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ABSTRAK

Kyvani Novia Andini. 2021.Analisis Faktor-Faktor Yang Berpengaruh Terhadap
Keputusan Pembelian Online Platform E-commerce &hqdtudi Kasus Pada
Konsumen Shopee di Kota TegaBrogram Studi : Diploma Il Akuntansi.
Politeknik Harapan Bersama. Pembimbing | : Heti&Pd.,, M.Si., Ak;
Pembimbing Il : Dewi Sulistyowati, S.E.

Peneliti ini bertujuan untuk mengetahui pengarubekeayaan, minat beli, kualitas
pelayanan, dan keamanan terhadap keputusan pembgdida platforme-
commerceShopee di Tegal. Teknik Pengumpulan data dengamggo@akan
kuesionerobservasi, studi pustaka, dan skala likéetode penelitian yang
digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif dendeknik analisis Regresi
Linear Berganda yang diolah dengan SPSS. Popudals penelitian ini adalah
seluruh konsumen platfor@-commerceShopee di Kota Tegal. Sampel diambil
dengan tekniknsidental Samplinglan diperoleh sampel sebanyak 54 responden.
Variabel independen yaitu Kepercayaan (x1), Mingt &2), Keamanan (x3), dan
Kualitas Pelayanan (x4). Variabel dependen yaitpufigsan Pembelian (y). Hasll
penelitian menunjukkan bahwa variabel independex yardiri dari Kepercayaan,
Minat Beli, Keamanan, dan Kualitas Pelayanan sesaraultan berpengaruh
terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pemlyaida platforne-commerce
Shopee di Kota Tegal.

Kata Kunci : Kepercayaan, Minat Beli, Kualitas Pelayanan, rdeaan, dan
Keputusan Pembelian.



ABSTRACT

Andini, Kyvani Novia, 2021 Analysis of Factors Influencing the Online Pursba
Decision of the Shopee E-commerce Platform (Cas#gySin Shopee Consumers
in Tegal City). Study Program : Accounting Asscei@egree. Politeknik Harapan
Bersama. Advisor: Hetika, S.Pd., M.Si., Ak; Co-Adri Dewi Sulistyowati, S.E.

This study was aimed to determine the effect aft tlouying interest, service
quality, and security on purchasing decisions aa $nopee e-commerce platform
in Tegal. The data collection techniques were doestires, observation,

literature study, and Likert scale. The researchthnd was a quantitative

descriptive method with multiple linear regressamalysis techniques processed
with SPSS. The population in this study were alisconers of the Shopee e-
commerce platform in Tegal City. The sample wasrtaky purposive sampling

technigue and obtained a sample of 54 respondé&his.independent variable is
Trust (x1), Purchase Interest (x2), Security (&@)d Service Quality (x4). The
dependent variable is Purchase Decisions (y). Thsults showedthat the

independent variable is Trust, Purchase InterestyiSe Quality, and Security

simultaneously affect Purchase Decisions on thep&h@-commerce platform in
Tegal City.

Keywords : Trust, Purchase Interest, Service Quality, Sdagurand Online
Purchase Decision
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1Latar Belakang Masalah
Pesatnya perkembangan teknologi saat ini dapatmbetikan sebuah
pemikiran baru bagi pelaku bisnis, terutama dataemgatasi rintangan
ruang dan waktu yang selama ini menjadi masalah pestem penjualan
secara konvensional. Kehadiran teknologi intermetgymemberi manfaat
komunikasi tanpa batasan membuat pengguna intekaet mudah dalam
memperbesar jaringan pemasaran sebuah produk. lfe@gginternet tidak
hanya digunakan untuk mencari informasi, komunikgkibal, dan
publikasi, tetapi juga digunakan sebagai saranasaikesi ekonomi yang
lebih dikenal dengaa-commercgSuhir, dkk., 2014y
Perkembangan teknologi yang semakin maju membteatiet menjadi
salah satu mediayang tidak hanya untuk berkomunitgs juga media
berbelanja. Menurut Alanmet al, (2005¥] manfaate-commercebagi
perusahaan atau organisasi adalah dapat menjamgkg@h pemasaran
yang luas tanpa harus mengeluarkan banyak biayaagaemgan iklan.
Manfaat lainnya yaitu dapat dirasakan oleh masydrsdébagai konsumen.
Konsumen dapat memilih barang atau jasa yang ditagi selama 24 jam
tanpa batas waktu serta bagi calon konsumen yamgldoeukup jauh dari
lokasi, tidak perlu datang langsung untuk membatabg karena hal ini

akan lebih menghemat biaya dan waktu.



Perkembangan toko online atanline shopdi Indonesia sangat cepat
dan pesat. Meski beberapa tahun lalu tren tokamerdi Indonesia masih
belum populer, karena masyarakat Indonesia cendehanbelanja di
supermarket atau pasar tradisional dan memilikidsstan “ada uang ada
barang” lainnya. Kecepatan internet yang lambaa jognjadi salah satu
kendala sistem toko online di Indonesia. Saat Imdonesia merupakan
salah satu negara yang paling populer dengan talkeecatawonline store
Respon positif dari forum jual beli online ini méragilkan peningkatan
jumlah konsumen yang luar biasa tinggi. Alhasilpfe menjadi salah satu
situs belanja online terbesar di Indonesia.

Tuntutan untuk dapat memahami perilaku konsumenupadan
konsekuensi logis dari implementasi konsep pemas&angetahuan dan
informasi yang luas tentang konsumen merupakanagang berguna bagi
manajemen untuk mengembangkan strategi pemasarag ggektif.
Pemasaran membantu perusahaan untuk meningkatkamega bisnis
dengan berorientasi pada upaya pemenuhan kebujglanggan dan
menghasilkan laba bagi perusahaan. Kondisi pergaimglam berbagai
bidang industri saat ini dapat dikatakan sudah reddan ketatnya.
Persaingan dalam merebut pasar, adanya inovasulgradenciptakan
kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan adalatutan bagi
perusahaan. Dalam menghadapi situasi tersebut ghexais harus dapat

menetapkan konsep strategi yang cocok untuk meaghpdrsaingan baik



itu mengikuti marketing trendyang sedang berlangsung, ataukah tetap
bertahan dengan paradigma yang ada (Kotler, #000)

Membuka transaksi bisnis melalui internet bukaratieterhindar dari
kejahatan oleh pihak lain sebagaimana bertransaksira konvensional.
Potensi kejahatan berupa penipuan, pembajakan keetlit (carding),
pentransferan dana illegal dari rekening tertedéun sejenisnya sangatlah
besar apabila sistem keamanaac(rity infrastrukture-commerceamasih
lemah. Oleh karena itu, keamanan infrastrugtgommercenenjadi kajian
penting dan serius bagi ahli komputer dan inforkaat{Aghdaie, dkk
2011J4. Internet dapat menyediakan channel untuk memasapkoduk
atau jasa secara online.

