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Dian Wahyuni' PENGARUH E-MARKETING MIX TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN OLEH KONSUMEN
MILENIALS MELALUI MINAT PRODUK
FASHION MUSLIMAH PADA PLATFORM
MARKETPLACE INDONESIA

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh elemen-elemen bauran pemasaran digital
(e-marketing mix) terhadap keputusan pembelian konsumen milenial pada produk fashion
muslimah di platform marketplace Indonesia dengan minat produk sebagai variabel mediasi.
Metode penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik sampling non-
probabilitas, melibatkan 330 responden yang pernah berbelanja di Shopee dan TikTok Shop.
Analisis data menggunakan model persamaan struktural (SEM). Hasil menunjukkan bahwa
elemen produk, harga, promosi, proses, dan bukti fisik memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian baik secara langsung maupun melalui minat konsumen. Sebaliknya, lokasi
dan peran manusia tidak memiliki pengaruh signifikan. Penelitian ini merekomendasikan
strategi peningkatan promosi kreatif dan relevan, penguatan visual produk, serta optimalisasi
proses digital untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci: E-Marketing Mix, Keputusan Pembelian, Minat Konsumen, Fashion Muslimah,
Marketplace

Abstract

This study aims to analyze the influence of digital marketing mix (e-marketing mix) elements
on millennials' purchase decisions for Muslimah fashion products on Indonesian marketplace
platforms, with consumer interest as a mediating variable. The research employs a quantitative
approach with non-probability sampling, involving 330 respondents who have shopped on
Shopee and TikTok Shop. Data analysis utilizes structural equation modeling (SEM). The
results indicate that product, price, promotion, process, and physical evidence significantly
influence purchase decisions both directly and through consumer interest. In contrast, location
and human factors have no significant impact. The study recommends creative and relevant
promotional strategies, enhanced product visuals, and digital process optimization to boost
consumers' purchase decisions.

Keywords: E-Marketing Mix, Purchase Decision, Consumer Interest, Muslimah Fashion,
Marketplace

PENDAHULUAN

Perkembangan industri kreatif di Indonesia sudah semakin berkembang pesat itu sudah
terlihat dari beberapa daerah di indonesia. Tentu ini menjadikan industri kreatif sangat
berpotensi bisa berkembang di indonesia. Didalam industri kreatif indonesia terdapat 15
subsektor industri salah satunya ialah produk fashion. Baik produk fashion wanita maupun pria
dan bahkan aksesoris fashion, produk lokal lebih unggul penjualan di platform marketplace
dibandingkan produk fashion dari luar negeri sebesar 75 % penjualan produk fashion di
platform marketplace didominasi oleh produk lokal.

Dapat dilihat trend demand kategori fashion muslimah dinilai tidak bertumbuh sejak lima
tahun terakhir apalagi terjadinya pandemi Covid-19 terlihat pada grafik diatas, quartal pertama
dan kedua terjadi cekungan yang tajam kebawah dan saat ini, dampak pasca pandemi bagi bisnis
fashion muslimah masih terasa. Pada produk gamis, dapat dilihat saat ini terjadi downtrend yang
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landai atau tidak tajam, produk gamis jika dilihat dari pola yang terbentuk pada grafik, terlihat
bahwa adanya pola momentum peningkatan permintaan produk gamis, tertinggi pada mei 2019,
seiring berjalannya waktu, momentum ini tidak dapat ditangkap oleh pelaku usaha produk
gamis, karena trend permintaan khususnya pada saat momentumnya datang dinilai lebih kecil
dari tahun-tahun sebelumnya. Pada produk hijab, berbeda dengan produk gamis, produk hijab
sendiri dinilai cukup stabil trend permintaannya, tetapi sama-sama tidak tumbuh selama lima
tahun terakhir.

Penjualan terbanyak produk-produk ini ada di pulau Sumatera, dari lima besar permintaan
produk ini di Indonesia, empat provinsi diantaranya yaitu dari Pulau Sumatera, Provinsi Aceh
terbesar. Sumatera Utara sendiri berada pada peringkat keempat dengan permintaan fashion
muslimah di Indonesia.

