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Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh digital marketing terhadap purchase
intention pada pengguna e-commerce di Kota Batam. Saat ini, pertumbuhan e-commerce
terhambat karena hambatan berinteraksi dengan konsumen. Jenis penelitian ini menerapkan
metode kuantitatif karena penelitian empiris tersusun atas pengukuran dan analisis numerik, teknik
pengumpulan data dengan pendekatan survei. Penulis menggunakan metode kuantitatif dengan
menggunakan statistik deskriptif untuk menganalisis data dalam penelitian. Karena transaksi tatap
muka sulit atau tidak mungkin dilakukan secara online, penjual kesulitan memasarkan produknya
kepada pembeli. Perdagangan elektronik adalah pemasaran, penjualan, dan distribusi barang atau
jasa menggunakan sistem elektronik. Setelah pengolahan data, analisis terjadi pada tahap
berikutnya yang disebut analisis data. Penelitian membuktikan bahwa keputusan pembelian warga
Kota Batam dipengaruhi oleh kesadaran akan merek lokalnya. penduduk Batam tidak terlalu
mempertimbangkan branding suatu produk ketika membuat pilihan pembelian. Penelitian
membuktikan bahwa keterlibatan pelanggan dalam pembelian tidak berpengaruh signifikan
terhadap niat beli.

Kata Kunci: Digital marketing, purchase intention, e-commerce

Abstract

The purpose of this study is to determine the influence of digital marketing on purchase intention
in e-commerce users in Batam City. Currently, the growth of e-commerce is hampered due to
barriers to interacting with consumers. This type of research applies quantitative methods because
empirical research is composed of numerical measurement and analysis, data collection techniques
with a survey approach. The author uses quantitative methods by using descriptive statistics to
analyze the data in the study. Because face-to-face transactions are difficult or impossible to do
online, sellers have difficulty marketing their products to buyers. Electronic commerce is the
marketing, sale, and distribution of goods or services using electronic systems. After data
processing, analysis occurs in the next stage called data analysis. Research proves that the
purchasing decisions of Batam City residents are influenced by awareness of their local brands.
Batam residents do not really consider the branding of a product when making purchasing choices.
Research proves that customer engagement.

Keyword(s): Digital marketing, purchase intention, e-commerce.

1. Pendahuluan

Barang elektronik perlu berubah secara drastis agar bisa beradaptasi dengan tren gaya
hidup saat ini. Masyarakat yang biasa bertransaksi di pasar atau mall kini bisa bertransaksi
secara online melalui e-commerce. E-commerce adalah model bisnis yang digunakan oleh
perusahaan dan individu untuk membeli dan menjual barang atau jasa secara online.
Sebelum e-commerce ada, orang melakukan transaksi di mal dan pasar. Sistem elektronik
seperti internet, televisi dan teknologi lainnya dapat digunakan untuk memasarkan, menjual
dan mendistribusikan barang atau jasa melalui e-commerce. Sebagian besar produk dan
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layanan dijual melalui e-commerce, termasuk tiket pesawat, perlengkapan rumah tangga,
dan alat musik. E-commerce adalah singkatan dari perdagangan elektronik; pemasaran,
penjualan, dan pendistribusian barang atau jasa yang menggunakan sistem elektronik.

Perdagangan elektronik adalah pemasaran, penjualan, dan distribusi barang atau jasa
menggunakan sistem elektronik. Kebanyakan orang tidak mengerti bahwa e-commerce
bukanlah pasar; sebaliknya, itu hanya model dari yang asli. Perusahaan seperti JD.ID,
Lazada, Shopee, OLX, Tokopedia dan Blibli menghubungkan penjual dan pembeli melalui
marketplace. Ini biasanya perusahaan yang berbasis di Indonesia yang bertindak sebagai
media antara keduanya; Kompas.com mencantumkan contoh lain.

Saat ini, pertumbuhan e-commerce terhambat karena hambatan berinteraksi dengan
konsumen. Karena transaksi tatap muka sulit atau tidak mungkin dilakukan secara online,
penjual kesulitan memasarkan produknya kepada pembeli. Saat membeli produk atau
layanan secara online, pelanggan tidak dapat melihat penawaran secara langsung dan sering
mengalami kesulitan untuk mengajukan keluhan karena sifat transaksinya. Perdagangan
online tidak dapat diamati secara langsung oleh pelanggan, dan setiap ketidaksesuaian
dengan produk yang dibeli oleh mereka akan mempersulit mereka untuk mengajukan
keluhan (Siagian et al., 2021).

