
(F%)
	
	
	

	Y.1
	19
(23,8%)
	28
(35%)
	28
(35%)
	4
(5%)
	1
(1,3%)
	0,921
	3,75
	Baik

	Y.2
	26
(32,5%)
	41
(51,2%)
	10
(12,5%)
	2
(2,5%)
	1
(1,3%)
	0,811
	4,11
	Baik

	Y.3
	23
(28,7%)
	44
(55%)
	10
(12,5%)
	2
(2,5%)
	1
(1,3%)
	0,792
	4,08
	Baik

	Y.4
	26
(32,5%)
	36
(45%)
	13
(16,3%)
	4
(5%)
	1
(1,3%)
	0,900
	4,03
	Baik


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel keputusan pembelian pada pernyataan “Saya selalu yakin dan mantap ketika berbelanja pada Marketplace Shopee” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 28 orang (35%), Std. Deviation 0.921, mean (rata-rata) 3,75 dan dikategorikan baik. Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel keputusan pembelian pada pernyataan “Saya berbelanja pada Marketplace Shopee karena terdapat merk produk yang disukai” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 41 orang (51,2%), Std. Deviation 0.811, mean (rata-rata) 4,11 dan dikategorikan baik.
Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel keputusan pembelian pada pernyataan “Saya membeli produk  Marketplace Shopee sesuai dengan kegunaan dan kebutuhan” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 44 orang (55%), Std. Deviation 0.792, mean (rata-rata) 4,08 dan dikategorikan baik. Hasil deskriptif responden menyatakan bahwa jawaban responden untuk variabel keputusan pembelian pada pernyataan “Saya melakukan pembelian pada  Marketplace Shopee karena direkomendasikan oleh orang lain” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 36 orang (45%), Std. Deviation 0.900, mean (rata-rata) 4,03 dan dikategorikan baik.
Jawaban responden yang paling dominan pada variabel keputusan pembelian yaitu terdapat pada pernyataan “Saya berbelanja pada Marketplace Shopee karena terdapat merk produk yang disukai” yang paling dominan adalah jawaban setuju jumlah 41 orang (51,2%), Std. Deviation 0.811, mean (rata-rata) 4,11 dan dikategorikan baik.
4.4	Hasil Uji Validitas Dan Reliabilitas
4.4.1	Hasil Uji Validitas
Uji validitas dimaksud untuk mengetahui seberapa cermat suatu test atau pengujian melakukan fungsi ukurannya. Dalam menguji validitas instrumen pada penelitian ini menggunakan komputer program SPSS (Statistical Product Software Solution). Uji validitas terlebih dahulu dilakukan dengan menyebar kuesioner kepada 30 responden diluar responden penelitian ini dengan kriteria signifikan 0,5.
Tabel 4.8
Hasil Uji Validitas
	Variabel
	Pernyataan
	Correlation Pearson
	Kriteria Pengukuran Nilai
	Status

	Kualitas Website
(X1)
	X1.1
	0,794
	0,3610
	Valid

	
	X1.2
	0,695
	0,3610
	Valid

	
	X1.3
	0,835
	0,3610
	Valid

	
	X1.4
	0,725
	0,3610
	Valid

	Influencer Marketing   (X2)
	X2.1
	0,828
	0,3610
	Valid

	
	X2.2
	0,887
	0,3610
	Valid

	
	X2.3
	0,673
	0,3610
	Valid

	
	X2.4
	0,626
	0,3610
	Valid

	  Keputusan Pembelian
(Y)
	Y.1
	0,594
	0,3610
	Valid

	
	Y.2
	0,820
	0,3610
	Valid

	
	Y.3
	0,815
	0,3610
	Valid

	
	Y.4
	0,689
	0,3610
	Valid


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan Tabel 4.8 diperoleh bahwa pengujian dari seluruh pernyataan memiliki nilai yang lebih besar dari 0,3610. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa seluruh pertanyaan dari kualitas website, influencer marketing dan keputusan pembelian yang digunakan adalah valid dan dapat digunakan sebagai instrumen dalam penelitian.
4.4.2	Hasil Uji Reliabilitas
Menurut Husein (2016), uji reliabilitas adalah metode penguji yang digunakan untuk menetapkan apakah instrumen dapat digunakan lebih dari satu kali, paling baik oleh responden yang sama akan menghasilkan data yang konsisten. Dengan kata lain, reliabilitas instrumen mencirikan tingkat konsistensi. Nilai koefisien yang baik adalah 0,7. Pengukuran validitas dan reliabilitas mutlak dilakukan karena jika instrumen yang digunakan sudah tidak valid dan reliabel.
Tabel 4.9
Hasil Uji Reliabilitas
	Variabel
	Cronbach Alpha
	Kriteria Pengukuran Nilai
	Keterangan

	Kualitas Website
(X1)
	0,758
	0,7
	Reliabel

	Influencer Marketing
(X2)
	0,747
	0,7
	Reliabel

	Keputusan Pembelian
(Y)
	0,707
	0,7
	Reliabel


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
	Berdasarkan uji reliabilitas menggunakan Cronbach Alpha, semua variabel penelitian adalah reliabel/handal karena Cronbach Alpha lebih besar dari 0,70, maka hasil penelitian ini menunjukkan bahwa alat pengukuran dalam penelitian ini telah memenuhi uji reliabilitas (reliable) dan dapat dipakai sebagai alat ukur.
4.5	Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik yang harus dipenuhi dalam sebuah model regresi berganda antara lain adalah sebagai berikut :
4.5.1	Uji Normalitas
Uji Normalitas berguna untuk menentukan data yang telah dikumpulkan berdistribusi normal atau diambil dan populasi normal. Metode klasik dalam pengujian normalitas suatu data tidak begitu rumit. Untuk melihat apakah data terdistribusi normal atau tidak, penulis menggunakan uji analisis Kolmogorov-Smirnov dengan kriteria nilai signifikansi harus lebih besar dan 0,05 untuk dapat dikatakan data terdistribusi normal. Berikut adalah hasil ujinya:
Tabel 4.10
Hasil Uji Normalitas Data
	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	80

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	1.23321485

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.078

	
	Positive
	.067

	
	Negative
	-.078

	Test Statistic
	.078

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.200c,d

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.

	d. This is a lower bound of the true significance.


