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ABSTRAK 

Masa pandemi Covid-19 memberikan dampak kepada seluruh sektor, 

termasuk pelaku bisnis dan juga perilaku konsumen masyarakat dalam berbelanja. 

Sekarang kita dihadapkan dengan aktivitas yang dilakukan dengan daring termasuk 

belanja. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh E-

Marketing dan E-Word of Mouth terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja 

online selama pandemi Covid-19 dengan platform shopee sebagai studi kasus. jenis 

penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif survei, 

dengan variabel independen meliputi E-Marketing dan E-Word of Mouth.  

Adapun populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang menggunakan 

belanja online selama pandemi Covid-19 dan bertempat di Yogyakarta dan Jawa 

Tengah dan sampel yang terkumpul sejumlah 121 sampel. Teknik sampling yang 

digunakan adalah purposive sampling, dengan model statistika menggunakan 

Analisis Regresi Linear Berganda.  

E-Marketing dan e-Word of Mouth secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja online di masa pandemi Covid-19. 

Variabel e-Marketing dan e-Word Of Mouth berpengaruh positif signifikan 

terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja online di masa pandemi Covid-19.. 

Kata kunci: e-Marketing, e-Word of Mouth, Perilaku Konsumen, Belanja  

Online, Covid-19 
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ABSTRACT 

 

The Covid-19 pandemic has an impact on all sectors, including businesses 

and consumer behavior in shopping. Now we are faced with activities done online 

including shopping. This study aims to find out and analyze the influence of E-

Marketing and E-Word of Mouth on consumer behavior in shopping online during 

the Covid-19 pandemic with shopee platform as a case study. The type of research 

used in this research is a quantitative surveys method, with independent variables 

including E-Marketing and E-Word of Mouth.  

The population in this study were consumers who used online shopping 

during the Covid-19 pandemic and located in Yogyakarta and Central Java and 

collected samples of 121 samples. The sampling technique used is purposive 

sampling, with statistical models using Multiple Linear Regression Analysis.  

E-Marketing and e-Word of Mouth simultaneously have a significant effect 

on consumer behavior in shopping online during the Covid-19 pandemic. E-

Marketing and e-Word Of Mouth variables have a significant positive effect on 

consumer behavior in shopping online during the Covid-19 pandemic. 

Keyword: e-Marketing, e-Word of Mouth, Consumer Behavior, Online 

Shopping, Covid-19 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Indonesia saat ini sedang menghadapi bencana non alam yaitu Covid-19 dan 

Indonesia merupakan salah satu negara yang terkena kasus Covid-19 ini. Adanya 

penyebaran pandemi Covid yang begitu cepat ini berdampak ke berbagai sektor 

yang berpengaruh kepada kegiatan perekonomian masyarakat dan para pelaku 

ekonomi.  

Presiden Joko Widodo mengumumkan kasus positif Covid-19 pertama di 

Indonesia pada tanggal 2 Maret 2020. Sejak saat itu, kasus terkonfirmasi Covid-19 

semakin meningkat. Berikut grafik data Kasus Covid-19 di Indonesia Periode Bulan 

Maret 2020 sampai dengan Bulan September 2020 yang diambil dari Kementerian 

Kesehatan. 

Gambar 1.1. 

Grafik Kasus Covid-19 di Indonesia 

 

Sumber: https://covid19.kemkes.go.id/  

https://covid19.kemkes.go.id/
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Data yang dilansir oleh kementerian kesehatan bahwa ketika pandemi ini 

masuk ke Indonesia grafik semakin menaik sampai Bulan September, dengan total 

kasus terkonfirmasi positif Covid berjumlah 244.676 orang serta 9.553 orang 

meninggal. Setiap daerah berbeda jumlah kasusnya maka pemerintah daerah 

melakukan kembali sistem PSBB untuk daerah yang tingkat Covid-19 sudah 

berzona merah yang sebelumnya sudah dilakukan diawal pandemi ini muncul.  

Tingginya angka Pandemi Covid-19 sampai saat ini mengakibatkan lesunya 

daya beli masyarakat. Hal ini disebabkan karena banyak Pekerja yang dirumahkan, 

mengalami pemotongan upah, sampai kehilangan pekerjaan. Dari sisi Pelaku 

Usaha, lesunya daya beli masyarakat menyebabkan Pelaku usaha menahan 

keinginan mereka untuk melakukan ekspansi bisnis serta menghemat pengeluaran.  

Covid-19 berdampak buruk bagi sistem kesehatan dan ekonomi Nasional. 

Kampanye untuk tetap di rumah saja dan wajib memakai masker, mencuci tangan 

dengan sabun, dan menjaga jarak (3M) semakin sering dipublikasikan. Hal tersebut 

merupakan suatu upaya dari Pemerintah untuk tetap mengingatkan Masyarakat 

akan bahaya Covid-19.  

Kebijakan lain yang pernah diterapkan oleh beberapa Pemerintah Daerah 

adalah kebijakan PSBB (Pembatasan Sosial Berskala Besar), dengan melakukan 

pembatasan fisik dan melaksanakan Work From Home (WFH) atau bekerja di 

rumah, imbasnya banyak perusahaan yang gulung tikar karena pemasukan yang 

didapat tidak bisa menutupi operasional perusahaan, pekerja banyak yang di PHK, 

kesulitan bahan baku, produksi menurun dan kesulitan membayar pinjaman. Pada 

tahap inilah Pemerintah Daerah dan Pemerintah Pusat harus bersinergi untuk dapat 
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menciptakan suatu terobosan yang tidak hanya dapat memulihkan stabilitas 

ekonomi, namun juga dapat menekan dan mengurangi angka persebaran Covid-19. 

Agar perusahaan tetap berproduktif dan masyarakat pun bisa memutar 

ekonomi rumah tangga sekarang pemerintah mengubah kebijakan yaitu new 

normal. New normal merupakan tatanan, kebiasaan dan perilaku yang baru berbasis 

pada adaptasi untuk membudayakan perilaku hidup bersih dan sehat sehingga tetap 

produktif namun aman dari Covid-19.  

