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ABSTRACT 

 The research's purpose is to examine the effect of consumers' 
psychological factors consist of motivation, perception, learning, beliefs, 
and attitudes toward online purchase decisions. This research focuses 
on Gen Z in the Malang Raya that have made purchases through the 
marketplace especially Shopee which is not deeply studied yet on 
previous research. The sample of this research is 97 respondents by 
purposive sampling. Data analysis has conducted by multiple linear 
regression. Finding of this research is a phycological factor has a 
significant effect on online purchase decisions.  
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PENDAHULUAN 

Membahas tentang konsumen bukanlah hal baru dalam dunia pemasaran. 

Namun demikian masih begitu banyak misteri yang menarik untuk dapat dikaji 

secara berkelanjutan dari waktu ke waktu mengenai konsumen dan perilaku 

yang ditunjukkannya. Tidak hanya sekedar memahami konsumen tetapi 

menjalin kedekatan dengan konsumen telah menjadi hal yang krusial seiring 

perkembangan persaingan bisnis. Lebih jauh dijelaskan oleh (Dalgic & Sevtap, 

2018) di tengah persaingan yang semakin ketat perusahaan harus bisa memahami 

pikiran konsumen, memahami pilihan produk atau jasa yang diputuskan oleh 

konsumen dan berbagai pertimbangan serta aspek emosional yang mendorong 

konsumen melakukan pembelian. Aspek penting yang menyangkut bahasan 

tentang konsumen, diyakini mampu mendongkrak sebuah terobosan dalam 

pengelolaan bisnis.  

Telah bertahun – tahun pakar pemasaran Kotler mengemukakan bahwa 

konsumen memiliki karakteristiknya masing – masing yang kemudian 

menghasilkan sebuah perilaku (Kotler & Amstrong, 2018). Mengelola bisnis 

harus mampu pula mengelola pengetahuan tentang, apa, bagaimana, mengapa, 

kapan dan dimana segala yang menyangkut konsumen, jika bisnis tersebut ingin 

berhasil. Dari karakteristik yang dapat terdeteksi pada konsumen, tidak semua 
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poin tersebut dapat dengan mudah dipahami atau bahkan dapat dikendalikan 

oleh perusahaan. Semua yang menyangkut konsumen tentu menjadi hak penuh 

konsumen yang sering kali menjadi kesulitan tersendiri bagi perusahaan untuk 

bisa memahami apa yang mendasari dibalik perilaku yang ditunjukkan oleh 

konsumen. Namun perusahaan memiliki pilihan untuk memilah – milah dan 

membuat kategori berdasarkan poin – poin utama yang serupa. Salah satu pilihan 

yang dapat ditelaah lebih jauh yaitu berfokus pada psikologis konsumen dimana 

pemahaman mendalam pada aspek ini akan begitu membantu strategi yang 

dapat diterapkan oleh sebuah perusahaan dalam memberikan produk dan 

layanan pada konsumennya. Faktor psikologis sering kali dapat menggambarkan 

perilaku konsumen dimana konsumen menentukan pilihan dari berbagai 

alternatif yang tersedia. Lebih jauh lagi, pemahaman konsumen dari aspek 

psikologis dapat membantu perusahaan menghasilkan pendapatan dan 

keuntungan secara lebih efektif.  

Kesuksesan dalam memahami cara yang tepat dan memaksimalkan 

berbagai faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen untuk 

memasarkan produk mereka secara efektif dan memaksimalkan penjualan 

(Durmaz, 2014). Dapat pula menjadi cara untuk meningkatkan keterikatan 

konsumen dengan apa yang ditawarkan perusahaan. Faktor psikologis ini tentu 

menjadi kajian yang menarik seiring perkembangan waktu. Beberapa penelitian 

telah menjelaskan adanya kaitan antara faktor psikologis pada perilaku 

konsumen individual (Durmaz, 2014); (Qazzafi, 2020); (Fitrayanti & Purwanto, 

2020); (Boulware, 2014). Konsumen menentukan pilihan pembelian dapat 

didorong oleh empat faktor psikologis utama: persepsi, motivasi, pembelajaran, 

serta keyakinan dan sikap (Kotler & Amstrong, 2018). Personal atau pshycological 

factors menurut Boulweare terdiri dari kebutuhan, minat, sikap, pembelajaran 

dan self-concept, yang dari semua ini bisa mempengaruhi aksi dari konsumen 

(Boulware, 2014). Sejalan dengan penjelasan sebelumnya, Experts menjelaskan 

bahwa faktor psikologis konsumen meliputi: motivasi, sikap, kepercayaan, 

persepsi dan pembelajaran (Experts, 2014).  

