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Abstrak 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh promosi shopee yang sedang gencar-gencarnya. 

Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui dan menganalisis electronic word of mouth dan 

kepercayaan terhadap keputusan pembelian secara online di shopee. Populasi dalam 

penelitian ini adalah mahasiswa STIE PGRI Dewantara Jombang yang pernah berbelanja 

secara online di Shopee. Sedangkan sampel dalam penelitian ini berjumlah 100 orang yang 

diambil dengan menggunakan teknik purposive sampling. Metode analisis data dalam 

penelitian ini menggunakan analisis regresi linear berganda. Dari hasil penelitian didapati 

bahwa variabel electronic word of mouth dan kepercayaan berpengaruh positif terhadap 

variabel keputusan pembelian. Kesimpulan dari penelitian ini adalah semakin positif 

electronic word of mouth, maka akan semakin tinggi keputusan pembelian secara online di 

shopee dan semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen, maka semakin tinggi tingkat 

keputusan pembelian secara online di shopee. 

Kata Kunci: Electronic Word of Mouth, Kepercayaan, Keputusan Pembelian 

 

Abstract 

This research is motivated by the promotion of shopee that are incessant. This research is 

intended to know and analyze the influence of electronic word of mouth and trust in online 

purchasing decisions at shopee. The population in this research is the students of STIE PGRI 

Dewantara Jombang who had shopped online at shopee. The samples in this study amounted 

to 100 people taken using purposive sampling techniques. The data analysis methods in this 

research used multiple linear regression analyses. From the research results found that the 

variables of electronic word of mouth and trust have a positively affect on the variable of 

purchase decisions. The conclusion of this research is that the more positive electronic word 

of mouth, the higher the online purchasing decisions at shopee and the higher the level of 

consumer confidence, the higher the level of online purchasing decisions at shopee. 

Keywords: Electronic Word of Mouth, Trust, Purchase Decision 

 

A. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi dan informasi membawa perubahan besar bagi 

kehidupan. Salah satunya ditandai dengan adanya internet yang muncul untuk 

mempermudah komunikasi dan mendapatkan informasi dengan cepat yang 

berpengaruh terutama dalam aktivitas bisnis perdagangan. Dengan adanya internet 

memudahkan perusahaan,  

termasuk usaha kecil menengah untuk menjual produk dan layanan mereka melalui 

online. Melakukan bisnis online sering disebut dengan electronic commerce. Salah 

satu e-commerce yang sedang berkembang di Indonesia adalah Shopee. Shopee 

adalah salah satu pihak yang memanfaatkan peluang bisnis e-commerce dengan 

meramaikan segmen marketplace melalui aplikasi mobile (Prayoga, 2016).  

Shopee adalah salah satu e-commerce yang cepat menarik konsumen. Bisa 

dilihat pada tabel top brand dengan kategori situs jual beli online berikut. 
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Tabel 1 

Top brand situs jual beli online 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber:  (Topbrand-award, 2018) 

Dari tabel 1 diketahui bahwa pada tahun 2018 shopee.co.id berada pada urutan 

ketiga dengan TBI 14% yang mana TBI (Top Brand Indeks) ini adalah parameter yang 

digunakan untuk mengukur kekuatan merek pada suatu penghargaan, dengan 

Lazada.co.id dan tokopedia.com pada peringkat satu dan dua. Pada tahun sebelumnya 

yaitu tahun 2017 shopee belum menduduki urutan pada top brand award, tetapi dengan 

waktu satu tahun shopee sudah ada pada urutan ketiga.  