Hampir sama seperti di grafik di Indonesia, Produk Gamis di Sumatera Utara juga terjadi
downtrend grafik. Produk ini terlihat terjadi penurunan yang landai dan tidak dapat menangkap
momentum pada saat-saat permintaannya tinggi, terlihat setiap terjadinya momentum pada
produk gamis, selalu terjadinya penurunan yang signifikan mulai dari mei 2019 sampai 2023,
berbeda halnya dengan produk hijab, dinilai cukup stabil tetapi tidak tumbuh sejak lima tahun
terakhir.

Menurut Kotler (2016), marketing mix atau bauran pemasaran adalah seperangkat alat
pemasaran taktis yang dapat dikendalikan oleh perusahaan, termasuk produk, harga, lokasi, dan
promosi, yang digabungkan untuk mencapai respons yang diinginkan dalam target pasar. E-
marketing memberikan kemudahan bagi perusahaan dalam mengkomunikasikan informasi
kepada konsumen, begitu pula sebaliknya, konsumen dapat dengan mudah menerima informasi
dari perusahaan. Hal ini dikenal sebagai strategi e-marketing mix (Strauss & Ansary, 2012).
Menurut Pogorelova, Yakhneeva & Anna (2016), strategi e-marketing mix terdiri dari 7P
(product, price, place, promotion, people, process & physical evidence), yang merupakan
pengembangan dari model sebelumnya yaitu 4P.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan jenis kuantitatif untuk meneliti pada populasi
atau sampel tertentu. Populasi dalam penelitian ini seluruh pengguna layanan Marketplace yang
berada di platform Shopee dan Tiktok Shop yang jumlahnya tidak diketahui, sehingga teknik
pengambilan sampel yang digunakan masuk dalam kategori non-probability sampling sehingga
diperoleh sampel sebanyak 330 responden. Dalam penelitian ini populasinya yaitu para
customer yang pernah berbelanja di platform Shopee dan Tiktok Shop produk fashion
muslimah minimal satu kali.

Model analisis menggunakan model persamaan struktural atau Structural Equation
Modelling (SEM) adalah kumpulan dari teknik-teknik statistikal yang

memungkinkan pengujian sebuah rangkaian hubungan yang relatif rumit secara simultan
(Ferdinand, 2000).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Graphic

Pengujian Korelasi Diskriminan

Diketahui nilai R-Square dari Keputusan Pembelian (Y) adalah 0,848, yang berarti
Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3), Lokasi (X4), Proses (X5), Manusia (X6), Bukti Fisik
(X7) dan Minat Konsumen (Z) mampu menjelaskan Keputusan Pembelian (Y) sebesar 84,8%.
Sementara nilai sisanya dijelaskan variabel lain diluar variabel ini. Diketahui nilai R-Square dari
Minat Konsumen (Z) adalah 0,618, yang berarti Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3),
Lokasi (X4), Proses (X5), Manusia (X6), dan Bukti Fisik (X7) mampu menjelaskan Minat
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Konsumen (Z) sebesar 61,8%. Sementara nilai sisahnya dijelaskan variabel lain diluar variabel
ini.
Uji Hipotesis
Pengaruh Langsung
Original Sample Star)dgrd T statistics | P
No Keterangan sample | mean |deviation (I0/STDEV/|)values
(0) (M) |(STDEV)

1 | Produk (X1) -> Keputusan Pembelian (Y) 0.163 |0.162 | 0.046 3.522
2 | Harga (X2) -> Keputusan Pembelian (Y) 0.178 ]0.178 | 0.031 5.669
3 | Promosi (X3) -> Keputusan Pembelian (Y) | 0.111 |0.112| 0.038 2.943
4 | Lokasi (X4) -> Keputusan Pembelian (YY) 0.032 ] 0.030 | 0.030 1.067 |0.143
5 | Proses (X5) -> Keputusan Pembelian (Y) 0.195 |0.196 | 0.050 3.939
6 | Manusia (X6) -> Keputusan Pembelian (Y) | 0.056 |0.055| 0.038 1.467 |0.071
7 I(3\l(1)kti Fisik (X7) -> Keputusan Pembelian 0112 |0.115| 0.038 5944
8 Minat _ Konsumen (Z) -> Keputusan 0466 | 0464 0.048 9735

Pembelian (YY)

