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Received [03 Juli 2025] Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Harga, Promosi, dan Kepercayaan
Revised [05 Agustus 2025] Terhadap keputusan Pembelian Produk Pada MarketPlace Shopee, metode penelitian ini
Accepted [06 Agustus 2025] adalah jenis kuantitatif populasi dalam penelitian ini adalah Mahasiswa/Mahasiswi Universitas

Pelita Bangsa Fakultas Ekonomi dan Bisnis tahun angkatan 2017 yang pernah bertransaksi
pada marketplace shopee, peneliti menggunakan teknik pengambilan sampel Propotional
Random Sampling yang berjumlah 95 orang. Data yang di ambil dalam penelitian ini
menggunakan metode kuesioner.pengujian instrumen dalam penelitian ini menggunakan uji

validitas,uji reliabilitas,dan metode analisis menggunakan uji linear berganda dengan uji
koefisien determinasi (R?),uji t, dan uji f.penelitian ini mengunakan bantuan aplikasi SPSS versi
Price, Promotion, Trust, And 23. Hasil penelitian ini menunjukan variabel harga tidak berpengaruh secara parsial terhadap
Purchase Decisions. keputusan pembelian produk pada marketplace shopee hal ini di buktikan dari uji t. sedangkan
variabel promosi , dan variabel kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan secara parsial
terhadap variabel keputusan pembelian Produk Pada MarketPlace Shopee.variabel harga,
promosi, dan kepercayaan berpengaruh secara simultan hal ini dibuktikan dari uji f yang
dilakukan peneliti dimana didapatkan nilai fhitung lebih besar dari ftabel yaitu 49,046>3,097
serta nilai signifikansi 0,000<0,05, dan hasil dari dengan uji koefisien determinasi (R?) diperoleh
persentase sebesar 60,5% dari variabel Keputusan Pembelian yang di pengaruhi oleh variabel
Harga,Promosi,dan Kepercayaan sedangkan 38,2% persen dipengaruhi oleh variabel lain yang
tidak dijelaskan dalam penelitian ini.

This is an open access
article under the CC—BY-SA This study aims to determine the Effect of Price, Promotion, and Trust on Product Purchase
license - Decisions on the Shopee Marketplace, this research method is a quantitative type of population
in this study are Students of Pelita Bangsa University Faculty of Economics and Business class

@@ of 2017 who have transacted on the Shopee marketplace, researchers used a Proportional
@c‘m Random Sampling sampling technique totaling 95 people. The data taken in this study used a

guestionnaire method. Instrument testing in this study used a validity test, reliability test, and
analysis method using multiple linear tests with a coefficient of determination test (R2), t test, and
f test. This study used the help of the SPSS version 23 application. The results of this study
indicate that the price variable does not have a partial effect on product purchase decisions on
the Shopee marketplace, this is proven by the t test. while the promotion variable and the trust
variable have a positive and significant partial effect on the product purchasing decision variable
on the Shopee Marketplace. The price, promotion, and trust variables have a simultaneous
effect. This is proven by the f test conducted by the researcher where the calculated f value is
greater than the f table, namely 49.046> 3.097 and a significance value of 0.000 <0.05, and the
results of the determination coefficient test (R2) obtained a percentage of 60.5% of the Purchase
Decision variable influenced by the Price, Promotion, and Trust variables, while 38.2% is
influenced by other variables not explained in this study.

PENDAHULUAN

Bisnis makro maupun bisnis mikro di era ini sudah memasuki go online. Masyarakat sudah
merasa nyaman dan aman jika ingin bertransaksi secara online. Bisnis online di Indonesia mulai
berkembang sejak platform Marketplace sudah mulai dikenal masyarakat umum. Platform Marketplace
memberikan fasilitas yang memudahkan transaksi jual beli online. Marketplace di Indonesia
berkembang dengan cepat dan signifikan pada saat ini.