Tidak hanya pelaku bisnis, akibat pandemi Covid-19 ini juga mendorong 

perilaku manusia kearah berbeda, konsumen mengalami transformasi. 

Transformasi dalam segi konsumsi barang jasa kemudian aktivitas yang dibatasi 

menjadikan banyak usaha lesu karena konsumen menjadi lebih berhati-hati untuk 

melakukan konsumsi dan berusaha untuk menjaga diri dan keluarganya untuk tetap 

bertahan.   

 Pemerintah malakukan antisipasi karena Covid-19 berupa pembatasan 

sosial membuat masyarakat dituntut menjaga jarak fisik sehingga membentuk 

kebiasaan baru untuk melakukan ekonomi dari rumah dan mengubah pola 

kebiasaan konsumen dan beradaptasi dengan kebiasaan baru yang 

berkesinambungan dengan teknologi. Perubahan perilaku konsumen yang semula 

lebih banyak melakukan kegiatan ekonomi diluar sekarang melalui daring dengan 

didukung teknologi.  

Adanya Covid-19 ini pelaku usaha bisnis menyusun kembali strategi digital 

mereka untuk mendapat peluang pasar dan segmen pelanggan digital karena banyak 

yang awalnya memasarkan masih menggunakan cara tradisional sekarang 
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dipaksakan dengan keadaan yang mengharuskan mereka lebih berinovasi 

menggunakan teknologi dan internet sehingga akan menjaga bisnis mereka agar 

tetap bertahan. 

Selain itu strategi marketing secara elektronik di masa pandemi ini dapat 

memudahkan karena mengurangi interaksi secara langsung pembeli dan penjual. 

Karena dalam melakukan pemasaran misalnya, pemasaran dapat dipandang sebagai 

filosofi baru dan praktek bisnis modern yang terlibat dengan pemasaran barang, 

jasa, informasi dan ide malalui internet dan elektronik lainnya, sehingga kebutuhan 

kedua belah pihak dapat tercapai (El Gohary, 2010).  

Sudah banyak perusahaan yang menutup usahanya karena sepinya 

permintaan maka tidak bisa membayar kebutuhan operasional bisnis, bahkan 

berimbas kepada karyawan yang mana banyak dari mereka yang mendapat 

pengurangan gaji bahkan pemutusan kerja.  Untuk itu ketika pandemi Covid-19 ini 

muncul, banyak dari pelaku usaha terdampak yang kemudian mereka 

mengandalkan memasarkan produk melalui online. Untuk itu seperti penelitian 

dampak ini dapat menyebabkan kepada perubahan perilaku konsumen dalam 

berbelanja.  

Seperti penelitian dari Stanciu et al (2020) dalam penelitiannya “Consumer 

Behaviour in Crisis Situations. Research on the Effects of Covid-19 in Romania” 

mengenai perilaku konsumen di Romania dalam konteks munculnya Covid-19, 

ketika Covid-19 yang memaksakan kondisi isolasi maka secara signifikan 

mengurangi aktivitas sosial konsumen yang berorientasi memenuhi kebutuhan 

dasar.  
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Pendukung perdagangan tradisional telah dipaksa untuk menarik 

perdagangan modern dengan metode belanja online, sehingga perusahaan harus 

fokus memahami kebutuhan konsumen dan menyesuaikan penawaran produk dan 

sistem distribusi mereka, karena toko offline mereka mulai sepi sehingga pelaku 

bisnis perlu ide kreatif agar mereka tidak gulung tikar dan terus mempertahankan 

bisnis mereka. Seperti bisnis makanan, karena pandemi ini maka masyarakat 

meminimalisir untuk beraktivitas diluar dan mereka mulai mengurangi untuk 

membeli makanan karena menghindari keramaian bertemu dan berinteraksi dengan 

banyak orang lebih banyak. Kemudian ketika bisnis makanan sepi kebanyakan dari 

mereka mulai mencari ide memasarkan melalui media sosial agar pelanggan tetap 

dapat membeli tanpa harus keluar untuk sekedar makan. 

Secara teoritis media sosial berpotensi untuk membantu pelaku usaha dalam 

memasarkan produknya (Stelzner, 2012). Saat ini media sosial menjadi cara cepat 

dan memudahkan untuk berinteraksi dan melakukan komunikasi apalagi digunakan 

untuk berbisnis. Aplikasi sosial media ini bertujuan untuk memberikan informasi 

mengenai produk yang dijual ataupun pengalaman dari pengguna yang sudah 

memakai produk tersebut sehingga penjual mendapat rasa percaya untuk membeli 

dan dalam konteks bisnis mengarah kepada profit. 

Tidak hanya itu ketika satu pelanggan saja menikmati dan memberikan 

penilaian akan suatu produk maka ini berdampak kepada yang lain inilah yang biasa 

disebut e-word of mouth atau e-WOM, ini seperti strategi yang melibatkan penilaian 

seseorang mengenai suatu produk yang kemudian dilihat melaui media digital yaitu 

sosial media dan memunculkan seseorang untuk membeli karena e-WOM tersebut. 
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karena dengan e-WOM pembeli yakin dengan produk yang akan dibeli dan ketika 

dihadapi dengan beberapa pilihan yang sama tetapi ketika melihat review pelanggan 

maka pembeli lebih cepat memutuskan barang yang mana yang lebih baik dipilih 

seperti penelitian Thorsten et al (2014) dengan penelitiannya yang berjudul 

“Electronic Word-of-Mouth: Motives for and Consequences of Reading Customer 

Articulations on the Internet” penelitian ini merupakan penelitian yang menjelaskan 

mengapa pelanggan mengambil review online pelanggan lain dari platform opini 

konsumen berbasis web yang kemudian motif ini akan berdampak kepada 

pembelian konsumen dan perilaku komunikasi. Hasil penelitian ini yaitu konsumen 

membaca review online terutama untuk menghemat waktu pengambilan keputusan 

dan membuat keputusan pembelian yang lebih baik dan mempengaruhi perilaku 

pembelian konsumen. 