Produk (X1) -> Minat Konsumen (2) 0.229 |0.228 | 0.066 3.462
10| Harga (X2) -> Minat Konsumen (Z) 0.178 |0.174| 0.066 2.690
11| Promosi (X3) -> Minat Konsumen (Z) 0.196 |0.195| 0.065 3.023
12| Lokasi (X4) -> Minat Konsumen (Z2) 0.059 |0.060| 0.059 0.994 0.160
13| Proses (X5) -> Minat Konsumen (Z) 0.353 |0.352| 0.093 3.791
14| Manusia (X6) -> Minat Konsumen (Z2) 0.020 |0.020 | 0.082 0.246  ]0.403
15| Bukti Fisik (X7) -> Minat Konsumen (Z) 0.205 ]0.205| 0.065 3.151
1. Pengaruh Produk - Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori signifikan karena nilai t-

statistic > 1,969 (3.522 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,000 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.163 atau 16,3%.

. Pengaruh Harga - Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori signifikan karena nilai t-

statistic > 1,969 (5.669 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,000 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.178atau 17,8%.

. Pengaruh Promosi = Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori signifikan karena nilai

t-statistic > 1,969 (2.943 > 1,969) dan nilai P-values < 0,00 (0,002 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.111atau 11,1%.

Pengaruh Lokasi > Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori tidak berpengaruh dan
tidak signifikan karena nilai t-statistic < 1,969 (1.067 < 1,969) dan nilai P-values > 0,05
(0.143 > 0,05).

. Pengaruh Proses = Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori signifikan karena nilai t-

statistic > 1,969 (3.939 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,000 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.195 atau 19,5%.

. Pengaruh Manusia - Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori tidak berpengaruh dan

tidak signifikan karena nilai t-statistic < 1,969 (1.467 < 1,969) dan nilai P-values > 0,05
(0.071 >0,05).

. Pengaruh Bukti Fisik & Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori tidak signifikan

karena nilai t-statistic > 1,969 (2.944 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0.002 < 0,05). Arah
pengaruh positif sebesar 0.112 atau 11,2%.

. Pengaruh Minat Konsumen - Keputusan Pembelian masuk kedalam kategori signifikan

karena nilai t-statistic > 1,969 (9.735 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0.000 < 0,05). Arah
pengaruh positif sebesar 0.466 atau 46,6%.

. Pengaruh Produk - Minat Konsumen masuk kedalam kategori signifikan karena nilai t-

statistic > 1,969 (3.462 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,000 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.229 atau 22,9%.

10. Pengaruh Harga > Minat Konsumen masuk kedalam kategori signifikan karena nilai t-

statistic > 1,969 (2.690 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,004 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.178 atau 17,8%.

11. Pengaruh Promosi > Minat Konsumen masuk kedalam kategori signifikan karena nilai t-
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statistic > 1,969 (3.023 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,001 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.196 atau 19,6%.

Pengaruh Lokasi = Minat Konsumen masuk kedalam kategori tidak berpengaruh dan tidak
signifikan karena nilai t-statistic < 1,969 (0.994 < 1,969) dan nilai P-values > 0,05 (0,160 >
0,05).

Pengaruh Proses > Minat Konsumen masuk kedalam kategori signifikan karena nilai t-
statistic > 1,969 (3.791 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,000 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.353 atau 35,3%.

Pengaruh Manusia = Minat Konsumen masuk kedalam kategori tidak berpengaruh dan
tidak signifikan karena nilai t-statistic < 1,969 (0.246 < 1,969) dan nilai P-values > 0,05
(0,403 > 0,05).

Pengaruh Bukti Fisik - Minat Konsumen masuk kedalam kategori signifikan karena nilai
t-statistic > 1,969 (3.151 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05 (0,001 < 0,05). Arah pengaruh
positif dan besaran pengaruh yakni 0.205 atau 20,5%.

Pengaruh Tidak Langsung

Original|Sample| Standard T statistics

No Keterangan sa(rgp);le n(1|<\9/|a)n Eﬂ;}/gg(\)/r; (0 /STDEV|)P values
1 (P\r((;duk (X1) -> Keputusan Pembelian 0107 | 0.106 | 0.033 3918

2 | Harga (X2) -> Keputusan Pembelian (Y) | 0.083 | 0.081 | 0.032 2.582

3 Er{(;mosi (X3) -> Keputusan Pembelian 0.091 | 0.090 | 0031 2918

4 (L;(’;‘aSi (X4) = Keputusan Pembelian | 057 | 0028 | 0.028 | 0990 | 0.161
5 | Proses (X5) -> Keputusan Pembelian (Y) | 0.164 | 0.164 | 0.048 3.387