Salah satu situs internet di Indonesia yang mekaragkonsepe-
commerceadalah platforme-commerceshopee. Shopee merupakan salah
satu mall online di Indonesia yang mengusung mbaslis marketplace
dan mall online. Shopee memungkinkan setiap individko kecil dan
brand untuk membuka dan mengelola toko online. 8baqgpertama kali
diluncurkandi Singapura pada tahun 2015 sebagaiatmaceConsumer
to Consume(C2C). Namun kini mereka telah beralih ke mdddirid C2C
danBusiness to Consum@2C) semenjak meluncurkan Shopee Mall yang
merupakan platform toko daring untuk brand ternaRada tahun 2017,
platform ini mencatat 80 juta unduhan aplikasi demigbih dari empat juta
penjual dan lebih dari 180 juta produk aktif. Didémesia, berbelanja online

sudah menjadi kebiasaan banyak orang, terutanragditekondisi pandemi



covid-19. Saat ini, Indonesia merupakan paseommercéerbesar di Asia
Tenggara. Menurut dat&®/e Are Social dan Hootsujtesekitar 90%
pengguna internet di Indonesia pernah berbelarjaeon

Dengan adanya-commerceshopee di Indonesia dapat menghadirkan
dan mengimplementasikan berbagai program dan indag UMKM.
Shopee sebagai salah satu perusahaan berbas# skdgtma tujuh tahun
ini turut berkontribusi dalam pertumbuhan ekonongjitdl di Indonesia
hingga akhirnya turut merealisasikan visi pemehrdangan mendukung
UMKM tersebut melalui berbagai inovatifnya. Jikaseerang ingin
berbelanja, cukup mudah dan 4 pada dasarnya sanmgardebelanja
konvensional (belanja di dunia nyata) yaitu dengara mencari barang
yang diinginkan, berinteraksi kepada penjual, lo@lam melakukan tawar
menawar sampai persetujuan pembelian barang, dzam pengiriman
barang yang telah di setujui untuk dibeli. Terdapanyak faktor yang
menyebabkan seseorang untuk berbelanja onlinaudilsternet. Mulai dari
biaya yang murah, kualitas jenis barang, kepercgyfaailitas kemudahan
transaksi, sampai dengan beberapa faktor lainrgjak @wal didirikannya,
Shopee berhasil merespon kebutuhan pasar akan hlgdyp modern
berbelanja online.

Sebagian dari pengguna internet Indonesia dan adi negeri, telah
melakukan pembelian online. Tren belanja onlineandiminati karena
proses keputusan belanja online tidak serumit kegaunt pembelian offline.

Belanja online memang memudahkan dan menghematwalinghemat



biaya dibandingkan belanja tradisional. Proses tkejsam belanja online
adalah pencarian informasi, membandingkan altérnating ada, dan
pengambilan keputusan. Pada tahap pencarian infgri@sumen akan
mencari referensi secara online dari manapun. &rrirdsi yang dicari
adalah berupa opini dari orang lain yang sudah eqaattan manfaat dari
produk yang dibeli. Setelah itu, pada tahap meraéerantif, konsumen
akan mencari alternatif toko online lain sebagarbpedingan untuk
mengetahui perbedaan antara toko online yang satgat toko online
lainnya. Dalam tahap ini, terkadang ada juga komsuryang mencari
alternatif melalui toko offline/fisik disekitar meka. Hal ini dilakukan
untuk mengetahui apakah dengan belanja onlinddtfida menguntungkan
atau tidak. Setelah mendapatkan informasi yang gukatar toko
online/offline, masuk tahap berikutnya yaitu tafpgmgambilan keputusan.
Disini konsumen akan menentukan mana toko yang meekriteria
mereka dan akhirnya melakukan keputusan pembelian.

Pembelian adalah keputusan konsumen mengenai apma dibeli,
apakah membeli atau tidak, kapan membeli, di mamanimeli, dan
bagaimana cara pembayarannya (Sumarwan, P00Selanjutnya di
definisikan keputusan konsumen sebagai suatu ksmutusebagai
pemilikan suatu tindakan dari dua atau lebih pililsdternatif. Kemudian
sebelum memutuskan untuk membeli, dalam hal inukkegan pembelian
online ada beberapa faktor yang menjadi pertimbadigantaranya adalah

kepercayaantiust), bertransaksi secara online memiliki kepastian da



informasi yang tidak simetris. Oleh sebab itu harda rasa saling percaya
antara penjual dan pembeli (Katawetawaraks dan Waaj1}
kepercayaan konsumen akarcommercemerupakan salah satu faktor
kunci melakukan kegiatan jual beli secara onlirenudian kemudahan
(ease of uge

Davis et al (1989)! mendefinisikanpercieved ease of ussebagai
keyakinan akan kemudahan penggunaan, yaitu tingkedtmana user
percaya bahwa teknologi/sistem tersebut dapat digam dengan mudah
dan bebas dari masalah., dan selanjutnya kualita@®@nasi (nformation
quality), kualitas informasi didefinisikan sebagai persepslanggan
terhadap kualitas informasi tentang produk ataarlay yang disediakan
oleh sebuah website (Laudon dan Laudon, 2813emakin berkualitas
informasi yang diberikan kepada pembeli online, anakan semakin tinggi
minat pembeli online untuk membeli produk tersePatrsepsi akan resiko
(perceive riskdinilai sebagai tingkat anggapan pelanggan akait hegatif
yang mungkin terjadi ketika melakukan transaksasgonline (Featherman
dan Pavlou, 2008). Schiffmanet al dalam Suresh (2013% mengatakan
bahwa persepsi akan resiko adalah sebuah ketidepasng dihadapi
konsumen ketika mereka tidak dapat meramalkan koessi dimasa yang
akan datang atas keputusan pembelian yang metakkeata Archana dan
Vandana (2012)Y dalam penelitannya mengenai pengarHdservice
quality terhadap perilaku pembelian konsumen dalam betjaelanline,

menyebutkan bahwa saat ini harga dan promosi tidgk mampu



menentukan keputusan pembelian bagi konsumen. Merya, saat ini
konsumen juga melakukan penilaian pada kepercay&aamanan
bertransaksi, serta kualitas pelayanan ketika kamf@esecara online. Dari
keempat faktor tersebut maka akan dilakukan aBaliging akan
menentukan adanya pengaruh atau tidak terhadapusspupembelian,
maka dari itu penelitian ini mendapatkan referemtsiu mengacu pada
penelitian Nadhissa Sadrina. Z(2017) dan Ardiantasina(2016).
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, meRkalip melakukan
penelitian  berjudul “ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG
BERPENGARUH TERAHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
ONLINE PLATFORM E-COMMERCE SHOPEE (Studi Kasus Pada
Konsumen E-Commerce Shopee di Kota Tegal)”.
1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan, makardpknelitian ini
penulis meneliti permasalahan yang berhubunganasepgrkembangan
teknologi yang semakin canggih dan pesat membyatlydup masyarakat
ikut berubah, salah satu yang paling mencolok ada&kcenderungan
beraktivitas di dunia maya seperti berbelanja seoaline. Untuk menarik
konsumen supaya melakukan sebuah keputusan pempali@ onlines-
commerceShopee. Oleh sebab itu timbul masalah bagaimaraurduk
meningkatkan keputusan pembelian pada platfescommerceonline
Shopee. Oleh karena itu, maka rumusan masalah galaetitian ini adalah

sebagai berikut:



. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap keputesaimetian online

di Shopee?

. Apakah minat beli berpengaruh terhadap keputusanekan online di

Shopee?

. Apakah keamanan bertransaksi berpengaruh terhadgputusan

pembelian online di Shopee?

. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadaptisgou pembelian

online di Shopee?

1.3 Tujuan Penelitian

Dari uraian rumusan permasalahan diatas, tujuarelipan yang

diharapkan dapat dicapai dalam penelitian ini ddala

1.

Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan terhadapusgpupembelian

secara online di Shopee.

. Untuk mengetahui pengaruh minat beli terhadap kesaut pembelian

secara online di Shopee.

. Untuk mengetahui pengaruh keamanan bertransaksidap keputusan

. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan tefhkdputusan

pembelian secara online di Shopee.

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil penilitian diharapkan dapat bermanfaat bagbégai pihak antara

lain:

1.

Bagi Peneliti



Menambah pengetahuan dan pemahaman bagi penetitante
manajemen pemasaran mengenai faktor-faktor yangebgaruh
terhadap keputusan pembelian online pada plattscommerc&hopee.

2. Bagi PlatformE-commerceshopee
Penelitian ini diharapkan menjadi bahan masukamniskénya dalam
platform e-commerce Shopee tentang strategi pemasaran guna
mempertahankan keunggulan kompetitif dan terus emabgngkan
inovasi baru.

3. Akademis/limu Pengetahuan
Dapat menjadi bahan masukan dan pertimbangan bagelip
berikutnya yang akan melakukan penelitian, sehimdmaat dijadikan
bahan perbandingan untuk penelitian lebih lanjut.