Marketplace meningkat derastis karena adanya Pandemi Covid-19 masyarakat lebih memilih
belanja online daripada offline, ada beberapa Marketplace yang populer diindonesia seperti: Shopee,
Tokopedia, Bukalapak, Lazada, Blibli, Banyak Masyarakat yang sebelumnya tidak pernah berbelanja
online kini harus belajar serta mengandalkan platform belanja digital untuk memenuhi kebutuhan
mereka masing - masing. Oleh karena itu, persaingan pada marketplace di Indonesia cukup tinggi dan
sangat sulit untuk menentukan Marketplace mana yang terbaik. Berikut ini adalah data perkembangan
jumlah pengunjung pada situs marketplace sebelum dan pada saat pandemi covid-19 menurut data
IPrice.
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Tabel 1 Jumlah Pengunjung MarketPlace

I Mnimarlcetplace Tunrrelak penoues jurng 20009 FO2O0O
201D 20220

1 Shopes T Tutaa 129 _ 3 JTuta

e Tokopaedia &7 .9 Tuta 114 Tuta

3 Bulkalajpalkc 392 Tuta 385 Juta

=4 I a=ada 28 _3 Juta 2 2 Juta

= Blibli 2.8 Juta 22> _ 4 Futs

Sumber : ipr_ice'.co.id

Seiring dengan semakin banyaknya digitalisasi yang diperkirakan akan terus terjadi, ekonomi
digital dapat menjadi salah satu pilar utama perekonomian Indonesia di masa depan. Hal ini tentu dapat
menjadi peluang yang baik bagi tiap pengusaha untuk memulai bisnisnya go online dengan
menggunakan marketplace. Keputusan pembelian menjadi salah satu faktor untuk berbelanja online
dimana hal tersebut tidak serumit keputusan pembelian offline. Pembelian online dapat
mempersingkat waktu, mempermudah dalam pembayaran, serta mempermudah dalam pembelian
produk yang dibutuhkan lebih mudah pembelian secara online dibanding pembelian offline, sebab
pembelian secara offline harus meluangkan waktu untuk mendatangi toko yang menjual produk serupa,
seperti yang dikatakan Acal dkk (2020: 30) Keputusan Pembelian adalah serangkaian proses
konsumen untuk menilai dan mempertimbangkan suatu produk sehingga mencapai suatu pilihan
produkyang akan dibeli., dalam keputusan pembelian Harga adalah salah satu dalam menentukan
keputusan pembelian.

LANDASAN TEORI

Kotler dan Amstrong (2018) menyatakan, Pelanggan membuat beberapa pilihan keputusan
pembelian setiap hari, dan keputusan pembelian adalah tujuan dari upaya pemasaran. Menurut Kotler
(2012) proses keputusan pembelian terdiri dari lima tahap pengenalan masalah, pencarian informasi,
evaluasi alternatif, evaluasi pembelian serta keputusan pembelian. Menurut Kotler dan Keller (2012) ada
empat indikator keputusan pembelian yaitu :

1. Kemantapan pada sebuah produk,

2. Kebiasaan dalam membeli produk,

3. Memberikan rekomendasi pada orang lain,
4. melakukan pembelian ulang.

Menurut Kotler dan Keller (2016) yang dimaksud dengan harga adalah nominal uang yang
ditetapkan oleh suatu produk untuk memenuhi pembeli dan pelanggan untuk mencukupi biaya produksi,
pengiriman, dan penjualan pokok yang termasuk pengembalian untuk menandai atas usaha serta
risikonya. Menurut Kotler dan Armstrong (2012) Dalam arti yang sempit harga adalah jumlah nominal
yang diberikan produsen atas suatu produk atau jasa, arti luasnya yaitu harga merupakan jumlah yang
diberikan produsen untuk pelanggan agar mendapatkan keuntungan dari menjual suatu produk atau jasa.
Menurut Kotler dan Armstrong terjemahan Sabran (2012), ada empat indikator yang harga yaitu:

1. Keterjangkauan harga,

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk,
3. Daya saing harga,

4. Kesesuaian harga dengan manfaat.

Ari (2015) menyatakan promosi dalam wujud apapun adalah sesuatu usaha agar dapat
mempengaruhi pihak lain. Secara lebih menyeluruh, promosi merupakan salah satu elemen bauran
pemasaran dalam suatu industri, Kinnear serta Kenneth dalam Ari mendefinisikan promosi bagaikan
suatu mekanisme komunikasi pemasaran, pertukaran data antara pembeli dan penual. Promosi berfungsi
menginformasikan (to inform), membujuk (to persuasi), serta menegaskan (mengingatkan) konsumen
agar industri memperoleh feedback atas produk ataupun jasa yang ditawarkan. Menurut Sangadji (2013)
promosi merupakan semua jenis aktivitas atau kegiatan pemasaran pada konsumen yang ditujukan untuk
mendorong permintaan pasar. Kepercayaan konsumen menurut Mowen (2012) adalah sebagai semua
semua informasi serta pengetahuan yang dimilki oleh produsen sehingga konsumen memiliki semua
kesimpulan yang dibuat oleh produsen tentang informasi produk serta manfaatnya.Indikator Promosi,
Kotler dan Keller (2016) menyatakan, indikator promosi yaitu sebagai berikut :

1. Pesan promosi
2. Waktu promosi
3. Media promosi
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Kepercayaan merupakan sesuatu yang harus diperhatikan oleh penjual terhadap pelanggan agar
mendapatkan keputusan pembelian (Murwatiningsih & Apriliani, 2013). Menurut Mowen (2012) indikator-
indikator kepercayaan adalah sebagai berikut:

1. Konsisten dalam kualitas,

2. Mengerti keinginan konsumen,

3. Komposisi informasi dengan kualitas produk,

4. Kepercayaan konsumen, Produk yang praktis

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian dalam penelitian ini ialah metode kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif dapat
diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme (suatu peristiwa yang
benar -benar terjadi), digunakan untuk meneliti terhadap populasi ataupun sampel tertentu, pengambilan
informasi menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif /statistik, dengan sasaran
untuk menguji hipotesa yang sudah ditetapkan. Filsafat positivisme melihat realita ,gajala atau fenomena
ini dapat dikelompokan, diperhatikan, terukur, serta ikatan gejala sebab dan akibat (Sugiyono, 2016).
Penelitian ini dilakukan pada Mahasiswa dan Mahasiswi Universitas Pelita Bangsa Jurusan Manajemen
Tahun angkatan 2017 Fakultas Ekonomi dan Bisnis daerah Cikarang.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil

Populasi dalam penelitian adalah konsumen yang pernah membeli produk pada marketplace
shopee dan sampel yang digunakan adalah Mahasiswa dan Mahasiswi Prodi Manajemen Fakultas
Ekonomi Bisnis Tahun angkatan 2017 pada kampus Universitas Pelita Bangsa. Deskripsi responden
dalam penelitian ini diklasifikasikan menurut jenis kelamin, umur, dan pendapatan. Instrumen yang
dipakai dalam penelitian ini yaitu kuesioner yang disebar dengan menggunakan google form, dan di
dapatkan sampel berjumlah 95 responden, dimana responden merupakan konsumen yang pernah
membeli produk pada marketplace shopee.

Tujuan dari pengelompokan adalah untuk mengetahui secara rinci profil serta identitas dari
responden yang menjadi sampel dalam penelitian.

Tabel 2 Uji Reabilitas
Take=l 4 7 Hasil 111 Reabdlitas

W ariakbwel Crorpbach s _Afpfa Baras MWilai Fleterarnoan
Hargca D BT LT ] Feliabel
Protmuosi O 2a3 [sISTs] Feliabel
Kepercawaan . FTE O _ S Felialbwl
Keputusan Pembelian [ 3= T [sSTs] Feliabel

Sumber @ TData primer diolabh dengoan SPSS 235 2021

Berdasarkan tabel menunjukan nilai Cronbach’s Alpha atas masing — masing variabel Harga,
Promosi, Kepercayaan serta Keputusan Pembelian lebih besar dari 0,60. Dengan demikian dapat
dinyatakan dan disimpulkan bahwa pernyataan dalam kuesioner tersebut Reliabel, sehingga masing —
masing variabel harga, promosi, Kepercayaan serta Variabel Keputusan Pembelian layak di gunakan
untuk menjadi alat ukur dalam penelitian.