6 xa)n“m (X6) == Keputusan Pembelian | 519 | 9009 | 0038 | 0248 | 0.402
7 ?;‘ﬁg:ﬂ‘(%” - Keputusan 0.095 | 0.004 | 0.030 | 3.226

1. Terdapat pengaruh yang signifikan Produk terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat

Konsumen yang mana nilai t-statistic > 1,969 (3.218 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05
(0,001 < 0,05). Arah pengaruh yaitu positif dan besaran pengaruh yakni 0.107 atau 10,7%.
Produk pada kategori Fashion Muslimah dapat meningkatkan pengaruh Keputusan
Pembelian melalui Minat Konsumen.

Terdapat pengaruh yang signifikan Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat
Konsumen yang mana nilai t-statistic > 1,969 (2.582 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05
(0,005 < 0,05). Arah pengaruh yaitu positif dan besaran pengaruh yakni 0.083 atau 8,3%.
Harga pada kategori Fashion Muslimah dapat meningkatkan pengaruh Keputusan Pembelian
melalui Minat Konsumen.

Terdapat pengaruh yang signifikan Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat
Konsumen yang mana nilai t-statistic > 1,969 (2.918 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05
(0,002 < 0,05). Arah pengaruh yaitu positif dan besaran pengaruh yakni 0.091 atau 9,1%.
Promosi pada kategori Fashion Muslimah dapat meningkatkan pengaruh Keputusan
Pembelian melalui Minat Konsumen.

. Tidak terdapat pengaruh dan tidak signifikan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian melalui

Minat Konsumen yang mana nilai t-statistic < 1,969 (0.990 < 1,969) dan nilai P-values >
0,05 (0.161 > 0,05). Maka disimpulkan Lokasi yang ditawarkan kategori Fashion Muslimah
tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat
Konsumen.

Terdapat pengaruh yang signifikan Proses terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat
Konsumen yang mana nilai t-statistic > 1,969 (3.387 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05
(0.164 < 0,05). Arah pengaruh yaitu positif dan besaran pengaruh yakni 0.164 atau 16,4%.
Proses pada kategori Fashion Muslimah dapat meningkatkan pengaruh Keputusan Pembelian
melalui Minat Konsumen.
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6. Tidak terdapat pengaruh dan tidak signifikan Manusia terhadap Keputusan Pembelian
melalui Minat Konsumen yang mana nilai t-statistic < 1,969 (0.248 < 1,969) dan nilai P-
values > 0,05 (0.402 > 0,05). Maka disimpulkan Manusia yang ditawarkan kategori Fashion
Muslimah tidak berpengaruh dan tidak signifikan Keputusan Pembelian melalui Minat
Konsumen.

7. Terdapat pengaruh yang signifikan Bukti Fisik terhadap Keputusan Pembelian melalui Minat
Konsumen yang mana nilai t-statistic > 1,969 (3.226 > 1,969) dan nilai P-values < 0,05
(0,001 < 0,05). Arah pengaruh yaitu positif dan besaran pengaruh yakni 0.095 atau 9,5%.
Bukti Fisik pada kategori Fashion Muslimah dapat meningkatkan pengaruh Keputusan
Pembelian melalui Minat Konsumen.

Pembahasan

Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang positif antara produk dengan keputusan
pembelian, artinya semakin baik produk yang ditawarkan maka akan semakin meningkatkan
keputusan pembelian konsumen. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen
dilakukan dengan terlebih dahulu memikirkan tentang layak tidaknya membeli produk itu
dengan mempertimbangkan informasi-informasi yang diketahui dengan realitas tentang produk
itu setelah ia menyaksikannya. Pengaruh produk terhadap keputusan pembelian adalah dengan
adanya produk yang berkualitas, maka mereka akan memutuskan untuk membelinya karena
kualitas dari produknya tidak menurun.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang positif antara harga dengan keputusan pembelian.

Semakin tinggi harga membuat keputusan pembelian semakin meningkat. Harga digunakan oleh

konsumen merupakan indikator dalam menentukan kualitas dari suatu produk. Selain itu harga

juga digunakan konsumen sebagai indicator biaya yang dikeluarkan untuk ditukar dengan model
produk atau manfaat produk tersebut.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang positif antara promosi dengan keputusan
pembelian. Semakin meningkat promosi membuat keputusan pembelian semakin meningkat.