Permasalahan sekarang ini ketika dihadapkan dengan suatu kondisi seperti 

pandemi Covid-19 mendesak pelaku usaha bisnis untuk mencoba hal baru, 

berkreasi, berinovasi dan professional sehingga meningkatkan volume penjualan 

yang kemudian akan menghasilkan profit. Strategi e-marketing saat ini sangat 

memudahkan apalagi sekarang sudah ada marketplace seperti misalnya shopee 

sehingga menjadi wadah pelaku bisnis untuk memasarkan produk melalui digital 

marketing dan memberikan kemudahan bagi konsumen untuk mendapat produk 

yang diinginkan. Shopee saat ini menjadi platform e-commerce teratas yang paling 

sering dikunjungi. Berikut grafik pengunjung web dari berbagai marketplace: 
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Gambar 1.2. 

Pengunjung Web Bulanan  

 

Sumber: similarweb 

Di Indonesia transaksi perdagangan elektronik memiliki peluang besar. Hal 

tersebut dikarenakan jumlah penduduk yang cukup banyak sehingga menjadikan 

potensi pasar yang lebih luas. Kemudahan yang ditawarkan dengan melalui 

platform belanja online dengan mengetahui keluhan pelanggan dan pemasaran yang 

cepat ini menjadi faktor penerimaan pengguna dalam transaksi online 

menggunakan Shopee.  

Konsep dari penelitian inilah diartikan menggunakan model penerimaan 

teknologi atau Technology Acceptance Model (TAM), model ini menyebutkan 

bahwa apabila suatu sistem mudah digunakan dan bermanfaat bagi penggunanya 

maka pengguna akan cenderung menggunakan sistem, dengan metode TAM ini 

dapat menunjukkan bagaimana sistem diterima oleh pengguna dan menggunakan 

sebuah teknologi yang baru dengan beberapa faktor yang mempengaruhi pengguna 

untuk memutuskan bagaimana dan kapan akan menggunakan sistem atau aplikasi 

tersebut. 
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Dan dilihat dari sumber data similar web mengenai pengunjung web belanja 

online bulanan shopee pada urutan teratas, itu berarti shopee diterima di masyarakat 

dengan berbagai faktor yang menjadi kelebihan shopee. Melalui peta e-commerce 

Indonesia melihat persaingan dari beberapa marketplace diambil 6 teratas, bahwa 

shopee menempati urutan pertama dilihat dari jumlah pengunjung yang mengakses 

web secara bulanan dan shopee memiliki strategi sehingga mencapai jumlah 

pengunjung aktif bulanan terbanyak daripada platform marketplace yang lain.  

Beberapa strategi dari shopee untuk meningkatkan pengguna agar 

mengakses shopee untuk berbelanja seperti cahsback, free ongkos kirim dan 

pemilihan brand ambasador yang terkenal dan disukai masyarakat bisa dijadikan 

bukti shopee untuk mengakuisisi pasar salah satunya di Indonesia. Shopee juga 

melakukan penawaran menarik pada tanggal unik setiap bulannya seperti yang 

dilakuan pada momen 10.10. dan 11.11. Kemudian, Shopee juga mendekat kepada 

generasi milenial dengan fitur In-App Games, strategi ini menjadikan tingginya 

peningkatan user engagement diaplikasi shopee karena dengan menggunakan fitur 

In-App Games bisa mendapatkan potongan atau voucher. Adanya In-App 

Games dan fitur entertainment tersebut maka shopee diterima masyarakat dan 

memberikan kesan positif sehingga shopee sering diakses. 

Berdasarkan masalah pokok tersebut, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian mengenai pengaruhnya e-marketing strategy dan e-word of 

mouth dan pandemi Covid-19 terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja online 

studi kasus pada platform shopee dengan perbedaan lebih mengarah kepada spesifik 

marketplace yang digunakan dan dengan kasus Covid-19 yang sedang menjadi 
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perhatian seluruh dunia dan berdampak kepada sektor-sektor sehingga ekonomi 

negara pun akan mempengaruhi. 

 

B. Rumusan Masalah 

Mengacu pada latar belakang permasalahan di atas, maka rumusan masalah yang 

ingin dijawab dalam penelitian ini yaitu: 

1. Apakah E-Marketing strategy berpengaruh terhadap perilaku konsumen dalam 

berbelanja online di masa pandemi  Covid-19?  

2. Apakah E-Word Of Mouth berpengaruh terhadap perilaku konsumen dalam 

berbelanja online di masa pandemi Covid-19? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disebutkan, maka tujuan yang ingin 

dicapai dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk membuktikan bahwa E-Marketing Strategy berpengaruh terhadap 

perilaku konsumen dalam berbelanja online selama pandemi Covid-19  

2. Untuk membuktikan bahwa E-Word of Mouth berpengaruh terhadap perilaku 

konsumen dalam berbelanja online selama pandemi Covid-19  

 

D. Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat penelitian ini adalah: 

1. Secara Teoritis. Pengembangan dari penelitian yang sejenis dan dapat menjadi 

rujukan untuk penelitian selanjutnya. 
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2. Secara Praktis. Memberikan wawasan dan informasi e-marketing dan e-word 

of mouth  saat ini memiliki peran penting dalam berbisnis 

3. Secara Kebijakan. Bahan pertimbangan dalam menentukan kebijakan 

pemerintah untuk memberikan peluang pada industri bisnis di saat pandemi 

Covid-19. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Penyusunan tesis ini disajikan dalam sistematika pembahasan yang terdiri dari lima 

bab. Setiap bab terdiri dari beberapa sub bab yang tergambar dalam uraian di bawah 

ini: 

Bab I Pendahuluan. Bab ini berisi latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 

Bab II Landasan Teori dan Pengembangan Hipotesis. Bab ini berisi tentang 

teori-teori yang digunakan dalam penelitian, penelitian terdahulu, hipotesis dan 

model kerangka pemikiran. Penelitian terdahulu dalam penelitian ini berguna 

sebagai acuan untuk menentukan batasan-batasan penelitian. Sedangkan kerangka 

teori dalam penelitian ini berguna sebagai pondasi untuk memperkuat penelitian 

yang akan dibahas. 