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
Pengujian normalitas data diperoleh nilai probabilitas berdasarkan nilai standardized 0,05 dengan hasil uji keseluruhan variabel yaitu sebesar 0,200 dimana hasil tersebut lebih besar dari taraf signifikansi 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa uji tes normalitas pada penelitian ini adalah terdistribusi normal. Berikut ini ditampilkan hasil uji normalitas dengan menggunakan grafik histogram dan plot.
Gambar 4.5
Hasil Uji Normalitas Histogram
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Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Tampilan histogram terlihat bahwa kurva dependen Regression Standardized Residual membentuk gambar seperti lonceng. Oleh karena itu berdasarkan uji normalitas, analisis regresi layak digunakan meskipun sedikit terdapat kemiringan. Hal ini juga didukung dengan hasil uji normalitas dengan menggunakan grafik plot yang ditampilkan pada gambar sebagai berikut:
Gambar 4.6
[image: ]Hasil Uji Normalitas P-P Plot







Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan tampilan Normal P-Plot Regression Standardized terlihat bahwa titik-titik menyebar di sekitar garis diagonal. Oleh karena itu berdasarkan uji normalitas, analisis regresi layak digunakan meskipun terdapat sedikit plot yang menyimpang dan garis diagonal.
4.5.2	Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam metode regresi yang terbentuk ada korelasi yang tinggi atau sempurna di antara variabel bebas atau tidak. Salah satu cara melihat ada atau tidaknya gejala mulikolinearitas adalah dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Influerce Factor (VIF). Jika nilai Tolerance > 0,1 dan VIF < 10 dapat diindikasikan bahwa tidak terjadinya multikolinearitas. Berikut adalah hasil uji multikolinieritas yang diuji menggunakan  SPSS versi 25.00 for windows.



Tabel 4.11
Hasil Uji Multikolinearitas
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	3.820
	1.384
	
	2.760
	.007
	
	

	
	Kualitas Website
	.484
	.073
	.571
	6.618
	.000
	.809
	1.236

	
	Influencer Marketing
	.273
	.087
	.272
	3.147
	.002
	.809
	1.236

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui bahwa nilai Tolerance dan VIF dari variabel kualitas website dan influencer marketing (0,809 > 0,10), (1,236 < 10), sehingga dapat dinyatakan bahwa tidak adanya gejala multikolinearitas antar variabel bebas dalam model regresi. 
4.5.3	Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari pengamatan yang lain. Hasil pengujian heteroskedastisitas data dalam penelitian ini dapat dilihat pada gambar dibawah ini:
Gambar 4.7
[image: ] Scatterplot Uji Heteroskedastisitas







Berdasarkan gambar 4.7, dapat dilihat bahwa data menyebar secara acak sekitar sumbu Y dan tidak membentuk pola tertentu, sehingga model regresi ini terbebas dari gejala heteroskedastisitas.
4.6	Analisis Linier Regresi Berganda
Untuk menjalin hipotesis peneliti menggunakan analisis regresi linier berganda untuk mencari hubungan antar variabel bebas dengan variabel terikat melalui Pengaruh Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang). Berdasarkan hasil pengolahan data dengan program SPSS diperoleh hasil sebagai berikut :
Tabel 4.12
Hasil Uji Regresi Linear Berganda
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	3.820
	1.384
	
	2.760
	.007
	
	

	
	Kualitas Website
	.484
	.073
	.571
	6.618
	.000
	.809
	1.236

	
	Influencer Marketing
	.273
	.087
	.272
	3.147
	.002
	.809
	1.236

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber: Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan pada tabel 4.12 maka persamaan regresi berganda dalam penelitian ini adalah:
Y = 3,820 + 0,484 X1 + 0,273 X2 + e
Pada tabel 4.12 menunjukan bahwa perhitungan diperoleh nilai konstanta (a) 3,820, b1 sebesar 0,484, b2 sebesar 0,273, sehingga diperoleh persamaan regresi linier berganda Y = 3,820 + 0,484 X1 + 0,273 X2 + e. Dari persamaan regresi tersebut dapat disimpulkan bahwa :
1. Konstanta (a) = 3,820 artinya jika variabel kualitas website dan influencer marketing bernilai 0 maka keputusan pembelian adalah sebesar 3,820.
2.	Koefisien regresi variabel kualitas website = 0,484 artinya jika variabel kualitas website meningkat sebesar 1 satuan maka variabel keputusan pembelian akan meningkat 0,484.
3. Koefisien regresi influencer marketing = 0,273 artinya jika variabel influencer marketing meningkat sebesar 1 satuan maka variabel keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,273.
4.7	Uji t (Parsial)
Uji t (Parsial) adalah untuk melihat pengaruh variabel-variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen. Dari hasil pengujian SPSS maka nilai uji t adalah sebagai berikut:
Tabel 4.13
Uji t (Parsial)
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	3.820
	1.384
	
	2.760
	.007
	
	

	
	Kualitas Website
	.484
	.073
	.571
	6.618
	.000
	.809
	1.236

	
	Influencer Marketing
	.273
	.087
	.272
	3.147
	.002
	.809
	1.236

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan hasil uji t diatas diperoleh nilai t tabel pada df = n-k-1 = 80-2-1 = 77 pada taraf signifikan 5% (0,05) adalah 1,9912. Maka dengan demikian untuk mengetahui secara parsial dapat disusun persamaan regresi berganda sebagai berikut:
1. Nilai yang diperoleh dari tabel diatas yaitu nilai t-hitung > t-tabel (6,618 > 1,9912) dan signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 artinya kualitas website berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
1. Nilai yang diperoleh dari tabel diatas yaitu nilai t-hitung > t-tabel (3,147 > 1,9912) dan signifikan sebesar 0,002 lebih kecil dari 0,05 artinya influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
4.8	Uji F (Simultan)
Uji F (Simultan) digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara bersama-sama simultan mempengaruhi variabel dependen. Dari hasil pengujian SPSS Versi 25.00  maka nilai Anova dalam uji F adalah sebagai berikut:
Tabel 4.14
Uji F (Simultan)
	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	138.743
	2
	69.371
	44.460
	.000b

	
	Residual
	120.145
	77
	1.560
	
	

	
	Total
	258.888
	79
	
	
	