Perkembangan teknologi khususnya semakin meluaskan penggunaan 

internet memberikan keleluasaan pada konsumen dalam melakukan pembelian 

yang pada era sebelumnya harus dilakukan dengan mengunjungi tempat 

perbelanjaan secara langsung. Aktifitas belanja dapat dilakukan melalui internet 

yang lebih dikenal luas dengan belanja/ pembelian secara online. Tidak jauh 

berbeda dengan proses yang harus dilalui konsumen dalam menentukan 

keputusan untuk membeli produk atau jasa, pembelian online juga melalui 

berbagai tahapan namun dengan memanfaatkan ketersediaan akses internet. 
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Memahami perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan untuk membeli 

secara online menjadi penting untuk menjadi dasar pertimbangan aktivitas 

penjualan yang pada harapannya untuk keberlanjutan pertumbuhan dan mampu 

mengembangkan pemasaran secara online (Lisnawati, Wibowo, & Andi, 2018). 

Melalui perubahan pola pilihan belanja yang dapat dinikmati konsumen baik 

secara tradisional maupun secara online tidak menjauhkan dari banyaknya 

tawaran yang mungkin bisa didapat oleh konsumen. Salah satu tempat yang 

begitu ramai dengan transaksi antara penjual dan pembeli yakni marketplace. 

Marketplace itu sendiri dapat diartikan sebagai sebuah tempat layaknya 

pasar yang memungkinkan adanya jual beli antara penjual dan pembeli dimana 

proses transaksinya dilaksanakan secara online (Kusumaningsih, Sutopo, & 

Nurlaeli, 2021). Marketplace menjadi perantara yang menyediakan tempat untuk 

melakukan penjualan dan menawarkan fasilitas pembayaran (Chapuzet & 

Bawono, 2021). Fenomena pengambilan keputusan pembelian bila dikaitkan 

dengan kemajuan teknologi saat ini yaitu dengan adanya aktivitas belanja online 

menjadi semakin menarik, karena konsumen telah mengadopsi pola belanja ini 

dan telah menjadi bagian penting dalam kehidupan sehari – hari yang dapat 

dikatakan tidak lagi dapat dihindarkan. Era perkembangan terkini telah masuk 

pada era digital marketing yang semakin menunjukkan fondasi kuat akan 

pemanfaatan internet utamanya dalam bidang pemasaran. Selain itu pada sisi 

konsumen merasakan kepuasan yang lebih dengan adanya belanja online dan 

juga terdapat anggapan pemasaran digital lebih aman dari pemasaran tradisional 

(Al-Azzam & Al-Mizeed, 2021). Pemaparan yang ada menjadi dasar penelitian 

ini lebih mengkaji bagaimana pengaruh faktor psikologis konsumen yaitu 

motivasi, persepsi, pembelajaran serta keyakinan dan sikap terhadap keputusan 

pembelian online.  

 

Kajian Pustaka 

Motivasi 

Motivasi dapat dimaknai sebagai sebuah kebutuhan yang bersifat terus 

menerus atau kebutuhan yang terus ada yang kemudian menimbulkan tujuan 

dalam diri konsumen secara jangka panjang (Lake, 2009). Selanjutnya dijelaskan 

oleh (Hawkins & Mothersbaugh, 2010) bahwa motivasi merupakan suatu 

keadaaan bersifat dorongan yang tercipta dari kepentingan dan juga kebutuhan 

konsumen. (Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg, 2006) mengemukakan 

bahwa motivasi yakni suatu proses yang kemudian menunjukkan bagaiman 

konsumen berperilaku. Motivasi juga menggambarkan suatu kekuatan atau 

dorongan untuk menggerakkan seseorang untuk bertindak atau melakukan 

sesuatu (Kardes, Cronley, & Cline, 2011). Motivasi tentu penting untuk dipelajari  
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lebih jauh bagi pemasaran karena dari motivasi konsumen dapat mengambil 

gambaran yang dapat dijadikan petunjuk alasan suatu sikap konsumen. Dengan 

kata lain motivasi menjadi suatu dasar dari adanya perilaku. 