1.5 Batasan Masalah
Agar penelitian ini dilakukan lebih terarah danikopang dibahas
tidak meluas maka perlu dilakukan pembatasan lipgianelitian. Adapun
pembatasan lingkup pada penelitian ini adalah:

1. Variabel yang akan diteliti adalah kepercayaan,ambeli, keamanan
bertransaksi, kualitas pelayanan, serta variabpltksan pembelian
secara online.

2. Studi kasus pada-commercé&hopee.

3. Responden yang diteliti adalah masyarakat yangapemelakukan
pembelian online padacommerc&hopee, khususnya masyarakat Kota

Tegal.
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1.6 Kerangka Berpikir

Dari penelitian ini permasalahan yang terjadi pkaiasumen yang
melakukan kegiatan berbelanja online adalah sekepércayaan, kualitas
pelayanan, serta keamanan bertransaksi. Perumusasalaim pada
penelitian ini adalah Apakah terdapat pengaruh rkeyyaan, minat beli,
kualitas pelayanan, serta kemanan bertransaksiadeph keputusan
pembelian Setelah dilakukan analisis maka dapat diketahainkeulannya
bahwa masalah tersebut terdapat pengaruh terhagapuksan pembelian
secara online dengan meningkatkan keempat faktink umeningkatkan

keputusan pembelian secara online.



Permasalahan:

Pesatnya perkembangan

teknologi dan pembelian
online yang berkembang
cepat membuat harga dar
promosi tidak menjadi
keputusan pembelian,
melainkan ada beberapa

N

\ 4

Strategi Pemecahan
Masalah melakukan
analisis berupa :
Menganalisis faktor-fakton
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yang berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian dan cara untuK
meningkatkannya.

A

\ 4

Rumusan Masalah:

1. Apakah
kepercayaan
berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian online di
Shopee?

faktor yang berpengaruh 2
dalam pengambilan
keputusan.

. Apakah minat beli
berpengaruh
terhadap keputusan

pembelian online di
Shopee?

3. Apakah keamanan
bertransaksi
berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian online di
Shopee?

4. Apakah kualitas
pelayanan
berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian online di
Shopee?

\ 4
Analisis Data:

1. Analisis Deskriptif

2. Analsisis Kuantitatif

3. Analisis Regresi
Berganda

Kesimpulan:

Adanya pengaruh kepercayaan, minat beli, kemananan
bertransaksi, dan kualitas pelayanan yang dilakikhasumen
Shopee di Tegal terhadap keputusan pembelian online

Gambar 1. 1 Kerangka Berpikir
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1.7 Sistematika Penulisan
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistemapkaulisan agar
mudah untuk dipahami dan memberikan gambaran secavan kepada
pembaca mengenai tugas akhir ini. Sistematika EEmukugas akhir ini
adalah sebagai berikut:
1. Bagian awal
Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyjuhalaman
pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas @kkjr halaman
pernyataan persetujuan publikasi karya ilmiah untképentingan
akademis, halaman persembahan, halaman motto, petgantar,
intisari/abstrak, daftar isi, daftar tabel, dafgambar, dan lampiran.
Bagian awal ini berguna untuk memberikan kemud&lkepada pembaca
dalam mencari bagian-bagian penting secara cepat.
2. Bagian isi terdiri dari lima bab, yaitu :
BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi latar belakang masalah, peramuosasalah,tujuan
penelitian, manfaat penelitian, batasan masalatang&a berpikir dan
sistematika penulisan.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini memuat teori-teori tentang pengepengertian perilaku
konsumen, keputusan pembelian, proses keputusanbetiam

keputusan pembelian online, dan belanja online.
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BAB Ill METODE PENELITIAN

Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (teimdan alamat
penelitian), waktu penelitian, metode pengumpulatadjenis dan
sumber data penelitian, dan metode analisis data.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisikan laporan hasil penelitian dan pah@san hasil
penelitian tentang Faktor-faktor yang berpengaarhadap Keputusan
Pembelian Online Platforfa-commerceé&hopee.

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan berisi tentang garis besar dari intillgselitian,serta saran
dari peneliti yang diharapkan dapat berguna bagitaisi atau
perusahaan.

DAFTAR PUSTAKA

Daftar pustaka berisi tentang daftar bukterature yang berkaitan
dengan penelitan. Lampiran berisi data yang menuykenelitian tugas
akhir secara lengkap.

. Bagian Akhir

LAMPIRAN

Lampiran berisi informasi tambahan yang mendukkatgngkapan
laporan, antara lain Surat Keterangan Telah Mefaldsan Penelitian
dari Tempat Penelitian, Kartu Konsultasi, Spesfikaknis serta data-

data lain yang diperlukan.



BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1Pengertian Perilaku Konsumen

Para pemasar membutuhkan informasi yang andal mange
konsumennya dan ketrampilan khusus untuk menganaldan
menginterpretasikan informasi. Kebutuhan ini betkbosi pada
pengembangan perilaku konsumen sebagai bidang spadifik dalam
pemasaran. Secara sederhana, istilah perilaku kmmsumengacu pada
perilaku yang ditunjukkan oleh para individu dalamembeli dan
menggunakan barang dan jasa. Pada hakikatnyaupngtudi perilaku
konsumen meliputi sejumlah aspek krusial.

Menurut Tjiptono (2006) bahwa aspek-aspek terseydiri dari : a)
Siapa yang membeli produk atau jasa? b) Apa yangli@dj c) Mengapa
membeli produk atas jasa tersebut? d) Kapan mefybe)i Dimana
membelinya?, f) Bagaimana proses keputusan pembgh&, dan Q)
Berapa sering membeli atau menggunakan produkjagauersebut?!

Schiffman dan Kanuk (2008) mengemukakan bahwa siediaku
konsumen adalah suatu studi mengenai bagaimanangeandividu
membuat keputusan untuk mengalokasikan sumber yagg tersedia
(waktu, uang, usaha, dan energi). Konsumen menkigkagaman yang
menarik untuk dipelajari karena ia meliputi selurnlividu dari berbagai

usia, latar belakang budaya, pendidikan, dan keadasial ekonomi

14
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lainnya. Oleh karena itu, sangatlah penting unteknpelajari bagaimana
konsumen berperilaku dan faktor-faktor apa sajagyarempengaruhi
perilaku tersebifl,

Perilaku konsumen akan diperlihatkan dalam bebetapap yaitu
tahap sebelum pembelian, pembelian, dan setelalhgleam. Pada tahap
sebelum pembelian konsumen akan melakukan pendaf@masi yang
terkait produk dan jasa. Pada tahap pembelian,ukoes akan melakukan
pembelian produk, dan pada tahap setelah pembktiaaymen melakukan
konsumsi (penggunaan produk), evaluasi kinerja ykodian akhirnya
membuang produk setelah digunakan atau kegiataatkegndividu yang
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dangueagan barang dan
jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan kegutpada persiapan
dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.

Menurut Kotler dan Keller (2008f! Perilaku konsumen adalah studi
bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilinembeli,
menggunakan dan menempatkan barang, jasa, idepat@galaman untuk
memuaskan keinginan dan kebutuhan mereka. Sedangikamurut
Schiffman dan Kanuk (20083 perilaku konsumen menggambarkan cara
individu mengambil keputusan untuk memanfaatkanb&rmdaya mereka 8
yang tersedia (waktu, uang, usaha) guna membedingararang yang
berhubungan dengan konsumsi.