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

	b. Predictors: (Constant), Influencer Marketing, Kualitas Website


Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Dari tabel 4.14 diperoleh nilai Fhitung sebesar 44,460. Dengan α = 5%, dk pembilang : 2, dk penyebut :80-2 (5%; 2; 78; Ftabel 3,11) diperoleh nilai Ftabel sebesar 2,70. Dari uraian tersebut dapat diketahui bahwa Fhitung (44,460) > Ftabel (3,11), dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan kualitas website dan influencer marketing berpengaruh secara serentak (simultan) terhadap variabel keputusan pembelian.
4.9	Uji Koefisian Determinasi
Koefisian determinasi terletak pada tabel Model Summary dan tertulis R Square. Untuk regresi linier berganda sebaiknya menggunakan R Square yang sudah disesuaikan atau tertulis Adjusted R Square karena disesuaikan dengan jumlah variabel yang digunakan dalam penelitian. Nilai R Square/Adjusted R Square dikatakan baik jika diatas 0,5 karena nilai R Square berkisar 0 sampai dengan 1. Hasil analisis koefisien determinasi dalam penelitian ini adalah:
Tabel 4.15
Hasil Uji R Square
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.732a
	.536
	.524
	1.249

	a. Predictors: (Constant), Influencer Marketing, Kualitas Website

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


 Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Berdasarkan tabel 4.15, terlihat nilai koefisien determinasi yang sudah disesuaikan (R Square) sebesar 0,536 hal ini berarti 53,6% variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel independen sedangkan sisanya dijelaskan oleh variabel lain diluar variabel yang diteliti.
4.10	Pembahasan	
4.10.1	Pengaruh Kualitas Website Terhadap Keputusan Pembelian
Kualitas website merupakan kunci penting pada e-commerce dalam menarik serta mempertahankan minat konsumen, dimana konsumen lebih cenderung berkunjung, membeli, maupun membeli ulang pada situs web yang dirancang dengan baik (Razak et al., 2016). Menurut Rahmaini (2018), Website yang bagus ialah web yang fokus utamanya adalah isi dari website tersebut, dimana hal itu merupakan faktor utama yang menyebabkan para penggunanya kembali mengunjungi sebuah website. Kualitas website dibagi menjadi empat dimensi dianataranya informasi, keamanan, kemudahan, kenyamanan. 
Hasil penelitian ini diperoleh nilai t-hitung > t-tabel (6,618 > 1,9912) dan signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 artinya kualitas website berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian ini sebelumnya sudah dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) yang menyatakan bahwa kualitas website berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, apabila kualitas website bersifat baik dan lancer, maka akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen.
Kualitas website memiliki peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Ketika sebuah website memiliki desain yang menarik, navigasi yang mudah, dan informasi produk yang jelas serta akurat, hal ini dapat meningkatkan kepercayaan dan kenyamanan konsumen dalam berbelanja. Aspek lain seperti kecepatan loading, keamanan transaksi, serta tampilan responsif di berbagai perangkat juga turut memengaruhi pengalaman pengguna. Jika pengalaman ini positif, konsumen lebih cenderung untuk melakukan pembelian. Sebaliknya, website yang lambat, membingungkan, atau kurang informatif dapat membuat calon pembeli ragu, sehingga berpotensi menurunkan angka penjualan.
4.10.2	Pengaruh Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian
Pendapat Casalo et al., (2020) mengatakan bahwa influencer adalah pengguna media sosial yang memiliki banyak pengikut dengan memiliki ciri khasnya tersendiri. Indikator influencer marketing menurut (Nasir, at al, 2023) terdiri dari visibility, credibility, attraction dan power. 
Hasil penelitian ini diperoleh nilai t-hitung > t-tabel (3,147 > 1,9912) dan signifikan sebesar 0,002 lebih kecil dari 0,05 artinya influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian ini sebelumnya sudah dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) yang menyatakan bahwa influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dalam hal ini, apabila influencer marketing mampu untuk membuat konsumen jadi tertarik pada suatu produk pada marketplace shopee, maka hal tersebut akan meningkatkan keputusan pembelian.
Influencer marketing memiliki dampak signifikan terhadap keputusan pembelian karena influencer sering kali dianggap sebagai sosok yang dipercaya dan memiliki pengaruh besar di kalangan pengikutnya. Ketika seorang influencer merekomendasikan suatu produk atau layanan, pengikut mereka cenderung lebih terbuka untuk mempertimbangkan atau bahkan membeli produk tersebut, terutama jika influencer tersebut memiliki reputasi yang baik dan relevan dengan produk yang dipromosikan. Kredibilitas, gaya hidup, dan cara penyampaian pesan oleh influencer dapat meningkatkan daya tarik produk, menciptakan kepercayaan, dan mempercepat proses keputusan pembelian. Namun, jika influencer tidak autentik atau terlalu banyak mempromosikan produk secara berlebihan, hal ini bisa berdampak sebaliknya, menurunkan kepercayaan konsumen.
4.10.3	Pengaruh Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian
Kotler & Armstrong (2016) berpendapat bahwa keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, serta menggunakan produk atau jasa untuk memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Menurut Kotler & Armstrong (2016), terdapat beberapa indikator keputusan pembelian yang terdiri kemantapan membeli setelah mengetahui informasi suatu produk, memutuskan membeli karena merek yang paling disukai, membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan dan membeli karena mendapat rekomendasi dari orang lain. 
Hasil penelitian ini diperoleh nilai Fhitung (44,460) > Ftabel (3,11), dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan kualitas website dan influencer marketing berpengaruh secara serentak (simultan) terhadap variabel keputusan pembelian.
Penelitian ini sebelumnya sudah dilakukan oleh Putri et al., (2024), Alghifari & Rahayu (2021), Khoiruddin (2021), Solihin & Zuhdi (2021), Djuuna et al., (2024), Hardiansyah et al., (2024) yang menyatakan bahwa kualitas website dan influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Kualitas website dan influencer marketing secara bersama-sama dapat memperkuat pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Website yang berkualitas, dengan tampilan menarik, navigasi yang mudah, dan informasi produk yang jelas, menciptakan pengalaman berbelanja yang nyaman dan aman bagi konsumen. Di sisi lain, influencer marketing mampu menarik perhatian dan membangun kepercayaan konsumen melalui rekomendasi pribadi yang autentik. Ketika influencer merekomendasikan produk dan mengarahkan pengikutnya ke website yang profesional dan responsif, proses pembelian menjadi lebih mulus dan meyakinkan. Kombinasi keduanya menciptakan sinergi yang efektik kredibilitas influencer memikat calon pembeli, sementara kualitas website meyakinkan konsumen untuk melakukan transaksi.



















BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1		Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan Pengaruh Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang), maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
1. 	Kualitas website secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang).
2. 	Influencer marketing secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang).
3. Kualitas website dan influencer marketing secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang).
5.2	Saran
		Dari hasil penelitian tersebut maka peneliti akan memberikan saran yang berkaitan dengan penelitian yang telah dilakukan untuk dijadikan masukan dan bahan pertimbangan yang berguna bagi pihak -pihak yang berkepentingan sebagai penyempurnaan penelitian selanjutnya. Beberapa saran tersebut adalah :
1. Berdasarkan hasil jawaban responden dengan nilai mean sebesar 3,79 terhadap pernyataan "Saya merasa aman ketika melakukan pembelian pada Marketplace Shopee", dapat disimpulkan bahwa persepsi keamanan dalam kualitas website Shopee sudah tergolong baik, namun masih memiliki ruang untuk ditingkatkan. Shopee perlu terus memperkuat sistem keamanannya, seperti dengan menampilkan fitur keamanan secara lebih transparan (misalnya enkripsi data, perlindungan pembayaran, dan kebijakan pengembalian barang yang jelas), serta memberikan notifikasi keamanan secara real-time kepada pengguna. Dengan begitu, rasa aman konsumen dapat ditingkatkan sehingga mendorong kepercayaan dan pada akhirnya memengaruhi keputusan mereka untuk terus melakukan pembelian produk di marketplace Shopee.
2. Berdasarkan pernyataan responden yang menyebutkan bahwa "Saat ini influencer marketing yang digunakan Marketplace Shopee sangat terkenal" dengan nilai mean sebesar 3,96, hal ini menunjukkan bahwa masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang cukup setuju bahwa popularitas influencer yang bekerja sama dengan Shopee memberikan pengaruh yang kuat terhadap keputusan pembelian mereka. Oleh karena itu, disarankan agar Shopee terus menggandeng influencer yang memiliki reputasi baik, tingkat kepercayaan tinggi di mata followers, serta sesuai dengan karakteristik konsumen lokal. 
3. Berdasarkan nilai mean sebesar 3,75 dari pernyataan "Saya selalu yakin dan mantap ketika berbelanja pada Marketplace Shopee", dapat disimpulkan bahwa tingkat keyakinan konsumen terhadap keputusan pembelian di Shopee berada pada kategori cukup tinggi. Namun demikian, untuk meningkatkan keyakinan dan kemantapan konsumen secara lebih optimal, pihak Shopee disarankan untuk terus memperkuat aspek keamanan transaksi, transparansi informasi produk, dan kualitas layanan pelanggan. Upaya ini dapat menciptakan rasa percaya yang lebih kuat, sehingga konsumen merasa semakin yakin dalam setiap keputusan pembelian yang mereka lakukan
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Lampiran 01
KUESIONER
Kepada Yth, 
Bapak/Ibu Responden
Di
Tempat

Puji syukur kita panjatkan kehadirat Allah SWT karena atas limpahan rahmat, hidayah dan taufik-Nya lah sehingga angket penelitian ini yang berjudul “Pengaruh Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Produk Di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang)”. Sehubungan dengan hal tersebut, maka mohon kesediaan Bapak/Ibu untuk mengisi angket ini walaupun disadari bahwa  kesibukan selalu menyertai aktivitas, tugas dan pekerjaan Bapak/Ibu. Dalam  mengisi angket ini, mohon kesediannya untuk menjawab secara jujur dan objektif, serta tidak merasa ragu karena angket ini hanya untuk kebutuhan penelitian, yang tidak sama sekali dimaksudkan untuk memberi penilaian yang dapat merugikan  akademik Bapak/Ibu.
	Atas kesediaan dan kerjasama yang baik ini diucapkan banyak terima kasih, semoga Allah SWT meridhoi kita semua, Amin.
								Medan,   Maret 2024										Peneliti
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I. IDENTITAS RESPONDEN
Nama			: .........................................................................
Jenis Kelamin		: .........................................................................
Umur			: .........................................................................
Pekerjaan		: .........................................................................
II. PETUNJUK PENGISIAN
bacalah baik-baik setiap pernyataan dalam angket ini sebelum menjawabnya.
Berilah jawaban dengan memberi tanda (√) pada kolom yang tersedia.
SS	= Sangat Setuju
S	= Setuju
KS	= Kurang Setuju
TS	= Tidak Setuju
STS	= Sangat Tidak Setuju	
bila ada sesuatu yang kurang jelas mohon ditanyakan pada peneliti.
Kualitas Website (X1)
	No
	Pernyataan
	SS
	S
	KS
	TS
	STS

	1
	Saya merasakan bahwa Marketplace Shopee sudah akurat dalam memberikan informasi kepada konsumen
	
	
	
	
	

	2
	Saya merasa aman ketika melakukan pembelian pada  Marketplace Shopee
	
	
	
	
	

	3
	Saya mampu mengoperasikan aplikasi  Marketplace Shopee sesuai dengan kebutuhan
	
	
	
	
	

	4
	Marketplace Shopee mampu membuat Saya nyaman dalam melakukan pembelian
	
	
	
	
	


Influencer Marketing (X2)
	No
	Pernyataan
	SS
	S
	KS
	TS
	STS

	1
	Saat ini influencer marketing yang digunakan Marketplace Shopee sangat terkenal
	
	
	
	
	

	2
	Pengetahuan influencer  marketing shopee sejauh ini sudah sangat baik dalam menjelaskan ke khalayak ramai
	
	
	
	
	

	3
	Sebagai konsumen, Saya melakukan pembelian pada  Marketplace Shopee karena influencer  marketing yang sangat menarik dalam mempromosikan
	
	
	
	
	

	4
	Saat ini  influencer  marketing shopee sangat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian
	
	
	
	
	



Keputusan Pembelian (Y)
	No
	Pernyataan
	SS
	S
	KS
	TS
	STS

	1
	Saya selalu yakin dan mantap ketika berbelanja pada Marketplace Shopee
	
	
	
	
	

	2
	Saya berbelanja pada Marketplace Shopee karena terdapat merk produk yang disukai
	
	
	
	
	

	3
	Saya membeli produk  Marketplace Shopee sesuai dengan kegunaan dan kebutuhan
	
	
	
	
	

	4
	Saya melakukan pembelian pada  Marketplace Shopee karena direkomendasikan oleh orang lain
	
	
	
	
	









Lampiran 02
Tabulasi Data Responden Variabel Kualitas Website (X1)
	No
	X1.1
	X1.2
	X1.3
	X1.4
	X1.TTL