Bab III Metode Penelitian. Bab ini berisi tentang metode penelitian yang 

membahas jenis dan sifat penelitian, menentukan populasi dan sampel penelitian 

sesuai dengan kriteria objek penelitian, definisi operasional variabel, teknik 

pengumpulan data, teknik pengukuran data, dan teknik analisis data sebagai alat 

analisis yang digunakan untuk melakukan penelitian. 
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Bab IV Hasil dan Pembahasan. Bab ini berisi tentang hasil analisis data yang 

diperoleh dari penelitian yang telah dilakukan serta pembahasan atas hasil 

penelitian. 

Bab V Penutup. Bab ini berisi kesimpulan hasil analisis yang telah 

dilakukan dalam bab sebelumnya, implikasi penelitian, batasan penelitian, saran-

saran yang berkenaan langsung terhadap hasil penelitian serta rekomendasi untuk 

penelitian selanjutnya. 
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BAB V 

KESIMPULAN 

 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini membahas tentang pengaruh e-marketing dan e-word of mouth 

terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja online selama pandemi Covid-19. 

Berdasarkan hasil pengujian analisis regresi berganda dengan SPSS maka dapat 

disimpulkan: 

1. E-Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumen 

dalam berbelanja online selama pandemi Covid-19.  

 Ini dikarenakan masyarakat masih takut berkerumun sehingga para 

pelaku bisnis melakukan cara dengan menggunakan strategi pemasaran melalui 

media elektronik seperti penawaran khusus, iklan ataupun lainnya. Dengan 

adanya platform shopee konsumen pun mudah mencari barang tanpa harus 

datang ke tempat, kemudahan yang ditawarkan shopee membuat para pelaku 

bisnis menjadikan marketplace ini menjajakan produknya dan konsumen pun 

merasakan juga sehingga mereka lebih memilih berbelanja online daripada 

berbelanja secara tradisional di masa pandemi seperti sekarang ini. 

 Penerapan strategi marketing yang dilakukan dengan baik dan tepat akan 

memberikan efek kapada persepsi konsumen untuk menilai suatu produk, 

mengetahui informasi, kemudahan dalam bertransaksi. Apabila konsumen 
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menilai produk tersebut positif maka konsumen akan menentukan keputusan 

pembelian. 

2. Variabel e-word of mouth berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen 

dalam berbelanja online selama pandemi Covid-19 

 Kekhawatiran masyarakat akan pandemi Covid-19 ini membuat 

masyarakat melakukan belanja online untuk mengurangi aktivitas seperti 

biasanya, tetapi juga dituntut lebih berhati-hati dalam membeli dan menerima 

produk yang diinginkan ketika berbelanja online.  

 Karena kekhawatiran itu shopee terus memperbaiki lebih baik dengan 

menambah fitur-fitur nya, sekarang shopee pada kolom penilaian produk dengan 

simbol bintang kemudian adanya ulasan dengan penambahan foto dan video dari 

konsumen yang sudah membeli sebelumnya.  

 Untuk itu bagi pelaku bisnis menjadikan penilaian produk sebagai 

evaluasi terhadap bisnisnya, karena konsumen akan lebih yakin ketika membaca 

pengalaman konsumen lainnya yang lebih dahulu membeli produk tersebut. 

Konsumen dengan membaca review penilaian produk menghemat waktu 

konsumen untuk memilih dan mengambil keputusan. 

 Dari pembahasan diatas menyimpulkan bahwa ketika pandemi ini terjadi 

banyak gerai retail yang sepi yang mengakibatkan daya beli masyarakat 

menurun, tetapi konsumen mulai beralih menggunakan online dalam berbelanja, 

sehingga pelaku bisnis tentunya perlu memanfaatkan e-marketing strategy dan 

memanfaatkan electronic  word of mouth untuk menarik daya beli sehingga 

meningkatkan omzet penjualan. 
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 Dari segi konsumen, dengan adanya e-marketing strategy dan electronic 

word of mouth dimasa pandemi Covid-19 ini berbelanja akan menjadi lebih 

mudah, membeli harus berhati-hati selain karena online dan karena penyebaran 

virus tidak tahu darimana berasal untuk itu ketika menerima barang online perlu 

disterilkan.  

 

B. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini hanya berfokus kepada e-marketing dan e-word of mouth, referensi 

mengenai e-word of mouth yang tidak begitu banyak kemudian intensitas responden 

untuk wawancara tidak bisa dilakukan karena masih waspada bahaya Covid-19 

sehingga peneliti tidak bisa mewawancara responden. 

 

C. Saran 

1. Bagi pelaku bisnis e-marketing strategy dan electroninc word of mouth menjadi 

hal penting di masa pandemi Covid-19 saat ini, karena ketika tempat untuk 

berjualan yang ditutup maka solusi menggunakan digital perlu dilakukan. 

2. Bagi konsumen, mengurangi kepentingan untuk berinteraksi di luar mencegah 

penularan Covid-19 maka lebih baik berbelanja online. Tetapi tidak menutup 

kemungkinan perlu juga memperkirakan pengeluaran dengan baik karena kita 

tidak bisa memprediksi stabilitas ekonomi kedepan seperti apa ketika 

dihadapkan pandemi Covid-19 yang belum tahu kapan akan berakhir. 
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3. Saran bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambahkan sampel 

mengenai perilaku konsumen yang lebih banyak apalagi dengan isu terkini yang 

makin banyak memunculkan topik untuk dijadikan bahan penulisan. 
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LAMPIRAN 1 

 

KUESIONER PENELITIAN  

 

Kepada Responden yang Terhormat, 

Saya Nadhila Al Fildza Aqmar mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta yang sedang menyusun sebuah 

tesis sebagai salah satu syarat memperoleh gelar magister dengan judul “Pengaruh E-

Marketing Strategy Dan E-Wom Terhadap Perilaku Konsumen Dalam Berbelanja 

Online Di Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus Pada Pengguna Platform 

Shopee)”. 