Shopee mempunyai banyak fitur yang ditawarkan seperti gratis ongkir, 

memberikan cashback, serta koin shopee yang bisa ditukarkan dan bisa mendapatkankan 

diskon dengan syarat ketentuan yang berlaku. Penawaran yang di berikan perusahaan 

seperti ini akan membuat konsumen tertarik dan memutuskan untuk membeli produk di 

aplikasi shopee. Membuat keputusan adalah penyeleksian tindakan dari dua atau lebih 

pilihan alternatif (Schiffman & Kanuk, 2004). Konsumen akan melakukan pencarian 

informmasi tentang produk yang satu dengan lainnya 

Sebelum konsumen melakukan pembelian suatu produk atau jasa konsumen tentu 

akan mencari informasi tentang produk atau jasa yang dibelinya. Electronic Word of 

Mouth mengacu pada semua pendapat positif dan negatif dari calon konsumen, konsumen 

tetap, dan konsumen sebelumnya mengenai sebuah produk atau layanan yang dijual oleh 

perusahaan yang disebarkan melalui internet (Thurau, Gwinner, Walsh, & Gremler, 

2004). Aplikasi shopee juga sudah dikunjungi oleh tujuh ratus ribu orang lebih setiap 

bulannya. Dapat dilihat pada tabel pengunjung shopee periode November 2018 sampai 

April 2018 berikut. 

 

 

 

 

 

 

 

 
(sumber: Similar Web, 2019) 

Gambar 1 Pengunjung shopee periode November 2018-April 2019 

Pada gambar 1 jumlah pengunjung shopee mengalami naik turun. Pada bulan 

November sampai dengan bulan Desember 2018 pengunjung shopee mengalami 

kenaikan, kemudian pada bulan Januari sampai bulan Februari 2019 mengalami 

penurunan. Pada bulan Maret sampai bulan April 2019 pengunjung aplikasi shopee 

mengalami kenaikan kembali. Adanya fluktuasi ini karena konsumen yang berbelanja 

secara online memiliki kepercayaan atau kurangnya kepercayaan terhadap toko online 

tersebut. 

Kepercayaan merupakan suatu dasar yang sangat penting untuk melakukan aktivitas 

transaksi atau pembelian secara online, suatu transaksi akan terjadi apabila kedua belah 

Top brand index 2017 Top brand index 2018 
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pihak saling percaya antara pihak satu dengan pihak lainnya sehingga segala proses jual 

beli semakin lebih mudah dan lebih efisien apabila tidak ada landasan kepercayaan antara 

penjual dan pembeli maka tidak akan terjadi transaksi dalam dunia e-commerce (Ilham, 

2017) 

Agar pembahasan ini tidak melebar dan keluar dari latar belakang peneliti, maka 

penulis hanya membatasi penelitian dengan mengamati apakah terdapat “Pengaruh 

Electronic Word Of Mouth (E-Wom) Dan Kepercayaan Terhadap Keputusan 

Pembelian Secara Online Di Shopee (Studi Pada Mahasiswa Stie Pgri Dewantara 

Jombang)”. 

 

B. LANDASAN TEORI 

Keputusan pembelian  

Menurut (Kotler & Keller, 2008) keputusan pembelian adalah keputusan yang 

diambil konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk melalui tahapan-tahapan 

yang dilalui konsumen sebelum melakukan pembelian yang meliputi : Kebutuhan yang 

dirasakan, kegiatan sebelum membeli, perilaku waktu memakai, dan perasaan setelah 

membeli. Keputusan pembelian konsumen adalah proses memilih salah satu dari 

beberapa solusi dan tindak lanjut yang benar. Setelah itu, konsumen dapat mengevaluasi 

opsi dan kemudian menentukan langkah selanjutnya untuk diambil. Indikator keputusan 

pembelian yang dikutip dari (Kotler, 2007) sebagai berikut:  

1. Kemantapan Produk 

2. Kebiasaan Membeli Produk 

3. Rekomendasi 

4. Melakukan Pembelian Ulang 

Electronic Word of Mouth (eWOM) 

Electronic word of mouth mengacu pada semua pendapat positif dan negatif dari 

calon konsumen, konsumen tetap dan mantan konsumen mengenai produk atau layanan 

yang dijual oleh perusahaan yang menyebar melalui Internet (Thurau, Gwinner, Walsh, 