Tabel 3 Uji Normalitas

Takbel 4 8 Hasil 111 WNormalitas Kolmogorow-"SImirmowy

TUnstandardized
Residual
™~ o5
ITNormmal lcan Kslslaletalelel
Paramecters=® Std. 1. 9793506
Dreviation 8
Mlost Extrerme Absohte JOBS
Differences Positive JOBS
INegative —.O4s
Test Statdistic JOEO
Asvmp. Sig. (Z2-tailed) JOTos
Sumber : Pengolah SPSS WWersi 23
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Berdasarkan hasil output SPSS versi 23 nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,079 karena

signifikansi lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Total_y

Expected Cum Prob
THh N

Observed Cum Prob

Gambar 1 Uji Normalitas

Tabel 4 Regresi Linear Berganda

Taktw=1 <+ 10 Fia=il TTji Regocresi T dinear Bermangdds

CoeffAcients
Tnstandardizad Stamndardiz=ad
Coefficients CoeffAcients
Dvlodel B Stddl Beta T p=F =4
Error
a i omstarits) 4 318 1414 S DS O3
HHaroo= T N = =] LS SEA
Prosruosi T 1> = Selw] S_ 451 Ol
Kepercaraarm S3EO JAIZEE 351 2. o033 L ]
Simrmber - Penmoolalh SPSS Wersd 23

Berdasarkan tabel 4 dapat dirumuskan suatu persamaan regresi serta mengetahui pengaruh
Harga, promosi, dan kepercayaan terhadap keputusan pembelian adalah sebagai berikut :

Y = 4,318 + 0,061 X1 + 0,416 X2 + 0,336 X3

Dari hasil data tersebut dapat di ketahui bahwa :
Konstanta sebesar 4,318 berarti menunjukkan besarnya keputusan pembelian adalah 4,318 jika
Variabel Harga (X1), Promosi (X2) serta Kepercayaan (X3) nilainya dianggap tetap.
Koefisien regresi Variabel Harga (X1) bernilai 0,061 menunjukan jika kenaikan 1 satuan dan variabel
Promosi serta variabel Kepercayaan dianggap tetap, maka akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 4,623 satuan, Koefisien bernilai positif artinya terjadi pengaruh positif antara
Variabel Harga terhadap keputusan pembelian. dengan asumsi variabel lainnya tidak di teliti.
Koefisien regresi Variabel Promosi (X2) bernilai 0,416 menunjukan setiap peningkatan 1 satuan dan
variabel Harga serta variabel Kepercayaan dianggap tetap, maka akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 6,398 satuan, Koefisien bernilai positif,sehingga terjadi pengaruh positif antara
Variabel Promosi terhadap keputusan pembelian. dengan asumsi variabel lainnya tidak di teliti.
Koefisien regresi Variabel Kepercayaan (X3) bernilai 0,336 menunjukan setiap peningkatan 1 satuan
dan variabel Harga serta variabel Promosi dianggap tetap, maka akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 5,998 satuan, Koefisien bernilai positif,sehingga terjadi pengaruh positif
antara Variabel kepercayaan terhadap keputusan pembelian. dengan asumsi variabel lainnya tidak
di teliti.

Tabel 5 Uji Koefesien Determinasi (R?)

5 Mlodel B F Sguare Adjusted B S5td. Error of the
Sguare Estimate
1 . Be2 218 SO0 2012

Sumber - Pengolah SPSS Wersi 23
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Berdasarkan Tabel Hasil Uji Koefisien Determinasi 5 di atas nilai Adjusted R Square sebesar 0,605
atau sebanyak 60,5%, sehingga Variabel Harga, promosi, dan kepercayaan terhadap variabel keputusan
pembelian sebesar 60,5%. serta 30,5% persen dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dijelaskan dalam
penelitian ini.