 

Oleh karena itu mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i dapat mengisi kuesioner berikut 

dengan sejujurnya untuk keperluan penelitian ilmiah. Data isian Bapak/Ibu akan 

dirahasiakan dan hanya digunakan untuk penelitian ini. Atas kesediaan 

Bapak/Ibu/Saudara/I dalam mengisi kuesioner ini saya ucapkan terima kasih. 

 

I. KARAKTERISTIK RESPONDEN 

 

1. Apakah anda berdomisili di Yogyakarta? 

       Ya 

       Tidak 

 

2. Intensitas waktu dalam melakukan belanja online menggunakan shopee selama 

pandemi covid-19 ini? 

       Sangat sering 

       Sering 

       Kadang 

       Jarang 

 

3. Status Pekerjaan 

       Pelajar/Mahasiswa 

       Pegawai Negeri Sipil 
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       Pegawai BUMN 

       Pegawai Swasta 

       Wiraswasta 

       Lainnya :………… 

 

 

4. Pendapatan perbulan 

       <Rp 2.500.000 

       Rp 2.500.000-Rp 5.000.000 

       Rp 5.000.000-Rp 8.000.000 

       >Rp 8.000.000 

 

PEDOMAN PENGISIAN 

Berikan tanda ( √ ) pada kuesioner jawaban yang telah tersedia. 

Keterangan: 

Jawaban Keterangan Skor 

STS Sangat Tidak Setuju 1 

TS Tidak Setuju 2 

N Netral 3 

S Setuju 4 

SS Sangat Setuju 5 

 

1. E-Marketing Strategy (X1) 

No Pernyataan Jawaban 

STS TS N S SS 

1 Informasi detail mengenai produk yang dijual 

menjadi prioritas selama pandemi covid-19 

     

2 Promosi disaat pandemi covid-19 menarik minat 

pelanggan untuk membeli  

    

 

 

3 Informasi yang up to date sangat penting dalam 

membeli suatu produk di marketplace 

     

4 Akses platform belanja online mempermudah dalam 

berbelanja selama pandemi covid-19  
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5 Saya berbelanja online menggunakan platform 

shopee ketika pandemi covid-19 karena fasilitas dan 

pelayanan nya memuaskan 

     

6 Teknologi jaringan sangat dibutuhkan ketika 

berbelanja online selama pandemi covid-19 

     

7 Kebutuhan pembeli dan penjual dapat terpenuhi 

dengan adanya platform belanja online 

     

8 Pelayanan yang cepat di masa pandemi covid-19 

menentukan anda dalam membeli produk yang 

diinginkan 

     

9 Waktu pengemasan dan pengiriman sangat penting 

ketika berbelanja online dimasa pandemi covid-19 

seperti sekarang 

     

10 Fasilitas online seperti chatroom memudahkan saya 

berinteraksi dengan penjual 

     

11 Proses kegiatan pemasaran dan pemesanan dengan 

marketplace lebih mudah daripada menggunakan 

platform whatsapp, line  

     

12 Dengan shopee anda dengan mudah melakukan 

pelacakan proses pengiriman produk 

     

13 Selama pandemi covid-19 dengan berbelanja online 

shopee menghindari penyebaran virus corona 

     

 

2. E-Word of Mouth (X2) 

No Pernyataan Jawaban 

STS TS N S SS 

14 Selama pandemi covid-19 dalam satu hari anda bisa 

mengakses shopee lebih dari 3 kali 

     

15 Anda selalu mengecek flash sale, promo, dan 

membaca postingan baru di timeline shopee  
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16 Anda sering menggunakan chatroom dengan penjual 

di marketplace shopee 

     

17 Anda selalu melihat review ketika berbelanja di 

shopee untuk mengetahui kualitas produk/jasa 

     

18 Selama pandemi covid-19 saya takut keramaian 

sehingga belanja online menjadi solusi 

     

19 Rekomendasi dari jejaring sosial membuat anda 

tertarik berbelanja menggunakan shopee (misal 

karena melihat shopee haul di instagram, twitter dsb) 

     

20 Karena khawatir masa pandemi covid-19 ini maka 

ketika membeli produk membaca review menjadi hal 

penting   

     

21 Shopee menyajikan informasi variasi produk untuk 

itu saya sering menggunakan dalam berbelanja 

     

22 Di masa pandemi covid-19 kualitas produk/jasa 

adalah yang utama 

     

23 Di masa pandemi covid-19 informasi mengenai harga 

produk/jasa menjadi faktor dalam pembelian  

     

 

 

3. Perilaku Konsumen (Y) 

No Pernyataan  Jawaban 

STS TS N S SS 

1 Perkembangan dan kemajuan budaya mempengaruhi 

saya dalam melakukan berbelanja online melalui 

platform shopee 

     

2 Saya berbelanja online menggunakan shopee karena 

terjamin pelayanannya, fasilitasnya dan 

kemudahannya 

     

3 Lingkungan kelompok saya mempengaruhi saya 

menggunakan shopee untuk berbelanja online 
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4 Minat dan nilai produk dari sekitar mempengaruhi 

intensitas saya dalam berbelanja online dimasa 

pandemi covid-19 

     

5 Situasi pandemi covid-19 menjadikan saya sering 

berbelanja online  

     

6 Berbelanja online selama pandemi covid-19 sekarang 

menjadi sebuah gaya hidup 

     

7 Saya berbelanja online karena saya yakin dengan 

mengurangi interaksi akan memutus rantai virus 

corona 

     