Promosi yang dilakukan dapat membuat konsumen menjdai tertarik dalam melakukan

pembelian. Kegiatan promosi yang dilakukan dengan maksimal, efektif dan efisien dapat

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi adalah arus informasi atau persuasi
satu arah yang dapat mengarahkan organisasi atau seseorang untuk menciptakan transaksi antara
pembeli dan penjual.

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Fenomena ini dapat dijelaskan dengan fakta bahwa dalam marketplace,
konsumen lebih mengutamakan kemudahan akses dan kenyamanan saat berbelanja secara
digital daripada lokasi fisik suatu toko. Menurut teori pemasaran digital, saluran distribusi
online memungkinkan produk dijangkau tanpa batasan geografis, yang mengurangi peran lokasi
fisik dalam proses pengambilan keputusan pembelian.

Pengaruh Proses Terhadap Keputusan Pembelian

Terdapat hubungan yang positif antara proses dengan keputusan pembelian. Semakin baik
proses membuat keputusan pembelian semakin meningkat. Semakin tinggi kemudahan prosedur
dalam melakukan pembelian, maka dapat meningkatkan keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian produk yang ditawarkan. Penelitian Devina dan Andreani (2016) menyatakan
variabel process berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

Pengaruh Manusia Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji menunjukkan bahwa manusia (people) tidak memengaruhi keputusan pembelian
melalui minat konsumen dalam marketplace. Hal ini sangat relevan dengan temuan yang
mengindikasikan bahwa dalam dunia digital, peran manusia dalam memberikan layanan

langsung tidak sebesar di sektor ritel fisik. Penelitian sebelumnya, Bateson & Hoffman (2010),

menunjukkan bahwa interaksi manusia tidak terlalu berpengaruh pada minat beli di marketplace

karena sebagian besar transaksi terjadi melalui sistem otomatis yang efisien (Pertiwi, 2023).
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Pengaruh Bukti Fisik Terhadap Keputusan Pembelian

Bukti fisik berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang positif dan signifikan antara bukti fisik dengan
keputusan pembelian. Bukti fisik sangat penting untuk posisi dan memperkuat image, karena
terhadap bukti fisik ini konsumen siap untuk mengidentifikasi dan membandingkan dengan
produk lain.
Pengaruh Minat Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan hal yang akan dilakukan konsumen ketika konsumen
mengetahui suatu produk dan memutuskan untuk membeli produk tersebut. Menarik atau
tidaknya suatu produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Semakin banyak
manfaat produk yang ditawarkan, akan semakin tinggi keinginan konsumen untuk membeli.
Keputusan pembelian merupakan hal yang sangat penting. Ada banyak hal yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian yang dilakukan konsumen. Para merchant harus memiliki
strategi agar dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian terhadap suatu
produk. Minat yang muncul dalam melakukan pembelian menciptakan suatu motivasi yang
terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu kegiatan yang sangat kuat yang pada akhirnya
ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada
di dalam benaknya itu.
Pengaruh Produk Terhadap Minat Konsumen

Minat Konsumen merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang
menunjukkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian dan konsumen yang merasa
puas terhadap kualitas produk yang di berikan perusahaan maka akan timbul minat beli untuk
memiliki produk tersebut. Penelitian Susanti (2017) menyatakan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli, hal ini berarti semakin tinggi tingkat
kualitas produk maka semakin tinggi pula tingkat minat beli. Pengaruh positif produk terhadap
minat konsumen menunjukkan bahwa setiap peningkatan kualitas produk yang dihasilkan maka
akan mengakibatkan meningkatnya keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. Jika
ingin meningkatkan minat konsumen, maka sangat perlu untuk memperhatikan faktor
peningkatan kualitas produk dengan memperbaiki yang masih kurang dan meningkatkan yang
sudah baik.
Pengaruh Harga Terhadap Minat Konsumen