	1
	4
	5
	5
	4
	18

	2
	3
	5
	5
	5
	18

	3
	4
	5
	4
	4
	17

	4
	4
	4
	5
	5
	18

	5
	5
	5
	4
	5
	19

	6
	4
	4
	5
	4
	17

	7
	5
	5
	4
	5
	19

	8
	4
	4
	5
	4
	17

	9
	5
	5
	4
	5
	19

	10
	4
	4
	3
	4
	15

	11
	5
	5
	1
	5
	16

	12
	3
	3
	4
	3
	13

	13
	4
	4
	4
	4
	16

	14
	4
	4
	5
	4
	17

	15
	4
	4
	5
	4
	17

	16
	5
	5
	4
	5
	19

	17
	5
	5
	5
	5
	20

	18
	4
	4
	4
	4
	16

	19
	5
	5
	3
	5
	18

	20
	4
	4
	4
	4
	16

	21
	3
	3
	4
	3
	13

	22
	4
	4
	3
	4
	15

	23
	4
	4
	2
	4
	14

	24
	1
	5
	3
	3
	12

	25
	2
	2
	4
	2
	10

	26
	3
	3
	5
	1
	12

	27
	5
	5
	4
	3
	17

	28
	2
	2
	4
	2
	10

	29
	4
	1
	5
	3
	13

	30
	2
	2
	4
	2
	10

	31
	3
	3
	3
	3
	12

	32
	5
	5
	4
	3
	17

	33
	2
	2
	4
	2
	10

	34
	4
	5
	5
	4
	18

	35
	5
	4
	4
	3
	16

	36
	4
	3
	3
	5
	15

	37
	3
	4
	4
	5
	16

	38
	4
	4
	4
	5
	17

	39
	4
	1
	5
	4
	14

	40
	3
	4
	4
	5
	16

	41
	4
	5
	5
	4
	18

	42
	3
	4
	4
	5
	16

	43
	4
	5
	4
	4
	17

	44
	4
	3
	3
	5
	15

	45
	3
	5
	4
	4
	16

	46
	5
	4
	4
	4
	17

	47
	4
	4
	4
	3
	15

	48
	5
	4
	5
	4
	18

	49
	4
	4
	5
	4
	17

	50
	4
	5
	4
	4
	17

	51
	4
	5
	5
	5
	19

	52
	3
	5
	4
	5
	17

	53
	4
	3
	3
	4
	14

	54
	4
	3
	4
	5
	16

	55
	4
	4
	4
	4
	16

	56
	5
	5
	3
	3
	16

	57
	4
	3
	3
	4
	14

	58
	5
	4
	4
	4
	17

	59
	4
	3
	5
	4
	16

	60
	5
	3
	4
	5
	17

	61
	4
	4
	5
	4
	17

	62
	5
	3
	4
	5
	17

	63
	4
	4
	5
	4
	17

	64
	5
	3
	4
	5
	17

	65
	4
	3
	5
	4
	16

	66
	5
	3
	4
	4
	16

	67
	4
	3
	4
	4
	15

	68
	4
	3
	5
	4
	16

	69
	5
	3
	4
	4
	16

	70
	4
	3
	4
	4
	15

	71
	4
	4
	4
	5
	17

	72
	4
	3
	5
	4
	16

	73
	5
	3
	4
	5
	17

	74
	4
	4
	5
	4
	17

	75
	5
	3
	4
	5
	17

	76
	4
	4
	5
	4
	17

	77
	5
	4
	4
	5
	18

	78
	4
	3
	5
	4
	16

	79
	5
	4
	4
	4
	17

	80
	4
	3
	4
	4
	15






















Tabulasi Data Responden Variabel Influencer Marketing (X2)
	No
	X2.1
	X2.2
	X2.3
	X2.4
	X2.TTL

	1
	4
	5
	4
	4
	17

	2
	5
	4
	5
	5
	19

	3
	4
	4
	5
	4
	17

	4
	5
	5
	4
	5
	19

	5
	5
	5
	5
	4
	19

	6
	4
	4
	5
	5
	18

	7
	5
	5
	4
	4
	18

	8
	4
	4
	5
	3
	16

	9
	5
	4
	4
	4
	17

	10
	4
	4
	4
	4
	16

	11
	4
	5
	3
	4
	16

	12
	3
	4
	4
	5
	16

	13
	4
	3
	4
	5
	16

	14
	4
	4
	4
	4
	16

	15
	4
	4
	5
	5
	18

	16
	5
	4
	5
	4
	18

	17
	5
	5
	4
	3
	17

	18
	4
	5
	5
	4
	18

	19
	5
	4
	4
	4
	17

	20
	4
	5
	3
	3
	15

	21
	3
	4
	4
	2
	13

	22
	4
	3
	4
	3
	14

	23
	4
	4
	3
	5
	16

	24
	3
	4
	2
	5
	14

	25
	2
	3
	3
	5
	13

	26
	3
	2
	5
	2
	12

	27
	2
	3
	2
	3
	10

	28
	4
	4
	4
	5
	17

	29
	3
	4
	2
	5
	14

	30
	2
	3
	3
	5
	13

	31
	3
	2
	5
	5
	15

	32
	2
	3
	2
	4
	11

	33
	5
	5
	4
	3
	17

	34
	4
	4
	5
	4
	17

	35
	1
	5
	4
	4
	14

	36
	4
	4
	3
	3
	14

	37
	5
	5
	5
	1
	16

	38
	3
	3
	4
	4
	14

	39
	4
	4
	3
	3
	14

	40
	3
	3
	4
	4
	14

	41
	4
	4
	3
	3
	14

	42
	5
	1
	5
	5
	16

	43
	3
	3
	4
	4
	14

	44
	4
	3
	3
	3
	13

	45
	3
	4
	5
	5
	17

	46
	4
	5
	4
	5
	18

	47
	4
	5
	5
	4
	18

	48
	4
	4
	5
	4
	17

	49
	5
	4
	4
	5
	18

	50
	4
	4
	5
	4
	17

	51
	5
	4
	4
	5
	18

	52
	4
	4
	5
	4
	17

	53
	4
	4
	4
	5
	17

	54
	5
	5
	1
	5
	16

	55
	4
	4
	4
	4
	16

	56
	4
	4
	4
	5
	17

	57
	1
	5
	5
	5
	16

	58
	5
	4
	4
	4
	17

	59
	4
	4
	5
	4
	17

	60
	5
	4
	4
	5
	18

	61
	4
	4
	5
	4
	17

	62
	5
	4
	4
	5
	18

	63
	4
	4
	5
	4
	17

	64
	5
	4
	4
	5
	18

	65
	4
	4
	5
	4
	17

	66
	4
	4
	4
	5
	17

	67
	4
	4
	4
	4
	16

	68
	5
	4
	4
	4
	17

	69
	4
	4
	5
	4
	17

	70
	4
	4
	4
	5
	17

	71
	4
	4
	4
	4
	16

	72
	4
	4
	4
	4
	16

	73
	4
	4
	4
	5
	17

	74
	4
	4
	4
	4
	16

	75
	5
	4
	4
	4
	17

	76
	4
	4
	5
	4
	17

	77
	4
	4
	4
	5
	17

	78
	4
	4
	4
	4
	16

	79
	5
	4
	4
	4
	17

	80
	4
	4
	5
	4
	17























Tabulasi Data Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)
	No
	Y.1
	Y.2
	Y.3
	Y.4
	Y.TTL