Tabel 6 Uji Parsial (Uji t)

Pdoade]l t S1o
1 (Constant) 3 054 JS003
Harga O_54a SBO

Protruaosi 3. 451 |

Kepercayaan 26353 L0100

Sumber - Pengolah SPSS “Wersi 23
Berdasarkan tabel di atas di ketahui t hitung untuk masing — masing variabel yaitu variabel
Harga sebesar 0,546 dengan nilai sig 0,586, variabel Promosi sebesar 3,451 dengan nilai sig 0,001,
serta variabel kepercayaan sebesar 2,633, t tabel dalam uji parsial ini adalah sebesar 1,986.

Tabel 7 Uji Simultan ( Uji F)

ANON AS
Suam of Mdean
Ddlode=l Sauares I r Sguare F Sigz.
1 Fegression 505 471 3 198 490 49 045 SOONE
Residoal 388276 o1 4 47
Total 253 747 o4

Sumber - Pengolah SPSS WWersi 23

Berdasarkan Tabel dapat diketahui F hitung sebesar 49,046, dan nilai F tabel sebesar 3,097. Maka
dapat diketahui F hitung 49,046>3,097 serta nilai signifikansi 0,000<0,05. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa Variabel Harga,Variabel Promosi, dan Variabel Kepercayaan berpengaruh secara simultan
terhadap keputusan pembelian maka H4 diterima.

Pembahasan

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil dari penelitian ini menunjukkan variabel Harga tidak berpengaruh terhadap variabel
Keputusan Pembelian, dapat diketahui dari uji t jika variabel yang di teliti tidak berpengaruh secara
parsial, peneliti menggunakan pengolah data SPSS versi 23, dalam penelitian ini variabel independennya
adalah Harga serta variabel dependennya adalah Keputusan pembelian pada Tabel 4.14 dapat diketahui
Nilai t hitung variabel Harga sebesar 0,546 dengan nilai sig 0,586, Maka dapat disimpulkan t hitung 0,546
< 1,986 dan nilai signifikansi sebesar 0,586 > 0,05. Maka Hasil Ho diterima dan Ha ditolak, dimana
secara parsial tidak terdapat pengaruh antara variabel Harga terhadap variabel keputusan pembelian
sehingga HO diterima.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil dari penelitian ini menunjukkan variabel Promosi berpengaruh positif serta signifikan
terhadap variabel Keputusan Pembelian, dapat diketahui dari uji t jika variabel yang di teliti berpengaruh
secara parsial atau tidak,peneliti menggunakan pengolah data SPSS versi 23, dalam penelitian ini
variabel independennya adalah Promosi serta variabel dependennya adalah Keputusan pembelian pada
Tabel 4.14 dapat diketahui Nilai t hitung variabel Promosi sebesar 3,451 dengan nilai sig 0,001, Maka
dapat dihubungkan t hitung 3,451 > 1,986 dan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. Maka Hasil Ho
ditolak dan Ha diterima, dimana secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Promosi
terhadap variabel keputusan pembelian sehingga H2 diterima.

Pengaruh Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian
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Hasil dari penelitian ini menunjukkan variabel Kepercayaan berpengaruh positif serta signifikan
terhadap variabel Keputusan Pembelian, dapat diketahui dari uji t jika variabel yang di teliti berpengaruh
secara parsial atau tidak,peneliti menggunakan pengolah data SPSS versi 23, dalam penelitian ini
variabel independennya adalah Kepercayaan serta variabel dependennya adalah Keputusan pembelian
pada Tabel 4.14 dapat diketahui Nilai t hitung variabel Promosi sebesar 2,633 dengan nilai sig 0,010,
Maka dapat disimpulkan t hitung 2,633 > 1,986 dan nilai signifikansi sebesar 0,01 < 0,05. Maka Hasil Ho
ditolak dan Ha diterima, dimana secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel
Kepercayaan terhadap variabel keputusan pembelian sehingga H3 diterima.