YLKI atau Yayasan Lembaga Konsumen Indonesia melaporkan persentase besar
pengaduan yang diterima dari pelanggan pada Agustus 2021. Pengaduan tersebut
menyatakan bahwa pesanan yang dilakukan melalui e-commerce tidak pernah sampai ke
penerima yang dimaksud. Catatan Y LKI menunjukkan bahwa 56% pengaduan menyatakan
produk tidak pernah sampai ke penerima yang dituju. YLKI melaporkan bahwa 57% barang
yang dibeli secara online tidak diterima; 15% barang tidak sesuai dengan tampilan di e-
commerce; pengembalian dana dikembalikan sebesar 15%; pengiriman tidak sesuai dengan
waktu yang dijanjikan sebesar 7%; barang rusak selama pengangkutan sebesar 4%; iklan
tidak dipasarkan menurut 4%; dan keluhan lainnya dibuat sebesar 4%. Masalah utama yang
dicatat YLKI dengan penjualan e-commerce adalah pelanggan tidak dapat menerima barang
mereka. Pak Sularsih menekankan bahwa kurangnya pengiriman adalah masalah serius yang
dapat dikriminalisasi.

Perusahaan perlu mempertimbangkan pembelian yang diinginkan pelanggan saat
membuat keputusan bisnis. Ini mencakup pertimbangan tentang apa yang ingin dibeli
pelanggan seperti produk atau layanan serta niat mereka. Perusahaan ingin membuat
pelanggan tetap terlibat sehingga mereka dapat terus menjual produk masa depan kepada
mereka. Inilah sebabnya mengapa setiap perusahaan berusaha untuk menarik minat
pelanggan terhadap produk atau layanan mereka (Clement et al., 2021).

Pada penelitian (Clement et al., 2021), terdapat dua faktor yang mempengaruhi niat
beli atau purchase intention yaitu customer engagement (keterlibatan pelanggan) dan price
(harga). Namun penelitian yang dilakukan oleh (Febriyantoro, 2020) menyatakan bahwa,
niat beli atau purchase intention dapat dipengaruhi oleh brand awareness Keinginan
konsumen untuk sering membeli produk. Ini disebut sebagai niat beli dan dapat dijelaskan
dengan mengacu pada fungsi suatu produk, beserta pengetahuan mereka tentang merek
produk tersebut. Selain niat membeli, iklan Youtube juga dianggap sebagai bagian dari niat
beli konsumen. Seorang penulis yang berusaha membuktikan keabsahan penelitiannya harus
mencari sumber tambahan untuk dipelajari. Proses ini disebut sebagai pembuatan tesismaka
penulis akan membuat penelitian lebih lanjut dalam bentuk skripsi yang berjudul “Analisa
Pengaruh Digital Marketing Terhadap Purchase intention Pada Pengguna E-commerce Di
Kota Batam
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2. Metode Penelitian

Penelitian ini melihat bagaimana pemasaran digital mempengaruhi niat beli. Ini adalah
studi cross-sectional yang menggunakan data dari Bongomin et al. (2017). Lima faktor
utama yang memengaruhi penelitian ini: harga, iklan YouTube, keterlibatan pelanggan, citra
merek, dan kesadaran merek secara keseluruhan. Peningkatan salah satu faktor ini
menyebabkan peningkatan niat beli (Bongomin et al., 2017). Setelah pengolahan data,
analisis terjadi pada tahap berikutnya yang disebut analisis data. Analisis data melibatkan
memeriksa dan memahami data yang dikumpulkan dan diolah (Priyono, 2016). Populasi
yang dipakai pada penelitian ini adalah masyarakat Kota Batam. Metode yang diterapkan
dalam upaya pengambilan sampel untuk penelitian yaitu menggunakan metode
pengumpulan data kuesioner. Kuesioner akan dibagikan kepada masyarakat Kota Batam.
Penulis menggunakan teknik pengumpulan data dengan pendekatan survei. Survei
merupakan penelitian yang menjadikan kuesioner sebagai instrumen dalam upaya
pengumpulan data. Kuesioner berupa lembaran terdiri dari beberapa pertanyaan dengan
struktur baku. Dalam melakukan survei harus dengan keadaan dimana penelitian tidak
diubah atau dimanipulasi oleh peneliti (Priyono, 2016). Survei akan dilaksanakan dengan
pembagian dan penyebaran kuesioner kepada masyarakat Kota Batam yang merupakan
objek penelitian dan kriteria untuk sampel dipilih secara random

3. Hasil Penelitian dan Pembahasan
Hasil Uji Indirect Effects

Tabel 1
Hasil Uji Indirect Effects (Pengaruh Tidak Langsung)
. Sample Mean P
Variabel (M) values Keterangan
Youtu_be Ads -> Brand Awareness -> Purchase 0.209 0.036 Slgnlfllfan
Intention Positif

Sumber: Data primer diolah (2022)