	1
	4
	5
	5
	5
	19

	2
	5
	5
	5
	4
	19

	3
	4
	4
	5
	5
	18

	4
	5
	5
	4
	4
	18

	5
	4
	4
	5
	5
	18

	6
	4
	5
	4
	5
	18

	7
	3
	4
	5
	4
	16

	8
	4
	5
	4
	5
	18

	9
	4
	4
	5
	4
	17

	10
	4
	4
	4
	5
	17

	11
	5
	3
	4
	4
	16

	12
	5
	4
	3
	4
	16

	13
	4
	4
	4
	3
	15

	14
	5
	4
	4
	4
	17

	15
	4
	5
	4
	4
	17

	16
	3
	5
	5
	4
	17

	17
	4
	4
	5
	5
	18

	18
	4
	5
	4
	5
	18

	19
	3
	4
	5
	4
	16

	20
	2
	3
	4
	5
	14

	21
	3
	4
	3
	4
	14

	22
	5
	4
	4
	3
	16

	23
	2
	3
	4
	4
	13

	24
	3
	2
	3
	4
	12

	25
	2
	3
	2
	3
	10

	26
	5
	4
	1
	2
	12

	27
	5
	4
	5
	3
	17

	28
	2
	3
	5
	2
	12

	29
	5
	2
	3
	4
	14

	30
	4
	3
	2
	3
	12

	31
	3
	4
	3
	2
	12

	32
	4
	4
	5
	3
	16

	33
	4
	3
	5
	2
	14

	34
	3
	4
	5
	5
	17

	35
	1
	5
	5
	5
	16

	36
	5
	5
	3
	3
	16

	37
	4
	5
	4
	4
	17

	38
	5
	4
	4
	4
	17

	39
	3
	5
	3
	3
	14

	40
	5
	4
	4
	4
	17

	41
	4
	3
	3
	3
	13

	42
	4
	4
	4
	4
	16

	43
	4
	4
	4
	4
	16

	44
	4
	3
	3
	3
	13

	45
	5
	4
	4
	4
	17

	46
	5
	5
	5
	3
	18

	47
	5
	5
	5
	4
	19

	48
	3
	4
	4
	4
	15

	49
	3
	5
	5
	3
	16

	50
	4
	4
	4
	5
	17

	51
	5
	5
	5
	3
	18

	52
	3
	4
	5
	5
	17

	53
	4
	5
	4
	4
	17

	54
	3
	4
	4
	5
	16

	55
	3
	5
	3
	5
	16

	56
	4
	5
	4
	5
	18

	57
	3
	3
	5
	5
	16

	58
	4
	4
	4
	5
	17

	59
	3
	4
	4
	4
	15

	60
	3
	4
	4
	5
	16

	61
	3
	4
	4
	4
	15

	62
	3
	4
	4
	5
	16

	63
	3
	4
	4
	4
	15

	64
	3
	4
	4
	5
	16

	65
	3
	4
	4
	4
	15

	66
	4
	5
	4
	4
	17

	67
	3
	5
	4
	4
	16

	68
	3
	4
	4
	4
	15

	69
	4
	5
	4
	4
	17

	70
	3
	5
	4
	4
	16

	71
	4
	4
	4
	5
	17

	72
	5
	1
	5
	5
	16

	73
	3
	4
	4
	5
	16

	74
	4
	4
	4
	4
	16

	75
	3
	4
	4
	5
	16

	76
	4
	4
	4
	4
	16

	77
	3
	4
	4
	5
	16

	78
	5
	5
	5
	1
	16

	79
	3
	5
	4
	4
	16

	80
	5
	5
	4
	4
	18























Lampiran 03
Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas Variabel Kualitas Website (X1)
	No
	X1.1
	X1.2
	X1.3
	X1.4
	X1.TTL

	1
	5
	5
	5
	4
	19

	2
	4
	4
	4
	5
	17

	3
	5
	5
	5
	4
	19

	4
	4
	4
	4
	5
	17

	5
	5
	5
	5
	4
	19

	6
	4
	4
	4
	5
	17

	7
	5
	5
	4
	4
	18

	8
	4
	4
	3
	4
	15

	9
	3
	4
	4
	3
	14

	10
	4
	3
	4
	4
	15

	11
	4
	4
	4
	4
	16

	12
	4
	4
	5
	4
	17

	13
	5
	4
	5
	5
	19

	14
	5
	5
	4
	5
	19

	15
	4
	5
	5
	4
	18

	16
	5
	4
	4
	5
	18

	17
	4
	5
	3
	4
	16

	18
	3
	4
	4
	3
	14

	19
	4
	3
	4
	4
	15

	20
	4
	4
	3
	4
	15

	21
	3
	4
	2
	3
	12

	22
	2
	3
	3
	2
	10

	23
	3
	2
	2
	3
	10

	24
	5
	3
	4
	5
	17

	25
	5
	5
	3
	2
	15

	26
	5
	2
	2
	3
	12

	27
	2
	3
	3
	2
	10

	28
	3
	2
	2
	3
	10

	29
	5
	3
	5
	5
	18

	30
	5
	5
	4
	2
	16






Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas Variabel Influencer Marketing (X2)
	No
	X2.1
	X2.2
	X2.3
	X2.4
	X2.TTL