& Gremler, 2004). Menurut (Fhonna & Utami, 2018) Electronic word of mouth lebih 

efektif daripada penjualan langsung oleh pemasar. konsumen lebih mungkin dipengaruhi 

oleh nasihat orang lain yang sudah merasakan manfaat produk, daripada janji-janji yang 

diberikan oleh pemasar. Karena informasi memungkinkan konsumen memiliki berbagai 

pertimbangan untuk meningkatkan keputusan pembelian. Menurut (Goyette, Ricard, 

Bergeron, & Marticotte, 2010) dalam mengukur electronic word of mouth menggunakan 

indikator sebagai berikut : 

1. Intensity 

2. Content 

3. Positif Valence  

4. Negative valence 

Kepercayaan  

Menurut (Kotler & Keller, 2012) kepercayaan merupakan komponen kognitif dan 

faktor psikologis. Kepercayaan berhubungan dengan keyakinan, berdasakan bukti, 

sugesti, otoritas, pengalaman, hal-hal tertentu benar atau salah. Kepercayaan adalah 

keyakinan pihak tertentu terhadap yang lain dalam melakukan hubungan perdagangan 

didasarkan pada keyakinan bahwa orang yang mereka percayai memiliki semua 

kewajiban yang diharapkan (Putra, 2018). Kepercayaan memiliki dampak mendalam 

pada perilaku. Melalui tindakan dan proses pembelajaran, orang akan mendapatkan 
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kepercayaan dan sikap yang memengaruhi perilaku pembelian. Indikator kepercayaan 

yang dikutip dari (Mauludiyahwati, 2017) adalah sebagai berikut:  

1. Jaminan Kepuasan.  

2. Perhatian.  

3. Keterus-terangan. 

Hubungan Electronic Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian  

Electronic word of mouth sering digunakan oleh konsumen yang ingin menemukan 

informasi produk yang mereka butuhkan, menggunakan perkembangan teknologi seperti 

forum online, situs ulasan dan situs media sosial untuk memfasilitasi pertukaran informasi 

antara komunikator (Prasad, Gupta, & Totala, 2017). Hasil penelitian sebelumnya yang 

dilakukan (Sari, Saputra, & Husein, 2017) dan (Purnamasari & Yulianto, 2018) bahwa 

electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Hubungan Kepercayaan  Keputusan Pembelian  

Kepercayaan adalah keyakinan pihak tertentu terhadap yang lain dalam melakukan 

hubungan perdagangan didasarkan pada keyakinan bahwa orang yang mereka percayai 

memiliki semua kewajiban yang diharapkan (Putra, 2018). Dalam penelitian yang 

dilakukan oleh (Putra, 2018) dan (Ilham, 2017) bahwa kepercayaan berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

Kerangka Konseptual 

Berdasarkan latar belakang dan pembahasan diatas, kerangka konseptual yang didapat 

adalah 

 

 

 

 

 

 

 
Gambar 1 

Kerangka Konseptual Penelitian 

 

Hipotesis 

H1 : Semakin positif electronic word of mouth  maka akan semakin tinggi keputusan 

pembelian secara onlinedi Shopee. 

H2 : Semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen maka akan semakin tinggi tingkat 

keputusan pembelian secara online di Shopee. 

 

C. METODE PENELITIAN 

Rancangan Penelitian  

Dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Jenis penelitian ini 

menggunakan metode Explanatory Research. Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan 

untuk mengetahui pengaruh electronic word of mouth dan kepercayaan terhadap 

keputusan pembelian. Skala Pengukuran menggunakan skala likert. Teknik dalam 

menentukan sampel menggunakan teknik non probability yaitu dengan teknik purposive 

sampling. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda 

dan data di olah dengan menggunakan SPSS. 
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Populasi dan Sampel  

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa STIE PGRI Dewantara Jombang 

yang pernah berbelanja secara online di Shopee. Sampel dalam penelitian ini adalah 

mahasiswa  STIE PGRI Dewantara Jombang yang melakukan belanja online melalui 

shopee dengan kriterianya pernah berbelanja online di shopee sebanyak 100 orang 

responden . 