Tabel 1 menunjukkan bahwa iklan Youtube berpengaruh positif signifikan terhadap
niat beli konsumen. Ini karena kesadaran yang diciptakan iklan ini tentang merek tertentu.
Iklan Y outube mempengaruhi minat beli karena masyarakat di Kota Batam biasanya mencari
informasi melalui Youtube. Hal ini dikarenakan masyarakat Kota Batam terpapar media
sosial YouTube yang secara tidak sadar dapat mempengaruhi keputusan mereka untuk
membeli barang dari kota tersebut. Orang-orang juga secara tidak sadar meningkatkan
kesadaran merek dengan menonton iklan di media sosial yang ditampilkan pada iklan
kolokasi. Penelitian ini serupa dengan hasil penelitian dari (Nabila & Achyar, 2020) dan
(Nugraha & Setyanto, 2018).

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 2
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Variabel Adjusted R square Persentase
Brand Awareness 0.527 52,7%
Purchase Intention 0.74 74%

Sumber: Data primer diolah (2022)
Pengolahan data menunjukkan bahwa nilai Brand Awareness R square adalah 0,527 atau
52,7%. Hal ini menunjukkan model penelitian yang kuat dengan nilai R square lebih besar
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dari 0,527. Di sisi lain, nilai R square untuk niat beli adalah 0,74; menunjukkan kesimpulan
yang kuat atau kuat untuk pengolahan data ini. Nilai R square yang lebih tinggi menunjukkan
model penelitian yang konsisten dengan validitas yang tinggi.

Hasil Uji Koefisien Determinasi (F?)

Tabel 3
Hasil Uji Koefisien Determinasi (F?)
Variabel F Square

Brand Awareness -> Purchase Intention 0.085
Brand Image -> Purchase Intention 0.067
Customer Engagement -> Purchase Intention 0.022
Price -> Purchase Intention 0.019
Youtube Ads -> Brand Awareness 1.211
Youtube Ads -> Purchase Intention 0.384

Sumber: Data primer diolah (2022)

Berdasarkan pada hasil dari olah data yang diperoleh menunjukkan nilai R square untuk
variabel Brand Awareness bernilai 0,527 atau 52,7% dengan kesimpulan strong atau kuat.
Kemudian untuk nilai R square pada variabel Purchase Intention yaitu 0,74 atau 74% yang
sama juga bisa dengan disimpulkan strong atau kuat. Nilai R Square yang semakin tinggi
akan menunjukkan model penelitian yang diuji konsisten atau bagus.

Hasil Uji SRMR
Tabel 4
Hasil Uji SRMR
Sample Mean (M) 95% 99%
Saturated Model 0.042 0.051 0.056
Estimated Model 0.052 0.07 0.081

Sumber: Data primer diolah (2022)
Berdasarkan pada hasil dari olah data yang diperoleh menunjukkan nilai R square untuk
variabel Brand Awareness bernilai 0,527 atau 52,7% dengan kesimpulan strong atau kuat.
Kemudian untuk nilai R square pada variabel Purchase Intention yaitu 0,74 atau 74% yang
sama juga bisa dengan disimpulkan strong atau kuat. Nilai R Square yang semakin tinggi
akan menunjukkan model penelitian yang diuji konsisten atau bagus.
Hasil Uji Quality Index

Tabel 5
Hasil Uji Quality Index
Variabel Communality R Square GoF Kesimpulan
Purchase intention (PI) 0.762 0.634  0.695 Strong

Berdasarkan Tabel 5 telah gambarkan nilai GoF yang dikalkulasikan yaitu sebesar 0.695
dengan kesimpulan model penelitian ini bersifat baik dan dapat digunakan dalam penelitian
selanjutnya
Pembahasan

Penelitian membuktikan bahwa keputusan pembelian warga Kota Batam dipengaruhi
oleh kesadaran akan merek lokalnya. Hasil dari penelitian ini sesuai dengan hasil dari
penelitian (Martins et al., 2019) dan (Mehrullah & Rohail, 2018). Tidak berpengaruh
signifikan terhadap niat beli, seperti yang ditunjukkan oleh sebuah studi yang membuktikan
penduduk Batam tidak terlalu mempertimbangkan branding suatu produk ketika membuat
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pilihan pembelian. Hasil dari penelitian ini sesuai dengan penelitian dari (Sanny et al., 2020)
dan (Mao et al., 2020).