	1
	5
	5
	5
	5
	20

	2
	5
	5
	5
	4
	19

	3
	4
	4
	5
	5
	18

	4
	5
	5
	4
	4
	18

	5
	4
	4
	5
	5
	18

	6
	5
	5
	4
	5
	19

	7
	4
	4
	5
	4
	17

	8
	5
	5
	4
	5
	19

	9
	4
	4
	5
	4
	17

	10
	4
	4
	4
	5
	17

	11
	3
	3
	4
	4
	14

	12
	4
	4
	3
	4
	15

	13
	4
	4
	4
	3
	15

	14
	4
	4
	4
	4
	16

	15
	5
	5
	4
	4
	18

	16
	5
	5
	5
	4
	19

	17
	4
	4
	5
	5
	18

	18
	5
	5
	4
	5
	19

	19
	4
	4
	5
	4
	17

	20
	3
	3
	4
	5
	15

	21
	4
	4
	3
	4
	15

	22
	4
	4
	4
	3
	15

	23
	3
	3
	4
	4
	14

	24
	2
	2
	3
	4
	11

	25
	3
	3
	2
	3
	11

	26
	5
	4
	3
	2
	14

	27
	2
	4
	5
	3
	14

	28
	3
	3
	5
	2
	13

	29
	2
	2
	3
	4
	11

	30
	3
	3
	2
	3
	11






Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian
(Y)
	No
	Y.1
	Y.2
	Y.3
	Y.4
	Y.TTL

	1
	5
	4
	4
	5
	18

	2
	5
	5
	5
	5
	20

	3
	4
	4
	4
	4
	16

	4
	5
	5
	5
	5
	20

	5
	4
	4
	4
	4
	16

	6
	5
	4
	4
	5
	18

	7
	4
	3
	3
	4
	14

	8
	4
	4
	4
	5
	17

	9
	3
	4
	4
	4
	15

	10
	4
	4
	4
	4
	16

	11
	4
	5
	5
	3
	17

	12
	4
	5
	5
	4
	18

	13
	5
	4
	4
	4
	17

	14
	5
	5
	5
	4
	19

	15
	4
	4
	4
	5
	17

	16
	5
	3
	3
	5
	16

	17
	4
	4
	4
	4
	16

	18
	3
	4
	4
	5
	16

	19
	4
	3
	3
	4
	14

	20
	4
	2
	2
	3
	11

	21
	3
	3
	3
	4
	13

	22
	2
	5
	5
	4
	16

	23
	3
	2
	2
	3
	10

	24
	2
	4
	3
	2
	11

	25
	4
	2
	2
	3
	11

	26
	3
	3
	3
	4
	13

	27
	2
	5
	5
	4
	16

	28
	3
	2
	2
	3
	10

	29
	2
	4
	5
	2
	13

	30
	5
	5
	4
	3
	17






Lampiran 04
Hasil Uji Validitas Dan Reliabilitas
	Correlations

	
	Kualitas Website
	Kualitas Website
	Kualitas Website
	Kualitas Website
	Kualitas Website

	Kualitas Website
	Pearson Correlation
	1
	.440*
	.488**
	.510**
	.794**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.015
	.006
	.004
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Kualitas Website
	Pearson Correlation
	.440*
	1
	.529**
	.159
	.695**

	
	Sig. (2-tailed)
	.015
	
	.003
	.402
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Kualitas Website
	Pearson Correlation
	.488**
	.529**
	1
	.520**
	.835**

	
	Sig. (2-tailed)
	.006
	.003
	
	.003
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Kualitas Website
	Pearson Correlation
	.510**
	.159
	.520**
	1
	.725**

	
	Sig. (2-tailed)
	.004
	.402
	.003
	
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Kualitas Website
	Pearson Correlation
	.794**
	.695**
	.835**
	.725**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.758
	4






	Correlations

	
	Influencer Marketing
	Influencer Marketing
	Influencer Marketing
	Influencer Marketing
	Influencer Marketing

	Influencer Marketing
	Pearson Correlation
	1
	.902**
	.285
	.289
	.828**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.127
	.122
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Influencer Marketing
	Pearson Correlation
	.902**
	1
	.444*
	.319
	.887**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.014
	.086
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Influencer Marketing
	Pearson Correlation
	.285
	.444*
	1
	.305
	.673**

	
	Sig. (2-tailed)
	.127
	.014
	
	.101
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Influencer Marketing
	Pearson Correlation
	.289
	.319
	.305
	1
	.626**

	
	Sig. (2-tailed)
	.122
	.086
	.101
	
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Influencer Marketing
	Pearson Correlation
	.828**
	.887**
	.673**
	.626**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.747
	4









	Correlations

	
	Keputusan Pembelian
	Keputusan Pembelian
	Keputusan Pembelian
	Keputusan Pembelian
	Keputusan Pembelian

	Keputusan Pembelian
	Pearson Correlation
	1
	.140
	.097
	.502**
	.594**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.459
	.609
	.005
	.001

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Keputusan Pembelian
	Pearson Correlation
	.140
	1
	.948**
	.269
	.820**

	
	Sig. (2-tailed)
	.459
	
	.000
	.151
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Keputusan Pembelian
	Pearson Correlation
	.097
	.948**
	1
	.303
	.815**

	
	Sig. (2-tailed)
	.609
	.000
	
	.104
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Keputusan Pembelian
	Pearson Correlation
	.502**
	.269
	.303
	1
	.689**

	
	Sig. (2-tailed)
	.005
	.151
	.104
	
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Keputusan Pembelian
	Pearson Correlation
	.594**
	.820**
	.815**
	.689**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.001
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.707
	4







Lampiran 05
Hasil Statistik Deskriptif Jawaban Responden
	Statistics

	
	Kualitas Website
	Kualitas Website
	Kualitas Website
	Kualitas Website
	Influencer Marketing
	Influencer Marketing
	Influencer Marketing
	Influencer Marketing
	Keputusan Pembelian
	Keputusan Pembelian
	Keputusan Pembelian
	Keputusan Pembelian

	N
	Valid
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80

	
	Missing
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Mean
	4.03
	3.79
	4.13
	4.05
	3.96
	3.98
	4.08
	4.15
	3.75
	4.11
	4.08
	4.03

	Std. Deviation
	.856
	.977
	.769
	.870
	.906
	.729
	.868
	.828
	.921
	.811
	.792
	.900

	Minimum
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1

	Maximum
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5




	Kualitas Website

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	4
	5.0
	5.0
	6.3

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	18.8

	
	Setuju
	42
	52.5
	52.5
	71.3

	
	Sangat Setuju
	23
	28.7
	28.7
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	







	Kualitas Website

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.5
	2.5
	2.5

	
	Tidak Setuju
	4
	5.0
	5.0
	7.5

	
	Kurang Setuju
	24
	30.0
	30.0
	37.5

	
	Setuju
	29
	36.3
	36.3
	73.8

	
	Sangat Setuju
	21
	26.3
	26.3
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	