Harga merupakan salah satu indikator konsumen untuk menentukan minat tidaknya
seseorang untuk membeli produk. Perusahaan menetapkan harga pada saat pertama kali mereka
mengembangkan produk. Harga yang ditetapkan oleh perusahaan dapat menjadi tolak ukur akan
permintaan suatu produk. Penetapan harga yang salah atas suatu produk dapat mengakibatkan
penjualan menurun dan pangsa pasarnya berkurang. Setiap perusahaan hendaknya menetapkan
harga yang paling tepat, sehingga dapat memberikan keuntungan maksimum dalam jangka
pendek maupun jangka panjang. Harga merupakan isyarat penting untuk kualitas ketika isyarat
lain yang tersedia terbatas, jika produk tidak dapat dievaluasi sebelum pembelian, dan ketika
ada beberapa tingkat risiko melekat dan membuat pilihan yang salah, harga merupakan variable
yang mempengaruhi niat beli konsumen.
Pengaruh Promosi Terhadap Minat Konsumen

Promosi berpengaruh positif minat Konsumen produk fashion. Pengaruh positif promosi
terhadap minat konsumen menunjukkan bahwa setiap peningkatan promosi yang dilakukan
maka akan mengakibatkan meningkatnya keputusan konsumen untuk melakukan pembelian.
Untuk meningkatkan minat konsumen, maka sangat perlu untuk memperhatikan faktor
peningkatan promosi dengan memperbaiki yang masih kurang dan meningkatkan yang sudah
baik.
Pengaruh Lokasi Terhadap Minat Konsumen

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap
minat konsumen. Hal ini relevan dalam konteks marketplace, di mana lokasi fisik toko tidak
menjadi faktor utama yang memengaruhi minat beli. Konsumen lebih dipengaruhi oleh
aksesibilitas digital dan kemudahan dalam menemukan produk di platform marketplace.
Perubahan perilaku ini men-cerminkan pergeseran preferensi konsumen yang lebih
mengutamakan efisiensi waktu dan kenyamanan transaksi. Dalam marketplace, kemudahan
navigasi platform dan ketersediaan produk menjadi lebih penting dibandingkan lokasi fisik.
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Pengaruh Proses Terhadap Minat Konsumen

Proses merupakan keseluruhan prosedur aktual, mekanisasi dan rangkaian kegiatan dari
jasa yang diberikan bagi konsumen. Proses dimana jasa diciptakan dan disampaikan pada
konsumen akan mempersepsikan sistem penyampaian jasa sebagai bagian dari jasa itu sendiri.
Jika proses-proses yang dilakukan mendukung penyampaian jasa yang baik, misalnya
menanggapi keluhan nasabah dengan cepat maka akan mengakibatkan kepuasan konsumen.
Apabila saat proses menanggapi keluhan tidak sesuai dengan harapan konsumen dan prosesnya
lama maka akan mengakibatkan tidak puasnya konsumen yang pada akhirnya berdampak
negatif bagi penyedia jasa. Proses penyajian jasa aktual akan menentukan tahap pengalaman
konsumen. Sejumlah jasa mempunyai karakteristik yang sangat kompleks sehingga konsumen
harus mengikuti serangkaian tindakan yang rumit dan banyak untuk menyelesaikan proses jasa
yang diinginkannya. Proses itu sendiri meliputi flow of activities (rangkaian aktivitas).
Pengaruh Manusia Terhadap Minat Konsumen

Hasil uji menunjukkan bahwa manusia (people) tidak berpengaruh signifikan terhadap
minat konsumen. Dalam konteks marketplace, konsumen jarang berinteraksi langsung dengan
staf penjual, sehingga elemen ini tidak memainkan peran besar dalam membangun minat beli.
Konsumen lebih fokus pada pengalaman digital yang ditawarkan oleh platform, seperti
kemudahan navigasi, fitur pencarian produk, dan kecepatan transaksi. Penelitian Nurul S.
(2012) menunjukkan bahwa dalam marketplace, interaksi manusia sering digantikan oleh
teknologi otomatisasi seperti chatbot atau FAQ. Teknologi ini memberikan informasi yang
cepat dan efisien, yang menjadi preferensi utama konsumen. Hal ini juga mencerminkan
pergeseran perilaku konsumen yang lebih memilih pengalaman digital tanpa interaksi personal.
Pengaruh Bukti Fisik Terhadap Minat Konsumen