Penelitian membuktikan bahwa Kketerlibatan pelanggan dalam pembelian tidak
berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Sebaliknya, orang-orang dari Batam lebih
memperhatikan kesadaran merek perusahaan daripada keterlibatan mereka dalam keputusan
pembelian. Ini karena mereka lebih cenderung memperhatikan citra perusahaan daripada
input pelanggan. Hasil dari penelitian ini sejalur dengan penelitian (Toor et al., 2017) serta
(Yoong & Lian, 2019). layanan atau produk e-commerce cenderung terjangkau di kota
Batam, yang mengarah pada peningkatan niat beli. Hal ini dapat dilihat dari hasil sebuah
proyek penelitian yang membuktikan minat beli yang tinggi di kalangan warga Batam.
Karena itu, orang tidak terlalu memperhatikan harga saat membuat keputusan untuk
membeli sesuatu di e-commerce. Hasil dari penelitian ini serupa dengan hasil penelitian dari
(Katt & Meixner, 2020) serta (Bhatti Scholar, 2018).

YouTube berfungsi sebagai alat pemasaran yang sangat baik karena hasil penelitian
menunjukkan bahwa masyarakat kota Batam lebih banyak menonton televisi daripada
YouTube. Hal ini membuktikan bahwa iklan yang digunakan di YouTube mempengaruhi
masyarakat kota Batam untuk mengingat brand tertentu. Hasil dari penelitian yang dilakukan
ini serupa dengan hasil penelitian dari (Dehghani et al., 2016) dan (Firat, 2019).

Hasil dari peneliti menunjukkan bahwa paparan iklan YouTube meningkatkan niat
seseorang untuk membeli. Hal ini terlihat dari hasil penelitian yang menunjukkan korelasi
positif antara iklan YouTube dan niat beli. Karena itu, masyarakat Kota Batam saat ini
cenderung menggunakan YouTube sebagai referensi ketika mencari jasa atau produk yang
ditawarkan di e-commerce. Penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh
(Amalsyah et al., 2020) serta (Aziza & Astuti, 2019).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa masyarakat kota Batam cenderung
mempelajari informasi baru melalui media sosial YouTube. Artinya, iklan YouTube dapat
memberikan pengaruh yang signifikan terhadap niat beli dengan meningkatkan kesadaran
merek yang dapat dilihat sebagai mediasi. Karena itu, tidak menutup kemungkinan
masyarakat di kota Batam dapat terpengaruh untuk membeli produk dengan menonton iklan
YouTube. Penelitian ini serupa dengan hasil penelitian dari (Nabila & Achyar, 2020) serta
(Nugraha & Setyanto, 2018).

4. Kesimpulan
Brand awareness berpengaruh signifikan positif terhadap purchase intention, hal ini
dapat dilihat dari hasil penelitian yang membuktikan bahwa masyarakat kota batam dapat
mengambil keputusan dalam membeli suatu barang dengan kesadaran merek yang mereka
miliki. Brand image berpengaruh tidak signifikan terhadap purchase intention, hal ini dapat
dilihat dari hasil penelitian yang membuktikan bahwa masyarakat kota batam tidak terlalu
memperhatikan citra merek pada suatu produk untuk mengambil keputusan pembelian
produk tersebut. Customer engagement berpengaruh tidak signifikan terhadap purchase
intention, hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian yang membuktikan bahwa masyarakat
kota batam tidak terlalu memperhatikan keterlibatan pelanggan dalam keputusan pembelian
suatu produk yang akan mereka beli. Price berpengaruh tidak signifikan terhadap purchase
intention, hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian yang membuktikan bahwa masyarakat
kota batam cenderung menggunakan e-commerce karena produk atau jasa yang ditawarkan
melalui e-commerce termasuk relatif murah, oleh karena itu ketika masyarakat kota batam
tidak terlalu memperhatikan harga untuk mengambil keputusan dalam membeli suatu produk
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atau jasa di e-commerce. Youtube ads berpengaruh signifikan positif terhadap brand
awareness, hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian yang membuktikan bahwa masyarakat
kota batam pada jaman sekarang cenderung menonton youtube dibanding televisi sehingga
iklan yang dipasarkan melalui media sosial youtube dapat membuat masyarakat kota batam
mengingat pada suatu merek. Youtube ads berpengaruh signifikan positif terhadap purchase
intention, hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian penulis. Adanya hubungan secara
signifikan positif antara youtube ads terhadap purchase intention disebabkan karena
masyarakat kota batam pada saat ini cenderung menggunakan sosial media youtube sebagai
referensi sebelum membeli sebuah produk atau jasa yang disediakan pada e-commerce.
Youtube ads berpengaruh signifikan terhadap purchase intention melalui brand awareness
sebagai mediasi, hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian yang menggambarkan bahwa
masyarakat kota batam pada jaman sekarang cenderung menerima informasi melalui media
sosial youtube yang dapat diartikan bahwa keputusan untuk membeli pada masyarakat kota
batam dapat dipengaruhi oleh iklan media sosial youtube dan masyarakat kota batam tanpa
disadari dapat meningkatkan kesadaran merek dengan menonton iklan yang ditayangkan di
media sosial youtube
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