Untuk memahami perilaku konsumen adalah model earggm dan

tanggapan yang ditunjukkan oleh seseorang, dimamgsangan tersebut
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telah memasuki kesadaran untuk meresponnya. Megsadel (2001)
secara sederhana model perilaku konsumen dipdidihadalam gambar

berikut :

FEED BACK TO CUSTOMER :
Postpurchase Evaluation

THE INDIVIDUAL
CUSTOMER l

CONSUMER CONSUMER
DECISION MAKING RESPONSE

\4

A
ENVIRONMENTAL

INFLUENCES

A

FEEDBACK TO INVORENMENT :
Development of Marketing Strategies
Sumber : Assael (2001)

Gambar 1. 2 Model Perilaku Konsumen

Melalui gambar diatas, Assael(2084)mendefinisikan pengambilan
keputusan konsumen adalah proses merasa dan mkrmgevaformasi
merek, mempertimbangkan bagaimana alternatif mene&menuhi
kebutuhan konsumen dan memutuskan pada suatu mAdk. dua
pengaruh luas yang menentukan pilihan konsumemdpeain pertama yaitu
konsumen individu yang mana kebutuhan,persepsikylegieakteristik, dan
sikap ke arah alternatif yang mempengaruhi pilimenek. Pengaruh kedua
dari pengambilan keputusan konsumen adalah lingkungingkungan
pembelian konsumen digambarkan dengan budaya (nalama nilai

masyarakat), dengan sub-budaya (bagian dari m&syadangan norma-
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norma berbeda dan nilai dalam kehidupan terterdn)d&ngan kelompok
bertatap muka (teman, anggota keluarga dan kelomgiekensi).

Model perilaku konsumen yang dikembangkan Assa@l(p0!
bahwa proses keputusan konsumen dalam pembelekadikan pada tiga
faktor yaitu:

a. Stimuli
Stimuli menunjukkan penerimaan informasi oleh konen dan
pemrosesan informasi terjadi saat konsumen menggsiainformasi
dari periklanan, teman atau pengalaman sendiri.

b. Karakteristik Pribadi Konsumen
Karakteristik pribadi konsumen meliputi persepsiag, manfaat serta
karakteristik konsumen (demografi, kepribadian gaya hidup).

c. Respon Konsumen
Respon konsumen adalah hasil akhir dari prosestksgu konsumen
dan suatu pertimbangan yang menyeluruh sehngg&ukelapembelian
terhadap produk.

Ketika konsumen telah membuat suatu keputusan reakduasi
pascapembelian, digambarkan sebagai umpan balikk ukbnsumen
individu, akan berlangsung. Selama dalam prosds&siakonsumen akan
belajar dari pengalaman dan mungkin akan merubala gialam
memperoleh informasi, mengevalusi merek dan mensiliatu merek.

Keputusan konsumen untuk melakukan pembelian dengarek yang
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sama akan dipengaruhi oleh pengalaman mengkonsiamgionsumen itu
sendiri.

Pandangan terhadap perilaku konsumen bukanlahame gnudah
untuk dilakukakan, karena terdapat banyak faktergyberpengaruh dan
saling interaksi satu sama lainnya, sehingga pexttdekpemasaran yang
dilakukan oleh suatu perusahaan harus benar-benancdng sebaik
mungkin dengan memperhatikan faktor-faktor tersebut

Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong (2608pemasar dapat
mempelajari pembelian konsumen yang sebenarny& oamtnemukan apa
yang mereka beli, di mana, dan berapa banyak. Ragga pemasaran
terdiri dari empat P Product(produk),Price (harga),Place (tempat), dan
Promotion(promosi). Rangsangan lain meliputi kekuatan @déitof utama
dalam lingkungan pembeli : ekonomi, teknologi, fklidan budaya. Semua
masukan ini memasuki kotak hitam pembeli, di ma@aukan ini diubah
menjadi sekumpulan respons pembeli yang dapat elieéis : pilihan
produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu petidn, dan jumlah
pembelian. Maka dapat disimpulkan bahwa karakikrigiembeli
mempengaruhi perilaku pembeli dan kemudian mendikin proses
keputusan pembeli (Kotler dan Armstrong, 20t58)

Dari beberapa pengertian perilaku konsumen yargyi#édm oleh para
ahli pemasaran, maka dapat disimpulkan, yaitu:

1. Perilaku konsumen menyoroti individu dan rumah ¢eng
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2. Perilaku konsumen menyangkut suatu proses keputgsdrelium
pembelian serta tindakan dalam memperoleh, menmalesigkonsumsi,
dan menghabiskan produk.

3. Perilaku konsumen meliputi perilaku yang dapat diarseperti jumlah
yang dibelanjakan, kapan, dengan siapa, siapa daja,bagaimana
barang yang sudah dibeli dikonsumsi. Selain it jtegdapat variabel-
variabel yang tidak dapat diamati, seperti nild&niyang dimiliki
konsumen, kebutuhan pribadi, persepsi, bagaimanasukeoen
mengevaluasi alternatif, dan apa yang dirasakarslkoen tentang
kepemilikan dan penggunaan produk yang bermacanaimac

Meskipun ada banyak faktor yang mempengaruhi dateemahami
perilaku konsumen, namun bagi perusahaan sudahpaiem keharusan
untuk memahami perilaku konsumennya sehingga derdgmikian
perusahaan dapat menetapkan kegiatan pemasarawaya Ebih tepat.

Menurut Kotler (200038, perilaku konsumen dipengaruhi oleh:

1. Faktor Kebudayaan
Faktor-faktor kebudayaan mempunyai pengaruh yatiggouas dan

mendalam terhadap perilaku konsumen. Pemasar hsosmhami peran

yang dimainkan oleh kultur, sub-kultur, dan kelasial pembeli.

a. Kultur
Kultur (Kebudayaan) adalah faktor penentu palinggiadari keinginan

dan perilaku seseorang. Anak memperoleh serangkalan (values,

persepsi, preferensi, dan perilaku melalui keluaygalan institusiinstitusi
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utama lainnya. Seorang anak yang dibesarkan dimsiadapat nilai-nilai
berikut: hubungan keluarga dan pribadi, kepatulkapercayaantiust),
respek pada orang yang lebih tua, dan kesalehan.
b. Sub-Kultur

Setiap kultur terdiri dari sub-sub kultur yang lebkecil yang
memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebpesifik bagi para
anggotanya. Subkultur mencakup kebangsaan, agatompok ras, dan
daerah geografis. Banyak sub-kultur membentuk segpesar yang
penting, dan para pasar kerapkali merancang prodiark program
pemasaran yang disesuaikan dengan kebutuhan mereka.
c. Kelas Sosial

Sebenarnya semua masyarakat manusia menunjukkéifiketsi sosial.
Stratifikasi kadang-kadang berupa sistem kastarsejienasyarakat India
tradisional, dimana anggota dari kasta yang berlmBbasarkan untuk
peranan-peranan tertentu dan tidak dapat mengubahggotaan kasta
mereka. Yang lebih sering adalah stratifikasi dalzntuk kelas sosial.
Kelas sosial adalah divisi atau kelompok yang ifeledmogen dan tetap
dalam suatu masyarakat yang tersusun secara hidaki anggota-
anggotanya memiliki nilai, minat, dan perilaku yangip.
2. Faktor Sosial

Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktordakbsial seperti

kelompok acuan, keluarga serta status sosial.

a. Kelompok acuan
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Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kel&msng
memiliki pengaruh langsung (tatap muka) atau tidaigsung terhadap
sikap atau perilaku seseorang. Kelompok yang mkirpgingaruh langsung
terhadap seseorang dinamakan kelompok keangg&eberapa kelompok
keanggotaan adalah kelompok primer, seperti kedyagman, tetangga,
dan rekan kerja, yang berinteraksi dengan sesesetagterus menerus dan
informal. Orang juga menjadi anggota kelompok sekun seperti
kelompok keagamaan, professional, dan asosiasiagengan, yang
cenderung lebih formal dan membutuhkan interaksgyalak begitu rutin.