Uji Instrumen  

Uji Validitas  

Kriteria Tes Jika korelasi antara item dengan skor total setidaknya 0,3, maka alat 

dinyatakan valid, dan sebaliknya, jika skor total kurang dari 0,3, hubungan antara item 

dinyatakan tidak valid (Sugiyono, 2011): 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 1 menunjukkan bahwa dari hasil pengujian validitas sebanyak 30 responden 

menunjukkan korelasi masing-masing indikator terhadap total skor dari setiap variabel 

menunjukkan hasil yang signifikan, bahwa r hitung >0,30 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa semua item pernyataan dinyatakan valid. 

Uji Reliabilitas 

Pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Uji Alpha Cronbach dengan 

criteria hasil pengujian antara lain (Arikunto, 2010): 
Tabel 2 

Hasil Pengujian Reliabilitas 

Variabel Nilai Cronbach r Kritis Keterangan 

Keputusan Pembelian (Y) 0,875 0,6 Reliabel 

Electronic Word of Mouth (X1) 0,914 0,6 Reliabel 

Kepercayaan (X2) 0,839 0,6 Reliabel 

Sumber: Data Primer diolah, 2019 
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Tabel 2 menunjukkan bahwa dari hasil pengujian realibilitas sebanyak 30 reponden 

bahwa semua variabel mempunyai nilai diatas 0,6, sehingga dinyatakan semua variabel 

adalah reliabel 

 

D. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Berdasarkan angket yang telah  dibagikan kepada 100 orang responden pada 

konsumen shopee pada Mahasiswa STIE PGRI Dewantara Jombang, maka didapatkan 

data tentang deskripsi responden berdasarkan  seberapa sering melakukan transanksi di 

shopee, jenis kelamin, dan usia.  

Berdasarkan seberapa sering melakukan transaksi di shopee diketahui bahwa lebih 

dari dua kali dengan presentase 52% kemudian transaksi dua kali dengan persentase 35% 

dan melakukan transaksi satu kali presentasenya 13%. Berdasarkan jenis kelamin 

diketahui bahwa sebagian besar responden adalah berjenis kelamin perempuan sejumlah 

81% dan yang berjenis kelamin laki-laki sejumlah persentase 19%. Hasil ini menunjukan 

perempuan lebih suka berbelanja online.  

Berdasarkan usia diketahui bahwa berusia 22 tahun dengan persentase 

38%,responden yang berusia lebih dari 20 tahun sebanyak 13%, responden yang berusia 

21 tahun sebanyak 28% dan yang >22 tahun sebanyak 21%. Hasil berdasarkan usia 

menunjukkan bahwa perilaku konsumen shopee didominasi oleh rentang usia 22 tahun. 

Deskipsi Data Penelitian  

Keputusan Pembelian (Y) 

Penilaian dari 100 responden terhadap variabel keputusan pemelian (Y) menurut 

klasifikasi tingkatan skor yang terdiri dari 4 pernyataan tentang keputusan pembelian. 

Menunjukkan bahwa variabel keputusan pembelian memiliki rata-rata nilai indeks dalam 

kategori tinggi. Konsumen menilai keputusan pembelian pada shopee dapat 

mempersepsikan bahwa shopee bisa menjadi pilihan utama untuk pembelian berikutnya, 

dan konsumen bermaksud untuk berbelanja kembali di shopee. 

Electronic Word of Mouth (X1) 

Penilaian 100 responden terhadap electronic word of mouth (X1) menurut 

klasifikasi tingkatan skor yang terdiri dari 13 pernyataan. Menunjukkan bahwa pada 

variabel electronic word of mouth memiliki rata-rata nilai indeks termasuk dalam kategori 

baik. Hal ini dapat disimbulkan bahwa electronic word of mouth ini konsumen selalu 

memanfaatkan segala informasi tentang produk oleh pengguna lian pada aplikasi shopee. 