8 Shopee mengubah persepsi saya bahwa ternyata 

belanja online itu menjadi solusi disaat pandemi 

covid-19 seperti sekarang 
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LAMPIRAN 2 

 

NO 
RESPON

DEN 

E- MARKETING 

TOT
AL 

E
M
1 

E
M
2 

E
M
3 

E
M
4 

E
M
5 

E
M
6 

E
M
7 

E
M
8 

E
M
9 

EM
10 

EM
11 

EM
12 

EM
13 

1 5 3 5 5 4 5 5 5 5 5 3 4 5 59 

2 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 58 

3 3 5 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 3 48 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 54 

5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 64 

6 3 4 4 5 4 5 4 4 3 4 3 5 3 51 

7 4 5 4 5 4 4 5 3 3 3 2 4 2 48 

8 4 5 4 5 5 4 3 3 5 4 4 4 4 54 

9 5 5 4 5 3 5 3 3 4 5 4 5 4 55 

10 5 3 4 5 4 5 3 4 5 5 2 5 5 55 

11 4 4 5 4 4 5 3 5 5 4 3 4 4 54 

12 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 63 

13 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 61 

14 4 3 5 3 4 4 3 3 4 3 3 4 4 47 

15 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 54 

16 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 59 

17 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 5 5 55 

18 3 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 61 

19 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

20 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 39 

21 4 3 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 3 57 

22 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 56 

23 5 5 5 4 2 5 2 5 5 5 1 4 5 53 

24 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 52 

25 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 54 

26 5 5 1 1 1 5 1 5 5 5 5 1 5 45 
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27 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

28 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 63 

29 5 5 5 5 2 4 4 4 4 4 4 5 4 55 

30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

31 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 3 4 57 

32 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 55 

33 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 62 

34 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 39 

35 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 60 

36 3 3 4 4 3 4 3 3 5 3 5 5 2 47 

37 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 63 

38 5 4 4 4 3 4 4 3 5 5 5 5 5 56 

39 5 3 5 5 5 5 5 3 5 5 3 5 5 59 

40 5 3 5 3 3 4 4 5 5 4 5 4 4 54 

41 4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 44 

42 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 4 4 44 

43 4 1 2 4 4 5 3 3 3 4 4 4 4 45 

44 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 60 

45 5 3 3 5 5 3 3 4 5 3 3 5 5 52 

46 3 3 3 3 2 3 2 3 3 2 2 3 3 35 

47 5 4 5 3 4 4 4 5 5 5 3 4 3 54 

48 5 5 5 5 4 4 4 4 3 3 5 4 3 54 

49 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 63 

50 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 3 56 

51 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 64 

52 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 62 

53 4 3 4 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 56 

54 3 5 5 4 3 5 4 5 5 5 3 5 5 57 

55 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 64 

56 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 60 

57 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 41 

58 4 4 2 5 4 4 4 4 3 4 4 5 5 52 

59 3 3 4 4 4 3 4 3 3 4 3 4 4 46 

60 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 39 

61 5 4 4 5 3 5 5 5 5 5 2 4 5 57 

62 5 5 5 4 4 5 3 5 5 5 5 5 5 61 

63 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

65 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 5 4 5 58 

66 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 63 

67 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 62 
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68 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 64 

69 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 3 3 5 59 

70 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 1 5 59 

71 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 57 

72 5 5 5 4 4 5 3 5 5 5 3 5 5 59 

73 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

74 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 3 5 4 56 

75 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 53 

76 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 52 

77 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 52 

78 4 4 5 5 5 4 4 4 3 4 5 5 4 56 

79 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

80 5 3 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 57 

81 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

82 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 49 

83 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 62 

84 5 4 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 60 

85 3 4 4 4 4 5 4 4 4 3 5 4 5 53 

86 5 5 4 3 3 5 2 2 5 5 5 5 5 54 

87 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 63 

88 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 62 

89 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

90 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

91 5 3 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 3 59 

92 4 4 4 3 3 3 3 5 5 5 4 5 4 52 

93 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 62 

94 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 60 

95 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 3 4 4 53 

96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

97 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 53 

98 5 4 4 4 3 5 3 3 4 4 4 4 4 51 

99 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

100 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

101 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

102 5 4 4 4 3 4 4 3 5 5 5 5 5 56 

103 5 4 4 4 3 4 4 3 5 5 5 5 5 56 

104 4 2 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 4 57 

105 5 5 5 5 3 5 5 3 5 3 5 3 3 55 

106 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 63 

107 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 51 

108 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 55 
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109 4 3 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 52 

110 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 62 

111 5 1 1 1 1 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

112 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 63 

113 5 5 3 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 58 

114 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

115 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 62 

116 5 3 4 3 3 5 3 3 2 3 4 2 3 43 

117 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 5 62 

118 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 2 5 5 57 

119 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 56 

120 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 2 5 5 57 

121 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 56 

 

NO 
RESPONDEN 

E- MOW TOTAL 

EMOW1 EMOW2 EMOW3 EMOW4 EMOW5 EMOW6 EMOW7 

1 2 2 4 5 4 3 5 25 

2 4 1 3 5 4 4 5 26 

3 5 2 2 5 5 5 5 29 

4 5 4 4 5 5 4 5 32 

5 3 3 5 5 5 4 5 30 

6 3 2 2 5 5 4 5 26 

7 1 1 1 5 3 2 4 17 

8 5 2 3 5 4 5 4 28 

9 2 3 1 4 2 4 3 19 

10 2 2 2 5 5 3 5 24 

11 3 3 3 4 3 3 4 23 

12 3 3 5 5 5 4 5 30 

13 3 3 5 5 5 4 5 30 

14 2 2 2 4 3 3 4 20 

15 2 3 3 5 4 4 5 26 

16 4 4 4 5 4 4 4 29 

17 4 4 4 5 4 4 5 30 

18 2 3 4 3 4 4 3 23 

19 4 3 3 5 4 4 4 27 

20 3 3 3 3 3 3 3 21 

21 2 4 3 5 4 4 5 27 

22 3 4 4 4 4 4 4 27 

23 1 1 2 5 3 4 5 21 
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24 3 1 3 5 4 5 4 25 