b. Keluarga

Keluarga adalah kelompok yang terdiri dari dua dédoih orang
yang berhubungan melalui darah, perkawinan, ataypsaddan tinggal
bersama. Keluarga merupakan organisasi pembeli@sukeen yang paling
penting dalam masyarakat, dan ia telah menjadilopgaelitian yang luas.
Anggota keluarga merupakan kelompok acuan primengygaling
berpengaruh. Kita dapat membedakan antara duargaldalam kehidupan
pembeli. Keluarga orientasi terdiri dari orang tlen saudara kandung
seseorang. Dari orang tua, seseorang mendapatiariasr atas agama,
politik, dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga dan cinta. Bahkan jika
pembeli tidak lagi berinteraksi secara mendalamgdenkeluarganya,
pengaruh keluarga terhadap perilaku pembeli dapttp t signifikan.
Pengaruh yang lebih langsung terhadap perilaku pkamb sehari-hari

adalah keluarga prokreasi yaitu, pasangan (suamiistri) dan anak-anak.
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c. Status sosial
Kedudukan seseorang di masing-masing kelompok difeatukan
berdasarkan peran dan status. Peran meliputi kegi@ng menghasilkan
status. Dengan status sosial yang dimiliki sesgpdanrmasyarakat, dapat
dipastikan ia akan mempengaruhi pola atau sikapgotain dalam hal
berperilaku terutama dalam perilaku pembelian.
3. Faktor Pribadi
Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi olelakkaristik
pribadi, yaitu usia pembeli dan tahap siklus higagmbeli, pekerjaan,
kondisi ekonomi.
4. Faktor Psikologis
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh enfphtor
psikologi utama yaitu :
a. Motivasi
Motivasi adalah keadaan dalam pribadi seseorang yemdorong
keinginan individu untuk melakukan kegiatan teriegniina mencapai suatu
tujuan. Dapat dikatakan bahwa motivasi adalah sdatongan kebutuhan
dan keinginan individu diarahkan pada tujuan umigknperoleh kepuasan.
b. Persepsi
Seseorang yang termotivasi bertindak akan dipehgaaleh
persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsiahadproses yang
digunakan oleh seorang individu untuk memilih, neFggnisasi, dan

mengintepretasi masukan-masukan informasi gunaiptakan gambaran
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yang memiliki arti. Persepsi tidak hanya dipenganmaimgsangan fisik,
tetapi juga dipengaruhi rangsangan yang berhubudgagan lingkungan
sekitar dan keadaan individu yang bersangkutan.
c. Pembelajaran
Belajar adalah perubahan-perubahan perilaku yajapiesebagai
hasil dari akibat adanya pengalaman. Perubaham@ean perilaku
tersebut bersifat tetap dan bersifat fleksibel. iHaglajar ini akan
memberikan tanggapan tertentu yang cocok dengaysaagan dan yang
mempunyai tujuan tertentu.
d. Keyakinan dan sikap
Melalui bertindak dan belajar, seseorang mendapakiegakinan
dan sikap. Keduanya kemudian mempengaruhi pembetisneka.
Keyakinan adalah gambaran pemikiran yang diangiosasg tentang suatu
hal. Keyakinan tersebut berdasarkan pengetahuamdapat atau
kepercayaan. Kesemuanya itu mungkin mengandungrfadnhosional.
Sikap adalah evaluasi, perasaan emosional, damdeaergan tindakan
yang bisa menguntungkan dan tidak menguntungkabetaahan lama dari
seseorang terhadap suatu obyek atau gagasan.
2.1.2 Keputusan Pembelian
Memahami konsumen, mengetahui apa yang dibutuhkanaga
seleranya, dan bagaimana ia mengambil keputusampaiean kewajiban
para pemasar sehingga pemasar dapat memprodusgbden jasa yang

sesuai dengan kebutuhan konsumen. Pemasar memkagkitapat
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mempengaruhi keputusan konsumen dengan pemahamgmendalam
mengenai konsumen, sehingga konsumen mau membali yamg
ditawarkan oleh pemasar. Konsumen memiliki posasigysemakin kuat
dalam posisi tawar menawar karena adanya persaiygag ketat
antarmerek.

Keputusan pembelian adalah suatu proses pengani®laumusan
konsumen akan pembelian yang mengkombinasikan fnge untuk
memilih dua atau lebih alternatif produk yang tdraedipengaruhi oleh
beberapa faktor, antara lain kualitas, harga, iphaemosi, kemudahan,
pelayanan dan lain-lain. Pengambilan keputusan &t@tsumen untuk
melakukan pembelian produk atau jasa diawali dergimya kesadaran
atas pemenuhan kebutuhan atau keinginan dan mengddaya masalah
selanjutnya, maka konsumen akan melakukan bebé¢atpp yang pada
akhirnya sampai pada tahap evaluasi pasca pembelian

Keputusan pembelian diambil setelah melalui belze@grhitungan
dan pertimbangan alternatif. Sebelum pilihan dijaan, ada beberapa
tahap yang mungkin akan dilalui oleh pembuat kegantuProses keputusan
pembelian yang spesifik terdiri dari urutan kejadiherikut, yaitu:
pengenalan masalah kebutuhan, pencarian inforreaaluasi alternatif,
keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelenkus ini definisi dan
pengertian keputusan pembelian dari beberapa surkar
a. Assauri  (2004§", keputusan pembelian adalah suatu proses

pengambilan keputusan akan pembelian yang mengaugntuan apa
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yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian kigputusan itu
diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya.

b. Peter dan Olson (2008), keputusan pembelian adalah proses
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasiathua lebih
perilaku alternatif dan memilih salah satu dianigea

c. Kotler (20119, keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen
untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Darbagai faktor
yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembsligtu
produk atau jasa, biasanya konsumen selalu memmbenigkan kualitas,
harga dan produk sudah yang sudah dikenal oleharest.

Menurut Tjiptono (20123%, keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian terdiri dari beberapa keputusan, yaibaga berikut:

1) Keputusan jenis pilihan produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membleliaseproduk
atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dakrmhperusahaan
harus memusatkan perhatiannya kepada orang-oramg lyarminat
membeli sebuah produk serta alternatif yang mepek@imbangkan.
Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman rvgsr@duk dan
kualitas produk.

2) Keputusan jenis merek
Pembeli harus mengambil keputusan tentang merelkangang akan

dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaesendiri. Dalam hal
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ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsomeerilin sebuah
merek. Misalnya: kepercayaan dan popularitas merek.

3) Keputusan tentang penjualnya
Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yakan
dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangamgy berbeda-
beda dalam hal menentukan penyalur bisa dikarerfakéor lokasi yang
dekat, harga yang murah, persediaan barang yagdprdan lain-lain.
Misalnya: kemudahan mendapatkan produk dan ketaese@roduk.

4) Keputusan tentang jumlah pembelian
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang sebleasyak produk
yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembeliandikkgikan mungkin
lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan harus mpeesmpkan
banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang teibeda dari para
pembeli. Misalnya: kebutuhan akan produk.

5) Keputusan tentang waktu pembelian
Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembdlisa berbeda-
beda, misalnya: ada yang membeli sebulan selgdiptilan sekali, enam
bulan sekali atau satu tahun sekali.

6) Keputusan tentang cara pembayaran
Konsumen dalam membeli produk pasti harus melakakatu
pembayaran. Pada saat pembayaran inilah biasangarken ada yang

melakukan pembayaran secara tunai maupun menggukaka
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kredit. Hal ini tergantung dari kesanggupan tamardamelakukan

suatu pembayaran.