Bukti fisik memegang peranan yang besar pada penyajian pelayanan. Berdasarkan
karakteristik jasa yang tidak berwujud, konsumen mengalami kesulitan untuk menilai kualitas
pelayanan yang disampaikan. Sebagai akibatnya, konsumen seringkali menyandarkan bukti-
bukti nyata yang mengelilingi pelayanan untuk membantu konsumen dalam menilai kualitas
pelayanan tersebut. Bukti fisik merupakan bagian dari pemasaran jasa yang memiliki peranan
cukup penting. Karena jasa yang disampaikan kepada pelanggan tidak jarang memerlukan
fasilitas pendukung di dalam penyampaian. Semakin menarik bukti fisik maka akan semakin
meningkatkan minat konsumen untuk membeli. Bukti fisik juga dapat berupa lingkungan yang
diciptakan untuk menarik perhatian konsumen untuk membeli meliputi ruangan, dekorasi,
desain ruangan, dan perabotan yang akan memberikan stimuli kepada konsumen untuk
meningkatkan keinginan membeli.
Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Konsumen

Variabel produk berpengaruh positif terhadap variabel keputusan pembelian melalui
variabel minat Konsumen produk fashion. Untuk meningkatkan keputusan pembelian maka
dibutuhkan variabel produk dan minat Konsumen produk fashion yang tinggi. Peran produk
tidak akan optimal dalam meningkatkan keputusan pembelian jika minat terhadap produk tidak
tinggi. Dalam hal ini minat Konsumen terhadap produk merupakan variabel yang sangat tepat
dalam memediasi hubungan variabel produk dan keputusan pembelian. dimana produk yang
ditawarkan kepada masyarakat memiliki tujuan untuk dapat memenuhi keinginan serta kepuasan
masyarakat, sehingga ketika produk yang ditawarkan dirasa cocok untuk masyarakat maka
masyarakat akan mempertimbangkan untuk membeli produk.
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Konsumen

Variabel harga berpengaruh positif terhadap variabel keputusan pembelian melalui
variabel minat Konsumen produk fashion. Keputusan pembelian dapat dilakukan dengan
penetapan harga produk yang bersaing, sehingga akan meningkatkan minat konsumen.
Peningkatan minat konsumen akan semakin meningkatkan keputusan pembelian oleh
konsumen. Salah satu indikator konsumen dalam menentukan minat beli terhadap suatu produk
adalah harga. Penetapan harga pada saat pertama kali dilakukan oleh perusahaan dalam
mengembangkan produk. Harga yang ditetapkan oleh perusahaan dapat menjadi tolak ukur akan
permintaan suatu produk. Penetapan harga yang salah atas suatu produk dapat mengakibatkan
penjualan menurun dan pangsa pasarnya berkurang.
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Konsumen

Variabel promosi berpengaruh positif terhadap variabel keputusan pembelian melalui
variabel minat Konsumen produk fashion. Peningkatan promosi yang dilakukan dapat
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mempengaruhi minat konsumen dalam membeli produk fashon. Peningkatan minat akan
semakin meningaktkan keputusan pembelian produk fashion yang ditawarkan. Minat Konsumen
sebagai variabel intervening antara promosi dengan keputusan pembelian, yang mana promosi
yaitu mengenalkan suatu produk atau jasa ke konsumen yang akan menimbulkan minat beli
setelah adanya proses pengenalan masalah, pencarian informasi, dan evaluasi alternatif yang
akan memberikan pegaruh tidak langsung terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Konsumen

Hasil analisis menunjukkan bahwa lokasi tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian melalui minat konsumen. Dalam konteks marketplace, lokasi fisik telah
kehilangan peran tradisionalnya karena perkembangan platform digital yang memberikan
kenyamanan dan aksesibilitas tanpa batas. Konsumen Kkini lebih terfokus pada kualitas
pengalaman belanja online, seperti kecepatan pengiriman, kemudahan transaksi, dan fitur
pencarian produk, daripada lokasi geografis penjual. Penelitian oleh Wawan H. S. & Yulia S.
(2020) dan Chaffey (2015) mendukung temuan ini dengan menunjukkan bahwa variabel lokasi
hanya memainkan peran kecil dalam memengaruhi minat beli di platform digital. Hal ini relevan
karena konsumen lebih mengutamakan efisiensi waktu yang ditawarkan marketplace
dibandingkan dengan kedekatan lokasi penjual. Selain itu, akses ke internet telah
memungkinkan konsumen untuk berbelanja dari mana saja, yang semakin meminggirkan peran
lokasi fisik.