25 4 4 4 4 4 4 4 28 

26 1 1 1 5 5 1 5 19 

27 5 5 5 5 5 5 5 35 

28 2 3 3 5 5 5 5 28 

29 2 2 2 5 4 2 5 22 

30 5 5 5 5 5 5 5 35 

31 2 2 5 5 5 3 5 27 

32 2 4 3 4 5 4 5 27 

33 3 5 5 5 5 4 5 32 

34 4 4 3 4 4 3 3 25 

35 3 2 3 4 4 4 4 24 

36 4 4 2 5 3 3 5 26 

37 5 5 5 5 5 5 5 35 

38 5 5 4 4 5 4 5 32 

39 3 3 5 5 5 5 5 31 

40 2 2 3 3 4 4 4 22 

41 3 3 3 3 4 3 4 23 

42 2 2 2 4 4 3 4 21 

43 1 1 1 4 3 1 4 15 

44 1 2 4 5 5 4 5 26 

45 3 3 3 5 3 3 5 25 

46 2 1 2 2 2 2 4 15 

47 4 3 3 5 2 3 4 24 

48 3 3 3 5 4 3 5 26 

49 3 3 3 5 5 4 5 28 

50 4 4 4 4 4 4 4 28 

51 4 4 3 5 5 2 5 28 

52 5 5 4 5 4 5 4 32 

53 3 4 3 3 5 4 4 26 

54 1 1 3 5 3 5 5 23 

55 3 4 4 5 5 5 3 29 

56 1 1 5 4 3 3 4 21 

57 3 3 4 3 3 4 3 23 

58 2 2 3 5 5 2 5 24 

59 3 4 3 5 3 4 5 27 

60 3 3 3 3 3 3 3 21 

61 5 5 3 5 5 4 5 32 

62 4 3 5 4 3 4 5 28 

63 5 5 5 5 5 5 5 35 

64 5 5 5 5 5 5 5 35 
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65 3 5 3 5 4 3 4 27 

66 5 4 4 5 3 4 5 30 

67 3 4 4 5 5 5 5 31 

68 5 5 3 5 5 4 5 32 

69 3 3 3 3 3 3 5 23 

70 3 4 4 5 5 5 5 31 

71 4 3 3 5 3 3 5 26 

72 2 2 5 5 4 4 5 27 

73 5 5 4 5 5 5 5 34 

74 3 2 3 5 5 4 5 27 

75 4 4 3 4 4 4 4 27 

76 2 3 3 3 4 4 4 23 

77 2 3 3 3 4 4 4 23 

78 4 2 3 4 3 3 5 24 

79 5 5 5 5 5 5 5 35 

80 3 3 5 5 3 3 5 27 

81 4 5 5 5 5 5 5 34 

82 1 2 2 4 2 3 4 18 

83 5 5 5 5 5 5 5 35 

84 3 3 5 5 2 5 5 28 

85 2 2 3 5 4 3 5 24 

86 2 2 4 5 3 2 5 23 

87 3 2 2 5 5 5 5 27 

88 5 5 4 5 4 5 4 32 

89 3 5 5 5 5 5 5 33 

90 3 5 5 5 5 5 5 33 

91 3 2 5 5 5 5 5 30 

92 1 3 3 5 4 4 3 23 

93 4 5 5 5 4 4 5 32 

94 3 3 3 5 4 4 4 26 

95 3 4 3 5 4 4 3 26 

96 3 3 3 5 5 3 5 27 

97 4 4 2 4 4 4 4 26 

98 3 3 4 4 4 4 4 26 

99 3 3 5 5 5 3 5 29 

100 3 3 5 5 5 3 5 29 

101 5 5 5 5 5 5 5 35 

102 5 5 4 4 5 4 5 32 

103 5 5 4 4 5 4 5 32 

104 2 2 5 5 4 5 5 28 

105 1 1 3 5 3 3 5 21 
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106 5 5 3 5 5 5 4 32 

107 5 5 4 5 3 3 5 30 

108 4 2 4 4 3 2 5 24 

109 5 4 3 5 4 4 4 29 

110 4 5 5 5 3 4 5 31 

111 1 2 1 1 2 2 5 14 

112 5 4 4 5 3 4 5 30 

113 2 3 3 5 4 4 5 26 

114 3 3 3 4 3 5 5 26 

115 5 5 4 5 5 4 5 33 

116 2 2 2 2 3 2 2 15 

117 5 5 3 5 5 5 5 33 

118 2 1 2 4 5 4 5 23 

119 4 3 3 5 4 4 5 28 

120 1 2 3 5 5 5 5 26 

121 2 1 2 5 4 3 5 22 

 

NO 
RESPONDE
N 

PERILAKU JUMLA
H 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 

1 4 5 4 3 4 5 5 4 34 

2 4 4 3 5 4 4 4 3 31 

3 4 4 2 2 2 4 3 3 24 

4 4 4 5 4 5 4 4 4 34 

5 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

6 4 3 2 3 2 2 3 4 23 

7 3 4 1 1 1 3 3 3 19 

8 4 4 2 3 2 3 3 3 24 

9 4 2 2 3 2 2 4 3 22 

10 5 4 3 2 2 4 5 3 28 

11 3 4 3 4 3 3 4 3 27 

12 5 4 4 5 5 5 5 5 38 

13 3 5 4 4 4 4 4 4 32 

14 3 3 2 4 2 3 3 3 23 

15 5 4 2 4 4 4 4 4 31 

16 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

17 4 4 4 4 5 4 5 4 34 

18 5 5 4 4 4 4 4 5 35 

19 4 4 5 5 4 5 5 5 37 

20 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
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21 4 4 5 4 4 2 3 4 30 