2.1.3 Proses Keputusan Pembelian
Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh-cicir
kepribadiannya, termasuk usia, pekerjaan, kead&amoeni. Perilaku
konsumen akan menentukan proses pengambilan keputdalam
melakukan pembelian. Menurut Kotler dan Amstror@p@*®l, penjelasan
tahapan proses keputusan pembelian adalah seleadaitb
1) Need recognitiofpengenalan masalah)

Proses pembelian dimulai saat pembeli menyadanyadaasalah atau
kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaaa kesataan aktual dan
sejumlah keadaan yang diinginkan. Kebutuhan inelthbkan karena
adanya rangsangan internal maupun eksternal. Paraagar perlu
mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhanertert Dengan
mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen, gemaasar dapat
mengidentifikasi rangsangan yang paling sering nargkitkan minat
akan kategori produk tertentu. Para pemasar kemuigat menyusun
strategi pemasaran yang mampu memicu minat konsumen
2) Information searct{pencarian informasi)

Konsumen yang ingin memenuhi kebutuhannya akarorand untuk
mencari informasi produk. Pencarian informasi terdiari dua jenis

menurut tingkatannya. Pertama adalah perhatian yamgingkat, yang
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ditandai dengan pencarian informasi secara aktfyydilakukan dengan
mencari informasi dari segala sumber.
3) Evaluation of alternativegevaluasi alternatif)

Setelah pencarian informasi, konsumen akan menghagumlah
pilihan mengenai produk yang sejenis. Pemilihaeradtif ini melalui
beberapa tahap suatu proses evaluasi tertentumfagjlkonsep dasar akan
membantu memahami proses ini. Yang pertama additkssat produk,
bahwa setiap konsumen memandang suatu produk sdfagainan dari
sifat atau ciri tertentu dan disesuaikan denganitkgiannya.

4) Purchase decisiofkeputusan pembelian)

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk prefemartar merek
dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga membentuk smdkuntuk
membeli merek yang disukai. Dalam melaksanakan antakembelian,
konsumen dapat membentuk lima sub keputusan: megrekyalur,
kuantitas, waktu dan metode pembayaran.

5) Pospurchase behavidperilaku setelah pembelian)

Kepuasan merupakan fungsi kedekatan antara gardpankinerja
anggapan produk. Jika kinerja tidak memenuhi harggansumen kecewa,
jilka memenuhi harapan maka konsumen puas. Perasaarenentukan
apakah pelanggan membeli produk kembali dan mepgdnggan setia.

2.1.4 Keputusan Pembelian Online
Suatuonline shope-shop e-store internetshopwebshopwebstore

virtual store dapat dianalogikan dengan pembelian fisik jaga ptoduk
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di toko retail atau di suatu mal pusat perbelanj&matanja online adalah
bentuk perdagangan elektronik yang digunakan paateadksibusiness-
to-busines¢B2B) danbusiness-to-consum@2C) (Laudon dan Laudon,
2012)8. Ketika seorang pembeli berbelanja online, tertiapherapa hal
yang menjadi pertimbangan mereka, yaitu (IsnairraPBskara, dkk,
201324

a. Faktor Kepercayaartr(ist)

Ketika seorang berbelanja online, hal utama yangnjade
pertimbangan seorang pembeli adalah apakah memrkaya kepada
website yang menyediakan online shopping dan pemuoiEne pada
website tersebut. Kepercayaan pembeli terhadapiteeirdine shopping
terletak pada popularitas website online shoppergebut. Semakin
popularitas suatu website, maka pembeli lebih yadam percaya
terhadap reliabilitas website tersebut. Selanjutkgpercayaan pembeli
terhadap penjual online terkait dengan keandalajupkonline dalam
menjamin keamanan bertransaksi dan meyakinkan akansakan
diproses setelah pembayaran dilakukan oleh peniegidala ini terkait
dengan keberadaan penjual online. Semakin berkegnigarteknologi,
semakin berkembang pula modus penipuan berbasmltek pada
online shopping. Pada situs-situs online shoppidgk sedikit penjual
online fiktif yang memasarkan produk fiktif jugee@ang pembeli harus
terlebih dahulu untuk mengecek keberadaan penjiateo Biasanya

pada situs online shopping, situs akan menampilkEommasi tentang



30

penjual-penjual yang “lapaknya” sering diakses ardng (Laudon dan
Laudon, 2012). Pembeli dapat memanfaatkan inforimagietika akan
membeli online.
b. Faktor Minat Beli

Minat beli merupakan bagian dari komponen perildiam sikap
mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahap rmnk@nsumen
membentuk pilihan mereka diantara beberapa meraly y@rgabung
dalam perangkat pilihan, kemudian pada akhirnyaakuddan suatu
pembelian pada suatu altenatif yang paling disykaatau proses yang
dilalui konsumen untuk membeli suatu barang ataa jang didasari
oleh bermacam pertimbangan. Suatu produk dikatitan dikomsumsi
oleh konsumen apabila produk tersebut telah digatusleh konsumen
untuk dibeli. Karakteristik pribadi konsumen yangetgunakan untuk
memproses rangsangan sangat komplek, 7 dan salaiyaaadalah
asanya dorongan atau motivasi konsumen untuk merblael beberapa
pendapat diatas maka dapat disimpulkan bahwa nibeht adalah
kesungguhan hati untuk memiliki sesuatu pengorbaharana minat
beli itu timbul karena konsumen merasa puas tegh&dalitas produk
yang diberikan oleh perusahaan. Perilaku sese@angat tergantung
pada minatnya, sedangkan minat berperilaku samggarntung pada
sikap dan norma subyektif atas perilaku. Keyakiat@s akibat perilaku
sangat mmepengaruhi sikap dan norma subyektifnia@pSndividu

terbentuk dari kombinasi antara keyakinan dan egluentang
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keyakinan penting seseorang konsumen, sedangkamansubyektif
ditentukan oleh keyakinan dan motivasi.
c. Faktor Keamana(security

Hal yang menjadi pertimbangan selanjutnya bagi miminline
adalah faktor keamanan. Security atau keamanankdirdkan sebagai
kemampuan toko online dalam mengontrol dan menjeggEmanan
transaksi data (Raman Arasu dan Viswanathan AJ1)2QEkbih lanjut,
Raman juga memberikan beberapa indikator dalarkdahanan, yaitu:
Kerahasiaan data dan Jaminan keamanan.

d. Faktor Kualitas Pelayanaguality of servicg

Tingkatan kondisi baik buruknya sajian yang dibamniloleh penjual
dalam rangka memuaskan konsumen dengan memberikam a
menyampaikan keinginan atau permintaan konsumeehihehpa yang
diharapkan konsumen. (Raje Archana dan Vandana, T2R12).
Lovelock dalam Tjiptono (2011), mengemukakan bahkuslitas
pelayanan merupakan tingkatan kondisi baik burukegpan yang
diberikan 24 oleh penjual dalam rangka memuaskaswkoen dengan
mem-berikan atau menyampaikan keinginan atau pé&amnrkonsumen
melebihi apa yang diharapkan konsumen. Parasurafsiinam| dan
Berry dalam Lupiyoadi (2001) menyebutkan ada lialkddr utama yang
digunakan dalam menilai kualitas pelayanan yaiteliability
(kehandalan), tangible (berwujud), responsibility (daya tanggap),

assurancdjaminan), darempathy(empati).
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2.1.5 Belanja Online

Belanja online @nline shoppiny adalah kegiatan jual beli atau
perdagangan elektronik yang memungkinkan konsumetukudapat
langsung membeli barang atau jasa dari penjual lonet@edia internet
menggunakan sebuah web browser (en.wikipedia.wtgalui online shop
pembeli dapat melihat berbagai produk yang ditammarkecara langsung
terlebih dahulu melalui situs web yang dipromosikéegh penjual sebelum
pembeli tersebut memustuskan untuk membelin@aline shopping
memungkinkan kedua pembeli dan penjual untuk tidekatap muka
secara langsung, sehingga hal ini memungkinkarupeoptuk mendapat
pembeli dari luar negeri atau internasional. Kegiatersebut merupakan
bentuk komunikasi baru yang tidak memerlukan koikasii tatap muka
secara langsung, melainkan dapat dilakukan seegpgsah dari dan ke
seluruh penjuru dunia melalui media komputer, nobtéb ataupun
handphone yang tersambung dengan layanan aksesmtgelanja daring
adalah salah satu bentuk perdagangan elektronig gagunakan untuk
kegiatan transaksi penjual ke penjual ataupun pérke konsumen.
(wikipedia.org).
Belanja online di Indonesia semakin hari semakin nungukkan
perkembangan yang signifikan. Belanja online, tidakya dimonopoli
oleh belanja barang, namun juga layanan jasa sqpebankan yang
memperkenalkan teknik-banking Melalui teknik e-bankingpelanggan

dapat melakukan kegiatan seperti transfer uang,bagan tagihan listrik,
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air, telepon, Internet, pembelian pulsa, pembayaiarg kuliah dan lain
sebagainya. Belanja online di Indonesia untuk pdiarbesuatu barang
mengalami perkembangan yang cukup pesat. Mulasdas yang menjual
handphone, gitar, butik, toko buku, makanan, bahkargga ke alat
elektronik pun mulai dirambah oleh layanan belalgeng. Media belanja
online antara lain:
1. Website