Kepercayaan (X2) 

Penilaian 100 responden terhadap kepercayaan (X2) menurut klasifikasi tingkatan 

skor yang terdiri dari 6 pernyataan. Menunjukkan bahwa variabel kepercayaan memiliki 

rata-rata nilai indeks termasuk dalam kategori baik. Hal ini menunjukkan bahwa 

responden menilai produk dari shopee bisa dipercaya dan bisa memberikan kepuasan 

pada konsumennya. Shopee mampu memberikan kualitas produk yang baik dan sesuai 

dengan harapan konsumen. 

Uji Statistik Data 
Uji Normalitas Data 

 

 

 

 

 

 
Gambar 2 Hasil Uji Normalitas 
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Gambar 2 menunjukan bahwa hasil uji normalitas P-Plot yaitu data menyebar 

disekitar garis diagonal dan mengikuti garis diagonal, jadi dapat disimpulkan bahwa 

model regresi memenuhi asumsi normalitas. 

Uji Multikolinieritas 
Tabel 3 

Hasil Uji Multikolinieritas 

 

 

 

 

 

Tabel 3 menunjukkan bahwa model regresi tidak mengalami masalah 

multikolinieritas. Hal ini tampak pada nilai tolerance masing-masing variabel lebih 

besar dari 10 persen (0,1). Hasil perhitungan VIF juga menunjukkan bahwa nilai VIF 

masing-masingvariabel kurang dari 10. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak ada gejala 

multikolinieritas antar variabel bebas dalam model regresi tersebut. 

Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber: Lampiran SPSS, Data Primer Diolah, 2019 

Gambar 3 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Gambar 3 menunjukkan bahwa titik-titik pada grafik scatterplot tidak mempunyai 

pola penyebaran yang jelas dan titik-titiktersebut menyebar di atas dan bawah angka 0 

pada sumbu Y. Hal ini menunjukkan bahwa tidak terdapat masalah heteroskedatistas 

pada model regresi. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 4 

Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

 

 
Sumber: Lampiran SPSS, Data Primer Diolah, 2019 

Berdasarkan hasil analisis regresi yang disajikan dalam tabel 4 maka didapatkan 

persamaan sebagai berikut : 

Y = 2,351 + 0,084X1 + 0,401X2 + e 

Persamaan di atas dapat dijelaskan sebagai berikut : 

1) Nilai 0,084 pada variabel electronic word of mouth (X1) adalah bernilaipositif 

sehingga dapat dikatakan bahwa semakin positif electronic word of mouth maka 

semakin tinggi keputusan pembelian. 
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2) Nilai 0,401 pada variabel kepercayaan adalah bernilai positif sehingga dapat 

dikatakan semakin tinggi tingkat kepercayaan ,makasemakin tinggi tingkat 

keputusan pembelian. 

Uji Hipotesis 

Uji t (Statistik parsial) 
Tabel 5 

Hasil Uji t (Statistik parsial) 

 

 

 

 

 

 
Sumber: Lampiran SPSS, Data Primer Diolah, 2019 

Pada variabel X1 electronic word of mouth dengan tingkat signifikansi 95% (0,05). 

Angka signifikansi (P value) pada electronic word of mouth sebesar 0,025<0,05. Atas 

dasar perhitungan tersebut maka H0 ditolak atau berarti variabel electronic word of 

mouth mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. 

Pada variabel X2 trust dengan tingkat signifikansi 95% (0,05). Angka signifikansi 

(P value) pada variabel kepercayaan sebesar 0,000<0,05. Atas dasar perbandingan 

tersebut, maka H0 ditolak atau berarti variabel kepercayaan mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. 

Koefisien Determinan (𝑹𝟐) 
Tabel 6 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .772a .596 .588 1.862 

Sumber: Lampiran SPSS, Data Primer Diolah, 2019 

 

Berdasarkan Tabel 4.10, nilai R Square sebesar 0,596 artinya keputusan 

pembelianmelaluipenelitian ini secara simultan dipengaruhi oleh variabel electronic 

word of mouth dan kepercayaan sebesar 59,6%, dan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain 

yang tidak diteliti dalam penelitian iniyaitu 100% - 59,6% = 40,4%. 