22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

23 5 2 4 2 3 5 4 4 29 

24 4 3 3 3 2 3 4 3 25 

25 4 3 4 4 4 4 4 4 31 

26 1 1 1 5 5 5 5 5 28 

27 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

28 4 4 5 4 3 2 4 4 30 

29 3 4 3 2 4 3 5 3 27 

30 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

31 4 4 3 5 5 4 4 4 33 

32 4 5 4 5 4 4 4 4 34 

33 5 5 4 5 5 4 5 5 38 

34 3 3 3 3 3 3 4 4 26 

35 4 4 3 3 3 3 3 5 28 

36 3 3 3 4 2 3 4 3 25 

37 5 5 3 5 5 5 5 5 38 

38 4 4 3 4 4 4 4 4 31 

39 3 5 3 3 3 3 5 3 28 

40 4 4 2 3 3 2 3 3 24 

41 3 3 3 3 3 3 3 4 25 

42 4 3 2 3 3 4 3 3 25 

43 4 4 1 2 3 2 3 3 22 

44 5 4 3 4 3 2 5 5 31 

45 3 3 2 2 3 5 3 5 26 

46 2 2 2 3 1 2 2 3 17 

47 4 3 3 3 2 1 1 2 19 

48 3 4 3 5 3 3 3 3 27 

49 4 4 4 4 4 4 5 4 33 

50 4 4 3 3 4 4 3 4 29 

51 5 5 1 5 5 5 5 5 36 

52 5 5 5 5 5 5 4 5 39 

53 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

54 5 3 5 3 2 5 2 4 29 

55 5 5 5 5 5 3 5 5 38 

56 5 4 4 4 3 4 3 3 30 

57 3 4 3 4 3 3 3 3 26 

58 3 5 2 5 3 4 4 4 30 

59 4 3 3 4 4 4 3 3 28 

60 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

61 5 4 3 4 4 3 4 4 31 
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62 5 4 3 4 3 4 5 3 31 

63 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

65 4 4 4 3 5 3 4 4 31 

66 5 4 4 5 5 5 5 5 38 

67 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

68 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

69 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

70 5 3 4 5 5 5 5 5 37 

71 4 3 3 3 3 2 2 2 22 

72 4 4 3 4 3 3 4 3 28 

73 5 5 4 4 5 4 5 5 37 

74 4 4 3 3 2 2 5 4 27 

75 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

76 3 4 2 2 3 1 4 4 23 

77 3 4 2 2 3 1 4 4 23 

78 4 5 5 3 3 3 3 4 30 

79 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

80 4 4 3 3 1 2 4 4 25 

81 5 5 5 5 3 4 5 5 37 

82 3 4 3 3 3 4 3 2 25 

83 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

84 4 5 3 3 4 4 5 5 33 

85 4 4 4 4 3 3 3 4 29 

86 5 5 5 3 2 4 4 3 31 

87 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

88 5 5 5 5 5 5 4 5 39 

89 3 5 2 3 3 3 5 3 27 

90 3 5 2 3 3 3 5 3 27 

91 5 4 5 4 2 2 4 4 30 

92 5 4 2 3 5 2 5 3 29 

93 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

94 5 4 4 5 4 4 4 4 34 

95 4 3 5 4 3 4 4 4 31 

96 3 3 3 5 5 5 5 3 32 

97 4 5 4 4 4 4 4 4 33 

98 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

99 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

100 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

101 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

102 4 4 3 4 4 4 4 4 31 
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103 4 4 3 4 4 4 4 4 31 

104 5 5 2 5 4 2 5 5 33 

105 5 5 1 5 3 3 3 3 28 

106 5 5 4 4 5 4 5 5 37 

107 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

108 5 5 3 5 3 2 3 4 30 

109 3 4 3 3 3 3 4 3 26 

110 4 5 3 4 3 5 3 4 31 

111 3 5 3 3 1 1 5 5 26 

112 5 4 4 5 5 5 5 5 38 

113 5 5 3 2 3 2 4 3 27 

114 5 5 3 3 4 5 5 5 35 

115 5 4 4 4 5 5 5 4 36 

116 3 2 2 4 3 2 3 2 21 

117 5 5 3 5 5 5 5 5 38 

118 4 5 5 5 5 3 4 4 35 

119 3 4 5 3 5 4 3 3 30 

120 5 5 1 5 1 1 5 2 25 

121 5 4 4 5 3 3 4 3 31 
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LAMPIRAN 3 

Uji Asumsi Klasik 

1. Uji normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 121 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation .38147119 

Most Extreme Differences Absolute .097 

Positive .060 

Negative -.097 

Test Statistic .097 

Asymp. Sig. (2-tailed) .007c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

2. Uji Heterokedastisitas 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) ,101 ,455  ,223 ,824 

EWOM -,064 ,042 -,188 -1,517 ,132 

EMarketing1 ,223 ,272 ,102 ,820 ,414 

a. Dependent Variable: abs_RES 

 

3. Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Correlations 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Zero-

order Partial Part Tolerance VIF 

1 (Constant) -2.461 .773 
 

-

3.183 

.002 
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EWOM .432 .071 .466 6.046 .000 .733 .486 .343 .541 1.850 

EMarketing1 2.366 .463 .394 5.113 .000 .710 .426 .290 .541 1.850 

a. Dependent Variable: PERILAKU 

 

Uji Hipotesis 

1. Uji t (Uji Parsial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -2.461 .773  -3.183 .002 

EWOM .432 .071 .466 6.046 .000 

EMarketing1 2.366 .463 .394 5.113 .000 

a. Dependent Variable: PERILAKU 

 

2. Uji F (Uji Serempak) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 28.631 2 14.316 96.736 .000b 

Residual 17.462 118 .148   

Total 46.094 120    

a. Dependent Variable: PERILAKU 

b. Predictors: (Constant), EMarketing1, EWOM 

 

3. Uji Koefesien Determinasi (R2) 

 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .788a .621 .615 .38469 1.506 

a. Predictors: (Constant), EMarketing1, EWOM 

b. Dependent Variable: PERILAKU 
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