 

Persepsi 

Persepsi dalam kaitannya dengan konsumen merupakan suatu proses 

dimana konsumen menentukan pilihan, mengatur dan juga mengartikan sebuah 

informasi yang kemudian memberikan makna didalamnya (Kotler & Keller, 

2012). Persepsi menjadi bagian penting dalam pemasaran untuk dapat lebih baik 

dalam memahami konsumen. Persepsi dijelaskan oleh (Solomon, Bamossy, 

Askegaard, & Hogg, 2006) berkaitan dengan rangsangan fisik seperti 

pemandangan, bau, suara dipilih, diatur dan juga diartikan. Lebih lanjut persepsi 

juga digambarkan sebagai proses dalam mencapai kesadaran ataupun 

pemahaman dari rangsangan informasi (Majumdar, 2010). Persepsi ini mewakili 

bagaimana setiap orang membuat gambaran tentang dunia.   

Pembelajaran  

Pembelajaran diyakini dapat menyebabkan adanya perubahan dalam 

perilaku yang muncul dari adanya pengalaman. Selain itu pembelajaran juga 

dihasilkan dari adanya interaksi diantara rangsangan, dorongan, respon, isyarat 

dan juga penguatan (Kotler & Keller, 2016). Dijelaskan pula oleh (Majumdar, 

2010) bahwa pembelajaran adalah proses oleh individu dalam mendapatkan 

pengetahuan dan juga pengalaman yang berasal dari berbagai sumber yang 

kemudian diterapkan di masa mendatang pada situasi yang berkaitan dengan 

pengetahuan yang telah didapat. Konsumen mendapatkan nilai, perilaku, selera, 

sikap, makna simbolis dan juga perasaan melalui proses pembelajaran sehingga 

pembelajaran penting dalam mempelajar proses konsumsi (Hawkins & 

Mothersbaugh, 2010). 

Keyakinan dan Sikap  

Keyakinan dan sikap diperolah dari proses pembelajaran dan juga 

pengalaman. Keyakinan mencerminkan pemikiran yang dipegang oleh 

seseorang. Sikap mengarah pada kecenderungan tindakan seseorang pada suatu 

hal, tindakan ini bisa ditampilkan dengan suka atau tidak suka terhadap obyek 

tertentu (Kotler & Keller, 2016). Keyakinan konsumen berkaitan dengan penilaian 

atribut dan juga manfaat produk (Kardes, Cronley, & Cline, 2011). Keyakinan ini 

membutuhkan penilaian tentang kemungkinan sesuatu akan terjadi. 

Kemungkinan disini berkaitan dengan atribut yang mengikuti suatu produk atau 

kemungkinan suatu produk memberikan manfaat dengan besaran tertentu. 
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Selanjutnya sikap dapat dijelaskan sebagai suatu penilaian baik atau buruknya 

produk, suka atau tidak suatu terhadap sesuatu atau juga penilaian yang 

berhubungan dengan menguntungkan atau tidak menguntungkan dimata 

konsumen (Kardes, Cronley, & Cline, 2011).  

 

Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian berkaitan dengan keputusan yang dihasilkan 

konsumen melalui aktivitas mengevaluasi produk, berbagai merek atau berbagai 

layanan yang dilakukan secara rasional untuk memenuhi kebutuhan yang juga 

diupayakan dengan biaya rendah (Hawkins & Mothersbaugh, 2010). Dalam 

memahami keputusan pembelian konsumen maka perlu diperhatikan 2 aspek 

utama yakni pengaruh internal yang meliputi persepsi, sikap, gaya hidup dan 

peran. Aspek yang kedua yakni pengaruh eksternal yang meluputi budaya, 

subbudaya, struktur rumah tangga dan kelompok yang berpengaruh pada 

individu (Lake, 2009). Keputusan pembelian secara tradisional meliputi aktivitas 

mulai dari pengenalan masalah hingga evaluasi pasca pembelian (Kardes, 

Cronley, & Cline, 2011). 