 

Pembahasan  

Pengaruh Electronic Word Of Mouth Tehadap Keputusan Pembelian 

Hasil pengujian yng dilakuakan peneliti menunjukkan bahwa electronic word of 

mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian secara online di 

shopee artinya semakin positif ulasan maupun komentar yang dilakukan konsumen 

shopee maka semakin banyak orang yang melakukan keputusan pembelian di shopee. 

Dibuktikan dari konsumen potensial saat melihat dan membaca informasi mengenai 

produk di shopee yang disampaikan oleh konsumen real yang sudah menggunakan 

produk, sehingga konsumen setelah membaca informasi akan timbul keinginan untuk 

membeli produk di shopee. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh hasil penelitian 

sebelumnya yang dilakukan (Sari, Saputra, & Husein, 2017) dan (Purnamasari & 

Yulianto, 2018) didapatkan bahwa electronic word of mouth berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Pengaruh Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian  

Hasil pengujian yang dilakukan peneliti menunjukkan bahwa kepercayaan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian secara online di 

shopee artinya semakin tinggi kepercayaan maka akan semakin tinggi pula tingkat 

keputusan pembelian secara online di shopee. Berdasarkan penelitian menunjukan 

bahwa shopee selalu berusaha memberikan kepuasan kepada konsumennya supaya tidak 

merasa kecewa dan menganggap bahwa shopee adalah salah satu tempat belanja online 

yang bisa dipercaya sehingga bisa menimbulkan keputusan pembelian.  

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh hasil penelitian 

sebelumnya yang dilakukan (Putra, 2018) dan (Ilham, 2017) didapatkan bahwa 

kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

E. PENUTUP 

Kesimpulan  

1. Electronic Word of Mouth memiliki kontribusi yang cukup baik dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian secara online di shopee. Konsumen lebih 

cenderung melihat informasi dari komentar yang diberikan oleh konsumen lainnya. 

Artinya semakin positif  electronic word of mouth maka akan tinggi keputusan 

pembelian secara online di shopee. 

2. Kepercayaan memberikan kontribusi yang baik pada tingkat keputusan pembelian. 

Dengan informasi yang jelas dan sesuai dengan produk yang ditawarkan maka 

konsumen akan percaya dengan toko online shopee begitu juga sebaliknya. Artinya 

semakin tinggi tingkat kepercayaan maka semakin tinggitingkat keputusan 

pembelian secara online di shopee. 

Saran  

1. Berdasarkan hasil pengujian, variabel electronic word of mouth memiliki rata-rata 

nilai skor dalam kategori yang baik, hal ini perlu dipertahankan. Frekuensi interaksi 

dengan pengguna shopee lainnya juga harus ditingkatkan agar lebih banyak 

mendapatkan informasi mengenai harga, pengiriman maupun produknya. 

2. Berdasarkan hasil pengujian variable kepercayaan memiliki rata-rata nilai skor 

dalam kategori yang baik. Shopee harus bisa menjaga dan mempertahankan kualitas 

dan kuantitas produk agar konsumen percaya dan merasakan kepuasan dalam 

bertransaksi di shopee. 

3. Berdasarkan hasil pengujian variabel keputusan pembelian memliki rata-rata nilai 

dalam kategori baik. Agar keputusan pembelian padaonline shop terus meningkat 

maka konsumen harus membiasakan bertransaksi di shopee. 

4. Ketepatan model penelitian ini dalam menjelaskan variasi variabel keputusan 

pembelian sudah baik, peneliti selanjutnya dapat mengembangkan model penelitian 

agar lebih baik dengan menggunakan  varaibel lain seperti promosi, kualitas produk 

maupun kualitas pelayanan sebagai variabel dependen. Peneliti selanjutnya juga 

disarankan untuk menggunakan model baru dalam mengukur keputusan pembelian. 
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