Pengaruh Harga, Promosi, dan Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Marketplace
shopee

Hasil dari penelitian ini menunjukkan variabel Harga, Promosi, dan Kepercayaan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian secara simultan, dapat diketahui dari uji f
jika variabel yang di teliti berpengaruh secara simultan atau tidak antara variabel independen dan
dependen, penelitian menggunakan pengolah data SPSS versi 23, Berdasarkan Tabel 4,15 dapat
diketahui F hitung sebesar 49,046, dan nilai F tabel sebesar 3,097. Maka dapat diketahui F hitung
49,046>3,097 serta nilai signifikansi 0,000<0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa Variabel Harga,
Variabel Promosi, dan Variabel Kepercayaan berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian maka H4 diterima.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari uji statistik parsial (uji t) dan simultan (uji f) antara variabel bebas dan
variabel keterikatan dimana variabel bebas yaitu variabel Harga (X1), variabel Promosi (X2), dan variabel

Kepercayaan (X3), serta variabel keterikatannya adalah Keputusan Pembelian (Y) maka peneliti dapat

mengambil kesimpulan sebagai berikut :

1. Variabel Harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian produk menggunakan
marketplace shopee. Hal ini menunjukkan harga yang ditawarkan shopee belum memiliki daya saing
dengan marketplace lainnya. Serta harga yang di tawarkan pada marketplace shopee belm sesuai
dengan manfaat dan kualitas, hal ini dapat buktikan dari uji t diman t hitung 0,546 < 1,986 dan nilai
signifikansi sebesar 0,586 > 0,05. Maka Hasil Ha ditolak dan Ho diterima, dimana secara parsial
tidak terdapat pengaruh antara variabel Hargaterhadap variabel keputusan pembelian produk pada
marketplace shope.

2. Variabel Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian produk menggunakan
marketplace shopee. Hal ini menunjukkan Promosi yang dilakukan shopee memiliki jangkauan serta
ketepatan sasaran promosi terhadap konsumen. Sehingga Promosi berpengaruh positif dan
signifikan, hal ini dapat dibuktikan dari uji t dimana thitung 3,451 > 1,986 dan nilai signifikansi
sebesar 0,001 < 0,05. Maka Hasil Ho ditolak dan Ha diterima, dimana secara parsial terdapat
pengaruh yang signifikan antara variabel Promosi terhadap variabel keputusan pembelian produk
pada marketplace shopee.

3. Variabel Kepercayaan berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian produk menggunakan
marketplace shopee. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen percaya terhadap marketplace shopee
karena kejujuran, kompetensi, serta informasi yang diberikan shopee sesuai dengan detail produk
yang ada pada marketplace shopee, Sehingga Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan, hal
ini dapat dibuktikan dari uji t dimana t hitung 2,633 > 1,986 dan nilai signifikansi sebesar 0,01 < 0,05.
Maka Hasil Ho ditolak dan Ha diterima, dimana secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan
antara variabel Kepercayaan terhadap variabel keputusan pembelian produk pada marketplace
shopee.

4. Hasil dari penelitian ini menunjukkan variabel Harga, Promosi, dan Kepercayaan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian secara simultan, hal ini menunjukkan bahwa
pada keputusan pembelian terjadi kamantapan, kebiasaan, dan pembelian ulang menggunakan
marketplace shopee, hal ini dapat di buktikan dari uji f dimana F hitung sebesar 49,046, dan nilai F
tabel sebesar 3,097. Maka dapat diketahui F hitung 49,046>3,097 serta nilai signifikansi 0,000<0,05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa Variabel Harga, Variabel Promosi, dan Variabel Kepercayaan
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian produk pada marketplace shopee.

Saran

Berdasarkan dari hasil Pembahasan,dan Kesimpulan penulis memberi saran Bagi Pembaca hasil
penelitian ini penulis berharap untuk peneliti selanjutnya dalam penelitian dapat mengkaji lebih banyak
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sumber serta referensi yang terkait, dalam penelitian ini terdapat tiga variabel yang berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian produk pada marketplace shopee yaitu variabel Harga, variabel Promosi,
dan variabel Kepercayaan penulis berharap peneliti selanjutnya lebih memperluas variabel yang di
amati.penulis berharap hasil penelitian selanjutnya dapat lebih baik.
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