Metode Penelitian 

Populasi dari penelitian ini adalah Generasi Z di Malang Raya yang pernah 

melakukan pembelian online. Teknik purposive sampling digunakan untuk memilih 

sampel pada penelitian ini dengan jumlah sampel adalah 97 orang responden. 

Kriteria responden yang ditetapkan antara lain:  

1. Berusia 17 tahun ke atas hingga maksimal 26 tahun.  

2. Pernah melakukan pembelian online di e-commerce Shopee 

3. Berdomisili di wilayah Malang Raya 

Kuesioner sebagai instrumen pengumpulan data utama yang kemudian dilakukan 

pengujian validitas dan reliabilitas. Analisis data dilaksanakan dengan melakukan 

uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda dan juga melakukan pengujian 

hipotesis baik uji t maupun uji F.  

Hasil dan Diskusi 

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner, maka dapat dijelaskan mengenai 

karakteristik responden. Karakteristik utama responden dapat didasarkan pada 

jenis kelamin, usia, frekuensi pembelian dalam 1 bulan yang lebih jelas dapat 

dipaparkan berikut ini. Sebanyak 82,47% responden dengan jenis kelamin 

perempuan menjadi mayoritas responden.  Hal ini menunjukkan bahwa responden 

perempuan lebih aktif dalam melakukan aktivitas pembelian secara online. Namun 

demikian konsumen laki – laki juga berbelanja secara online untuk memenuhi 

kebutuhannya. 
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Tabel 1 Karakteristik Responden Ditinjau Dari Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah Responden (orang) Persentase 

1 Perempuan 80 82,47% 

2 Laki - Laki 17 17,53% 

 Jumlah 97 100,00% 

Sumber: Data primer (2023) 

 
 

Tabel 2 Karakteristik Responden Ditinjau Dari Usia 

No Usia (Tahun) Jumlah Responden 

(orang) 

Persentase 

1 18  7 7,22% 

2 19  30 30,93% 

3 20  20 20,62% 

4 21  11 11,34% 

5 22  21 21,65% 

6 23  7 7,22% 

7 24  0 0,00% 

8 25  1 1,03% 

 Jumlah 97 100,00% 

Sumber: Data primer (2023) 

 

Bila dipandang dari usia responden maka dapat diketahui bahwa Usia 

mayoritas responden adalah 19 tahun sebanyak 30,93% yang mendominasi 

responden dalam penelitian ini. Kategori usia ini mewakili kriteria responden yang 

telah ditetapkan diawal yang termasuk dalam Gen Z. Dari golongan generasi Z 

nampak bahwa usia 19 menjadi kelompok yang cukup aktif melakukan pembelian 

online khususnya di platform e-commerce Shopee. Tentu pada usia tersebut tidak 

mengherankan karena telah memiliki kemampuan dan pengetahuan dalam 

aktivitas beli secara online.  

 
Tabel 3 Karakteristik Responden Ditinjau Dari Frekuensi Pembelian 

No Frekuensi Pembelian (1 

Bulan Terakhir) 

Jumlah Responden 

(orang) 

Persentase 

1 1-3 kali 62 63,92% 

2 4-6 kali 20 20,62% 

3 7-10 kali 4 4,12% 

4 >10 kali 11 11,34% 

 Jumlah 97 100,00% 

Sumber: Data primer (2023) 
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Ditinjau dari frekuensi pembelian dalam 1 bulan didapat informasi bahwa 

mayoritas responden melakukan pembelian sebanyak 1-3 kali dalam 1 bulan 

sebanyak 63,92%. Hal ini tentu dapat dipahami karena responden utama dalam 

penelitian ini masih pada usia yang belum mandiri secara finansial sehingga 

frekuensi yang muncul ketika melakukan pembelian tidak pada kelompok yang 

sering berbelanja. Selanjutnya informasi mengenai karakteristik responden pada 

penelitian ini mayoritas memiliki uang saku > Rp 750.000 - Rp 1.000.000 sebanyak 

18,56% dan kategori produk yang sering dibeli oleh mayoritas responden adalah 

produk kecantikan yang dipilih oleh 39,18%.  