Membuat situs toko online sendiri menjadi pilihambiik bagi para
pengusaha online atau netpreneur. Toko online detgaain milik sendiri
merupakan langkah pertama untuk menunjukkan kesseriusang
netpreneur dalam berbisnis. Langkah kedua adalalyateberintegrasi
dengaronline payment gatewakarena hanya toko online resmi yang dapat
berintegrasi dengan penyedia jasa pembayaran ontia@apun di
Indonesia. Tidak memiliki kemampuan teknis bak paogner pun
bukanlah masalah. Sekarang, sudah ada banyak penpdatform
ecommerce gratis, seperti Prestashop, Opencat, M#mgento di mana
netpreneur dapat menggunakan fitur-fitur pada @atf teresebut.
Beberapa contoh toko online dengan website sestiiah Lazada, Zalora,
Berrybenka & Traveloka.
2. Marketplace

Layaknya sebuah pasar digital, marketplace merupakebsite yang
memfasilitasi jual-beli yang bebas tetapi amanel@ht melewati proses

registrasi yang mudah, Anda bisa langsung menjajaladan pada etalase



34

yang telah disediakan. Marketplace yang bagus noéak@n sistem
pembayaran escroe, sehingga menjamin keamanarakean3entunya,
penjual dan pembeli juga harus mengikuti aturannmaiarketplace.
Beberapa contoh marketplace di Indonesia adalalpeghoTokopedia,

Bukalapak & Qo0010.

3. Social Media

Seiring dengan maraknya pertumbuhan situs jejasogjal di dunia,
media social networking ini juga dilirik oleh pelakelanja daring untuk
memasarkan produknya. Penjual akan mengunggah dgoayang ia
tawarkan kemudian disebarkan melalui messagingfétayhoto sharing.
Bentuk penawaran ini merupakan perkembangan daliankatalog yang
tadinya disebarkan dalam bentuk media cetak pembiini disebarkan
melalui media katalog online yang penawarannya tddpgdate kapan

saja.

2.2 Pengembangan Hipotesis

Menurut A Muri Yusuf (2005 : 163) Hipotesis adalesimpulan
sementara yang belum final; suatu jawaban semergaedu dugaan
sementara; yang merupakan konstruk peneliti tephadsasalah
penelitian, yang menyatakan hubungan antara duabehratau lebih.
Kebenaran dugaan tersebut harus dibuktikan melpdunyelidikan

ilmiah.
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a. Ciri Hipotesis Yang Baik

Perumusan hipotesis yang baik dan benar harus nudrineiri-ciri

sebagai berikut:

1. Hipotesis harus dinyatakan dalam bentuk kalimamnysgaan
deklaratif, bukan kalimat pertanyaan.

2. Hipotesis berisi penyataan mengenai hubungan paliaig sedikit
dua variabel penelitian.

3. Hipotesis harus sesuai dengan fakta dan dapat aregi@n fakta.
Hipotesis harus dapat diufeStable.

4. Hipotesis dapat duji secara spesifik menunjukkagalmaana
variabel-variabel penelitian itu diukur dan bagamagprediksi
hubungan atau pengaruh antar variabel termaksud.

5. Hipotesis harus sederhana (spesifik) dan terbatgar tidak

terjadi kesalahpahaman pengertian.

b. Fungsi Hipotesis
Menurut Ary Donald, hipotesis memiliki fungsi dalgmenelitian yaitu
“(Gulo, 2000:57".
1. Memberi penjelasan tentang gejala-gejala serta mahkan
perluasan pengetahuan dalam suatu bidang.
2. Mengemukakan pernyataan tentang hubungan dua komsep

secara langsung dapat diuji dalam penelitian.
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3. Memberi arah penelitian.

4. Memberi kerangka pada penyusunan kesimpulan piamelit

c. Manfaat Hipotesis

Penetapan hipotesis dalam sebuah penelitian mémhbernanfaat
sebagai berikut:

1. Memberikan batasan dan memperkecil jangkauan piemetian
kerja penelitian.

2. Mensiagakan peneliti kepada kondisi fakta dan hghonantar
fakta, yang kadangkala hilang begitu saja dari géah peneliti.

3. Sebagai alat yang sederhana dalam memfokuskan Yeaitg
bercerai-berai tanpa koordinasi ke dalam suatutkasagpenting
dan menyeluruh.

4. Sebagai panduan dalam pengujian serta penyesusigarm fakta
dan antar fakta.

Oleh karena itu kualitas manfaat dari hipotesiseieut akan sangat
tergantung pada Pengamatan yang tajam dari siipardhadap fakta-
fakta yang ada, imajinasi dan pemikiran kreatifi gneliti, kerangka
analisa yang digunakan oleh peneliti, metode daaidegenelitian yang

dipilih oleh peneliti

2.2.1 Kepercayaan berpengaruh terhadap Keputusan Rebelian
Online
Saat ini banyak kejadian maraknya kejahatan inteyaag sering

terjadi akhir-akhir ini seperti penipuan, pembolbolkartu kredit, dan
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kejahatan-kejahatan lain di dunia maya, kepercaaast) menjadi salah
satu faktor yang sangat penting saat melakukasdkan online shopping.
Didalam konsep ini kepercayaan memiliki arti bahpeambeli percaya
terhadap kemampuan penjual online apakah penjliaeatapat menjamin
kemanan ketika pembeli melakukan transaksi online.

Dalam belanja online dibutuhkan kepercayaan sebabumen dan
penjual tidak dapat bertemu secara langsung sehiteggadang masih ada
ragu ketika berbelanja online. Kepercayaan meritudban (2010:19%7
yakni suatu kondisi psikologis seseorang atau asganyang yakin bahwa
mitra transaksi (perusahaan) akan menepati janjidgdangkan menurut
Barnes (2003:148f! kepercayaan yakni keyakinan seseorang untuk
bertingkah laku tertentu bahwa mitranya akan meikderapa yang
diharapkan seperti kata, janji atau pernyataangolain dapat dipercaya.
Dan menurut Sunarto (2006:183)Kepercayaan yakni semua pengetahuan
yang dimiliki konsumen dan semua kesimpulan yarguati konsumen
tentang objek, atribut dan manfaatnya. Indikatoriae! kepercayaan
mengacu pada penelitian Seyed (2011), Togar (204ahkota (2014) dan
Khairani (2015) yaitu: reputasi website, kehandajaminan transaksi,
keamanan privasi dan kualitas informasi.