Pengaruh Proses Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Konsumen

Variabel proses berpengaruh positif terhadap variabel keputusan pembelian melalui
variabel minat Konsumen produk fashion. Proses adalah kegiatan yang menunjukkan
bagaimana pelayanan diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian barang.
Elemen proses ini mempunyai arti suatu upaya perusahaan dalam melaksanakan aktifitas untuk
memenuhi suatu kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika dilihat dari bagaimana jasa
menghasilkan fungsinya. Proses dalam jasa merupakan faktor utama dalam bauran pemasaran
jasa seperti pelanggan jasa atau sering merasakan system penyerahan jasa sebagai bagian dari
jasa itu sendiri. Selain itu keputusan dalam manajemen operasi adalah sangat penting untuk
suksesnya pemasaran jasa. Seluruh aktifitas kerja adalah proses, proses melibatkan prosedur-
prosedur, tugas-tugas, rutinitas dengan produk, aktifitas, dan mekanisme yang disalurkan ke
pelanggan.

Pengaruh Manusia Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Konsumen

Hasil uji menunjukkan bahwa manusia (people) tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian melalui minat konsumen. Dalam marketplace, interaksi manusia sering
kali tergantikan oleh pengalaman pengguna yang ditawarkan oleh teknologi, seperti sistem
otomatisasi, chatbot, dan fitur pencarian cerdas. Hal ini menunjukkan bahwa dalam platform
digital, peran manusia lebih minim dibandingkan dengan variabel lain yang lebih relevan bagi
konsumen. Dalam teori pemasaran digital, elemen manusia lebih relevan dalam layanan fisik
atau sektor jasa langsung, di mana interaksi personal sering kali menjadi elemen penting dalam
membangun loyalitas dan minat konsumen. Sebaliknya, dalam marketplace, teknologi
mengambil alih peran tersebut, menciptakan pengalaman yang lebih cepat, efisien, dan tanpa
hambatan.

Pengaruh Bukti Fisik Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Minat Konsumen

Hasil analisis menunjukkan bahwa bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian melalui minat konsumen. Dalam konteks marketplace, elemen bukti fisik seperti
desain produk, visual yang menarik, dan kemasan memainkan peran penting dalam membangun
minat beli konsumen. Elemen-elemen ini menjadi indikator kualitas produk bagi konsumen,
terutama karena mereka tidak dapat melihat atau menyentuh produk secara langsung.

Dalam teori utilitas marginal, elemen tambahan seperti bukti fisik memberikan nilai lebih
bagi konsumen dengan meningkatkan kepercayaan mereka terhadap produk yang ditawarkan.
Foto produk yang jelas, misalnya, memberikan kejelasan kepada konsumen mengenai kualitas
produk, sementara desain kemasan mencerminkan nilai estetika yang dapat meningkatkan daya
tarik produk.

SIMPULAN
Hasil penelitian ini mengungkapkan pengaruh berbagai elemen bauran pemasaran digital
(e-marketing mix) terhadap keputusan pembelian konsumen milenial pada produk fashion
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muslimah di platform marketplace Indonesia melalui variabel minat produk sebagai mediasi.
Beberapa hipotesis dalam penelitian ini ditolak, termasuk pengaruh langsung dari lokasi (place)
dan proses (process) terhadap keputusan pembelian, yang menunjukkan bahwa aksesibilitas dan
langkah-langkah operasional platform tidak secara signifikan mempengaruhi keputusan
pembelian tanpa keterlibatan faktor lain. Selain itu, pengaruh bukti fisik (physical evidence)
terhadap minat konsumen juga tidak signifikan, mengindikasikan bahwa elemen visual atau
fisik dari produk tidak menjadi prioritas utama bagi konsumen milenial. Temuan ini
menekankan bahwa aspek-aspek tertentu dalam strategi pemasaran harus diarahkan secara lebih
efektif untuk meningkatkan minat konsumen dan mendorong keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar pelaku marketplace memperkuat elemen
promosi (promotion) dengan strategi yang lebih kreatif dan relevan untuk menarik perhatian
konsumen milenial. Selain itu, perusahaan perlu mengevaluasi ulang pengelolaan lokasi dan
proses untuk menciptakan pengalaman belanja yang lebih seamless, misalnya dengan
memperbaiki integrasi teknologi dan meningkatkan kemudahan navigasi pada platform.
Terakhir, peningkatan kualitas visual dan deskripsi produk dapat membantu mengatasi
kelemahan dalam pengaruh bukti fisik terhadap minat konsumen.
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