 

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Berdasarkan hasil dari uji instrumen, maka dapat diketahui bahwa seluruh 

item pernyataaan yang ada pada kuesioner adalah valid dan reliabel. Dasar 

penentuan validitas dengan membanding r hitung dengan r tabel. Hasil 

pengolahan data menunjukkan bahwa nilai r hitung terendah yakni 0,428 sedangan 

nilai r hitung tertinggi adalah 0,823. Berdasarkan hasil olah data tersebut 

dikemudian dibandingkan dengan dengan nilai r tabel yang diketahui nilai r tabel 

adalah 0,1966 sehingga dapat dinyatakan bahwa setiap item dalam kuesiner dapat 

dinyatakan valid. Selanjutnya untuk pengujian reliabilitas didasarkan pada nilai 

Cronbach Alpha yang didapatkan nilai berkisar diantara 0,691 hingga 0,832 

sehingga dapatnya dinyatakan reliabel. 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Tahapan awal pada analisis data yakni melakukan uji asumsi klasik yang 

diketahui hasilnya telah memenuhi ketentuan pada uji asumsi klasik. Pada hasil 

pengujian analisis regresi linier berganda diketahui bahwa motivasi, persepsi, 

pembelajaran, serta keyakinan dan sikap mampu menjelaskan keputusan 

pembelian online sebesar 45,9%.  

 

Tabel 4 Hasil analisis Regresi Linier Berganda 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .694a .482 .459 2.65945 

Sumber: data primer diolah (2023) 

 
Hal tersebut menginformasikan bahwa variabel pada responden generasi z 

keputusan pembelian yang mereka lakukan dipengaruhi oleh aspek motivasi, 

persepsi, pembelajaran dan juga keyakinan dan sikap. Selebihnya yakni 54,1% 

dipengaruhi oleh hal lain yang belum diteliti dalam penelitian ini. Nilai koefisien  
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regresi untuk motivasi sebesar 0,187, sedangkan nilai koefisien regresi pada 

variabel persepsi sebesar 0,140. Koefisien regresi untuk pembelajaran dan 

keyakinan dan sikap masing – masing adalah 0,191 dan 0, 463. Sedangkan untuk 

nilai konstanta dari hasil uji determinasi yakni bernilai positif 1,977. Dimana nilai 

tersebut menggambarkan bahwa jika semua variabel bebas bernilai 0 maka 

responden dalam penelitian ini akan melakukan pembelian sebesar nilai konstanta.  

 

PEMBAHASAN 

Pada temuan penelitian ini dapat dijelaskan motivasi (X1) tidak memiliki 

pengaruh yang signifikan pada keputusan pembelian online pada e-commerce 

Shopee dengan nilai t hitung yakni sebesar 1,094 dengan nilai sig 0,277 > 0,05. Hasil 

ini dapat diartikan bahwa responden tidak semata – mata melakukan pembelian 

sepenuhnya karena ada motivasi. Hal ini dapat dijelaskan bahwa konsumen 

dengan karakteristik yang ada melakukan keputusan pembelian hanya untuk 

memenuhi kebutuhan utama. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian (Lendo, 

2013) yang menjelaskan tidak adanya hubungan yang kuat antara motivasi dan 

keputusan pembelian.  

   Temuan selanjutnya yaitu variabel persepsi (X2) tidak menunjukkan 

pengaruh signifikan pada keputusan pembelian online dengan skor t hitung sebesar 

0,611 dan nilai sig. 0,542 > 0,05. Temuan tersebut memberikan gambaran bahwa 

tidak adanya hubungan yang kuat antara persepsi pada keputusan pembelian 

online di e-commerce Shopee. Responden pada penelitian ini tidak mendasarkan 

keputusan pembelian yang dilakukan pada persepsi yang dimiliki secara 

individual. Hasil temuan penelitian ini selaras dengan hasil penelitian (Kalangi, 

Lapian, & Arie, 2023).  

Hasil analisis data berikutnya menunjukkan bahwa variabel pembelajaran 

(X3) tidak memiliki pengaruh signifikan pada keputusan pembelian online di 

Shopee dengan nilai t hitung yakni sebesar 1,786 dan nilai sig. 0,077 > 0,05. 