	Kualitas Website

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	2.5

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	15.0

	
	Setuju
	43
	53.8
	53.8
	68.8

	
	Sangat Setuju
	25
	31.3
	31.3
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	




	Kualitas Website

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	4
	5.0
	5.0
	6.3

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	18.8

	
	Setuju
	40
	50.0
	50.0
	68.8

	
	Sangat Setuju
	25
	31.3
	31.3
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	










	Influencer Marketing

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2.5
	2.5
	2.5

	
	Tidak Setuju
	4
	5.0
	5.0
	7.5

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	20.0

	
	Setuju
	43
	53.8
	53.8
	73.8

	
	Sangat Setuju
	21
	26.3
	26.3
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	




	Influencer Marketing

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	2
	2.5
	2.5
	3.8

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	16.3

	
	Setuju
	52
	65.0
	65.0
	81.3

	
	Sangat Setuju
	15
	18.8
	18.8
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	




	Influencer Marketing

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	4
	5.0
	5.0
	6.3

	
	Kurang Setuju
	9
	11.3
	11.3
	17.5

	
	Setuju
	40
	50.0
	50.0
	67.5

	
	Sangat Setuju
	26
	32.5
	32.5
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	









	Influencer Marketing

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	2
	2.5
	2.5
	3.8

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	16.3

	
	Setuju
	38
	47.5
	47.5
	63.7

	
	Sangat Setuju
	29
	36.3
	36.3
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	




	Keputusan Pembelian

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	4
	5.0
	5.0
	6.3

	
	Kurang Setuju
	28
	35.0
	35.0
	41.3

	
	Setuju
	28
	35.0
	35.0
	76.3

	
	Sangat Setuju
	19
	23.8
	23.8
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	




	Keputusan Pembelian

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	2
	2.5
	2.5
	3.8

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	16.3

	
	Setuju
	41
	51.2
	51.2
	67.5

	
	Sangat Setuju
	26
	32.5
	32.5
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	









	Keputusan Pembelian

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	2
	2.5
	2.5
	3.8

	
	Kurang Setuju
	10
	12.5
	12.5
	16.3

	
	Setuju
	44
	55.0
	55.0
	71.3

	
	Sangat Setuju
	23
	28.7
	28.7
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	




	Keputusan Pembelian

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1.3
	1.3
	1.3

	
	Tidak Setuju
	4
	5.0
	5.0
	6.3

	
	Kurang Setuju
	13
	16.3
	16.3
	22.5

	
	Setuju
	36
	45.0
	45.0
	67.5

	
	Sangat Setuju
	26
	32.5
	32.5
	100.0

	
	Total
	80
	100.0
	100.0
	













Lampiran 06
Hasil Uji Asumsi Klasik Dan Uji Hipotesis

	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.732a
	.536
	.524
	1.249

	a. Predictors: (Constant), Influencer Marketing, Kualitas Website

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian




	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	138.743
	2
	69.371
	44.460
	.000b

	
	Residual
	120.145
	77
	1.560
	
	

	
	Total
	258.888
	79
	
	
	

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

	b. Predictors: (Constant), Influencer Marketing, Kualitas Website




	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	3.820
	1.384
	
	2.760
	.007
	
	

	
	Kualitas Website
	.484
	.073
	.571
	6.618
	.000
	.809
	1.236

	
	Influencer Marketing
	.273
	.087
	.272
	3.147
	.002
	.809
	1.236

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	80

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	1.23321485

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.078

	
	Positive
	.067

	
	Negative
	-.078

	Test Statistic
	.078

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.200c,d

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.

	d. This is a lower bound of the true significance.
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ABSTRAK

PENGARUH KUALITAS WEBSITE DAN INLFUENCER
MARKETING TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
PRODUK DI MARKETPLACE SHOPEE (STUDI KASUS
PADA MASYARAKAT DUSUN IV UNDIAN
TADUKAN RAGA DELI SERDANG)

Olch :

AYU TANTYA GINTING
203114061

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh
Kualitas Website Dan Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian
Produk Di Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian
Tadukan Raga Deli Serdang). Jenis penelitian adalah kuantitatif. Populasi
penelitian ini adalah seluruh Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli
Serdang adalah sebanyak 380 responden. Sampel dalam penelitian ini
menggunakan rumus Slovin, diperoleh sampel yang diperlukan sebanyak 80
sampel dari Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Raga. Instrumen penelitian
menggunakan kuesioner dengan skala pengukuran data Skala Likert. Teknik
analisis data menggunakan wji validitas, reliabilitas dan asumsi klasik. Metode
analisis data menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan program SPSS.
Hasil penelitian ini menyatakan kualitas website secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan tethadap keputusan pembelian. Influencer marketing secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas
website dan influencer marketing secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Marketplace Shopee (Studi
Kasus Pada Masyarakat Dusun IV Undian Tadukan Ratga Deli Serdang).

Kata kunci: Kualitas Website, Jnfluencer Marketing, Keputusan Pembelian.
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ABSTRACT

THE EFFECT OF WEBSITE QUALITY AND INFLUENCER
MARKETING ON PURCHASING DECISIONS FOR
PRODUCTS ON THE SHOPEE MARKETPLACE
(CASE STUDY OF THE COMMUNITY IN DUSUN
IV UNDIAN TADUKAN RAGA
DELI SERDANG)

AYU TANIYA GINTING
203114061

The objective of this research was to determine and analyze the effect of website
quality and influencer marketing on purchasing decisions for products on the
Shopee marketplace (case study of the community in Dusun IV Undian Tadukan
Raga Deli Serdang). This research was quantitative research. The population of
this research was the entire community of Dusun IV Undian Tadukan Raga Deli
Serdang, totaling 380 respondents. The sample in this research was determined
using the Slovin formula, resulting in a sample size of 80 respondents from the
community of Dusun IV Undian Tadukan Raga. The research instrument used a
questionnaire with a Likert scale for data measurement. Data analysis techniques
involved tests for validity, reliability, and classical assumptions, The data analysis
method utilized multiple linear regression with the assistance of SPSS software.
The results of this research indicated that websife quality had a positive and
significant partial effect on purchasing decisions. Influencer marketing also had a
positive and significant partial effect on purchasing decisions. Website quality
and influencer marketing simultaneously had a positive and significant effect on
purchasing” ons for products on the Shopee marketplace (case study of the
usun IV Undian Tadukan Raga Deli Serdang).

\\ 7

K'e‘yword. We slrg Quality, Influencer Marketing, Purchasing Decisions
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