Pembelajaran mengarah pada adanya perubahan sikap yang ditunjukkan 

konsumen dari adanya pengalaman yang didapat yang tidak memberikan adanya 

pengaruh signifikan pada keputusan pembelian di Shopee.  Hasil penelitian ini 

mendukung hasil penelitian (Kalangi, Lapian, & Arie, 2023) 

Temuan berikutnya adalah Keyakinan dan sikap (X4) menunjukkan hasil 

bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan pada keputusan pembelian online 

di Shopee dengan nilai t hitung yaitu 3, 202 dan nilai Sig adalah 0,002 < 0,05 yang 

dapat diartikan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan. Hal ini 

menunjukkan bahwa konsumen pada penelitian ini melakukan pembelian karena 

pemikiran yang dipegang konsumen dan juga peniliaian pada atribut dan manfaat 
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yang ditunjukkan dengan sikap untuk melakukan pembelian online di Shopee. 

Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian (Lendo, 2013), (Gunawan, 2015), 

namun kurang sejalan dengan penelitian (Fitrayanti & Purwanto, 2020). 

Berdasarkan hasil pengujian secara simultan diketahui bahwa motivasi, 

persepsi, pembelajaran serta keyakinan dan sikap menunjukkan pengaruh positif 

dan signifikan pada keputusan pembelian online dengan nilai F hitung sebesar 21, 

403 dan Sig. 0,000. Responden melakukan pembelian online melalui shopee karena 

memandang bahwa shopee mampu menyediakan produk yang dibutuhkan, 

ketersediaan produk yang terjamin, adanya tawaran produk dengan variasi harga 

yang beragam, serta memangdang bahwa shopee memiliki reputasi yang baik. 

Sehingga dengan adanya hal tersebut responden sebagai motivasi untuk 

memutuskan membeli online pada marketplace shopee. Persepsi yang dimiliki 

responden gen Z yang kemudian menguatkan keputusan pembelian di shopee 

yakni kualitas produk yang ditawarkan baik, pilihan untuk belanja di shopee 

karena responden menilai bahwa shopee dapat memberikan kenyamanan belanja, 

kesesuaian antara harga dan kualitas produk yang ditawarkan serta shopee juga 

menjadi tempat yang digemari menurut responden.  

Pada aspek pembelajaran responden menilai bahwa mereka melakukan 

pembelian di shopee karena beberapa hal, antara lain: banyaknya teman yang juga 

melakukan pembelian di shopee, melakukan pembelian setelah mendapat pesan 

promosi, responden juga melakukan proses pencarian informasi dengan bertanya 

pada orang lain sebelum melakukan pembelian, informasi dari pencarian dari 

sumber lain dan juga informasi yang terkait langsung dengan produk yang ingin 

dibeli. Pada variabel keyakinan dan sikap, responden menilai bahwa belanja di 

shopee menjadi sebuah ide yang bagus, responden menilai bahwa shopee mampu 

menyediakan brand yang disukai, layanan yang diberikan juga baik, responden juga 

menilai keraguan tidak ada untuk belanja di shopee. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan hasil penelitian Fitrayanti dan Purwanto (2020), Al Hamli et al,. (2023), 

Gunawan (2015), Daga dan Indriakati (2022) (Daga & Indriakati, 2022). 

 

SIMPULAN 

Ditinjau dari hasil temuan pada penelitian ini bahwa factor psikologis yang 

meliputi motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap memiliki pengaruh 

signifikan pada keputusan pembelian khususnya pada generasi z yang melakukan 

pembelian di Shopee. Pada penetapan strategi pemasaran yang ditujukan pada 

konsumen dengan kategori digital native seperti pada gen z tetap harus memandang 

dan memperhatikan psikologis konsumen karena hal tersebut menjadi dasar yang 

patut untuk dikaji lebih dalam selain juga mempertimbangkan faktor lainnya yang 

juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian.  
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SARAN 

Persaingan dan pola perilaku konsumen di tengah ramainya perkembangan 

teknologi ini menjadi tantangan bagi pemasaran sehingga akan lebih baik jika 

mempertimbangkan fokus pada pola yang digemari konsumen saat ini dengan 

memperdalam pada digital marketing karena konsumen semakin mudah 

mendapatkan informasi sehingga kualitas produk, harga kenyamanan belanja telah 

menjadi hal wajib yang harus dipenuhi selain harus mengembangkan strategi yang 

lain untuk dapat lebih mendorong keputusan pembelian.  
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