Bertransaksi secara online memiliki kepastian d#orinasi yang
tidak simetris. Oleh sebab itu harus ada rasagalkmcaya antara penjual
dan pembeli (Gefen, 200%3). Hardiawan (201%f! mendefinisikan

kepercayaan awal, dan selanjutnya mengasumsikavaebababila seorang
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konsumen menjalin suatu hubungan dan jaringan karjg baik pada toko
offline, dapat meningkatkan percaya diri pada tokdine. Berdasarkan
kepercayaan dan pengalaman mereka sebelumnyagkadaniine, mereka
akan lebih suka merekomendasikan toko online kepaeang lain,
dibandingkan dengan mereka yang kurang percaydalam berbelanja di
toko online.
H1. Kepercayaan Berpengaruh terhadap Keputusandbemb
2.2.2 Minat Beli berpengaruh terhadap Keputusan Peipelian
Online

Minat beli diperoleh dari suatu proses belajar desses pemikiran
yang membentuk suatu persepsi. Minat beli ini nga&an suatu motivasi
yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi stiginan yang
sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang ko&istnarus memenuhi
kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yangdalarm benaknya itu.
Menurut Keller (199857, minat konsumen adalah seberapa besar
kemungkinan konsumen membeli suatu merek atau agdebesar
kemungkinan konsumen untuk berpindah dari satukderenerek lainnya.
Schiffman dan Kanuk (2010:20% dalam Febiana (2014%)
menyatakan bahwa minat merupakan salah satu aspk#lqgis yang
memiliki pengaruh cukup besar terhadap sikap perilaPenilaian
konsumen terhadap produk tergantung pada pengetayaiaakan

informasi tentang fungsi sebenarnya dari produdetaut, dengan demikian
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konsumen yang berminat untuk melakukan pembeliasusyproduk
dipengaruhi oleh informasi yang diterima.

Theory of Reasoned Actianenjelaskan bahwa perilaku dilakukan
karena individu mempunyai minat atau keinginan kimelakukannya.
Terkait dengarfheory of Planned Behaviour Mogdetinat perilaku adalah
suatu fungsi dari sikap, norma subjektif dan kdnperilaku persepsian
terhadap perilaku. Ini berarti bahwa minat seseprantuk melakukan
perilaku diprediksi oleh sikapnya terhadap peritalaudan bagaimana dia
berfikir, orang lain akan menilainya jika individiersebut melakukan
perilaku itu dan selanjutnya kepercayaan-kepercayadernal dan
eksternal dipersepsikan sebagai pengontrol.

Sehingga minat dalam membeli produk dapat diartdedragai suatu
sikap senang terhadap suatu objek yang membuatidodberupaya
mendapatkan objek tersebut dengan cara membaydemgmn uang atau
dengan pengorbanan.

H2. Minat Beli Berpengerauh terhadap Keputusan Réarb
2.2.3 Keamanan berpengaruh terhadap Keputusan Pemban
Online

Keamanan merupakan salah satu masalah penting diaagapi
pengguna internet. Kejahatan dalam media interegtiilah sangat besar
serta memiliki bentuk yang beragam karena bebesd@san. Pertama,
identitas individu, atau organisasi dalam dunieerimét mudah untuk

dipalsukan, tetapi sulit dibuktikan secara hukuardnpaa dan Grazioly,
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1999). Kedua tidak membutuhkan sumber daya ekogang besar untuk
melakukan kejahatan dalam internet. Ketiga intemehyediakan akses
yang luas pada pengguna yang potensial menjadiakoriKeempat
kejahatan dalam internet, identitas pelaku tid&lewl dan secara yuridis
sulit mengejar pelaku. Penelitian Permatasari (R0Y6tadi (2015), dan
Sulistyowati (2016) menemukan adanya pengaruh gaggfikan antara
variabel keamanan terhadap keputusan pembeliarasatine.

H3. Keamanan Bertransaksi Berpengaruh terhadaptisgou Pembelian.
2.2.4 Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap Kepuisan
Pembelian Online

Baik buruknya kualitas pelayanan yang diberikamgaetung pada
kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi harapamgpalanya secara
konsisten. Dalam bisnis jasa, sikap dan pelayamemipakan aspek yang
sangat penting dalam menentukan kualitas jasa giaagilkan. Bila aspek
tersebut dilupakan atau bahkan sengaja dilupakaka mialam waktu yang
tidak terlalu lama perusahaan yang bersangkutam kekilangan dan
dijauhi calon konsumen. Pengertian kualitas dppkt dibedakan menurut
pandangan produsen dan konsumen. Definisi kuatitasurut produsen
adalah kesesuaian terhadap spesifikasi, dimanaugead memberikan
toleransi tertentu yang dispesifikasikan untlitnensi-dimensi kritis dan
tiap bagian yang dihasilkan. Pada bidang jasa,itksadipertahankan

dengan memenuhi standar pelayanan.
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Dari sudut pandang konsumen, kualitas beraiwdi géitu seberapa
baik suatu produk atau jasa menyajikan tujuan yhngksudkan dengan
tingkat harga yang bersedia dibayar oleh konsuiasil penelitian yang
dilakukan oleh Ratnasari, Aprillia Dewi (2015) migenkan temuan
empiris bahwa Kualitas layanan berpengaruh secaraigb terhadap
keputusan pembelian di Djawi Lanbistro Coffee aedtB Surabaya. Hasil
penelitian lainnya pada penelitian Iswayan, Rutri (2010) menemukan
bukti bahwa Kualitas pelayanan memiliki pengarukififoyang signifikan
terhadap Keputusan Pembelian.

H4. Kualitas Pelayanan Berpengaruh terhadap KeantBsmbelian.
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LAZADA.CO.ID
Semarang

No Nama Variabel Metode Hasil
Penelitian

1. | Nadhissa Sadrina Kualitas Structural Hasil penelitian
Zatalini dan informasi, Equation menunjukan
Mudiantono kualitas Model (SEM), | bahwa dari
(2017) Analisis | layanan, gabungan dua| kesembilan
Faktor-Faktor keamanan metode berupa hipotesis semua
Yang bertransaksi, | analisis faktor | dapat diterima,
Berpengaruh kepercayaan, dan model namun dari
Terhadap minat bel, persamaan kesembilan
Kepercayaan, keputusan simultan hipotesis yang
Minat Beli, dan | pembelian diterima terdapat
Keamanan 2 hipotesis yang
Bertransaksi berpengaruh
Untuk secara tidak
Meningkatkan signifikan, yaitu
Keputusan variabel
Pembelian kepercayaan
Konsumen Pada terhadap persepsi
E-Commerce resiko dan

persepsi resiko
dengan minat
beli. Hasil
penelitian
menunjukan
bahwa keputusarn
pembelian
dipengaruhi oleh
kepercayaan
dengan nilai
koefisien regresi
(0,43) yang lebih
besar
dibandingkan
dengan minat bel
(0,16) dan
keamanan
bertransaksi
(0,20).
Sedangkan
kepercayaan
sendiri
dipengaruhi
variabel kualitas
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informasi dengan
koefisien regresi
sebesar (0,37)
yang lebih besar
dibandingkan
dengan variabel
kualitas layanan
(0,16).

[

Novitasari, S.PD,| Kualitas Uji asumsi Tidak terdapat
M.Ak dan Mia produk, klasik, Uji pengaruh faktor
Andika Sari, harga, regresi linear | kualitas produk,
S.Hum., M.M promosi, berganda promosi,
(2019) Analisis | kepercayaan, kepercayaan,
Faktor-Faktor kualitas kualitas website,
Yang website, reputasi vendor
Berpengaruh keamanan, terhadap minat
Terhadap Minat | reputasi beli. Dan terdapa
Beli Konsumen | vendor dan pengaruh positif
Online di kemudahan faktor harga,
Marketplace transaksi keamanan,
kemudahan
transaksi terhada
minat beli.
Ni Kadek Devi Kualitas Analisis Faktor| Hasil dari
Aprilia Agustini | produk, penelitian : (1)
(2017) Analisis | kemudahan, faktor-faktor
Faktor-Faktor kualitas yang
Yang informasi, mempengaruhi
Mempengaruhi | dan keputusan
Keputusan kepercayaan membeli di
Membeli di konsumen online shop
Online Shop mahasiswa
Mahasiswa Jurusan
Jurusan Pendidikan
Pendidikan Ekonomi
Ekonomi angkatan tahun

Angkatan Tahun
2012

2012 adalah, (a)
faktor kualitas
produk dengan
nilai varian
sebesar
68,934%, (b)
kemudahan
dengan nilai
varian sebesar

28.744%, (C)
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kualitas informasi
dengan nilai
varian sebesar
1.470%, dan (d)
kepercayaan
konsumen dengan
nilai varian
sebesar 0,853%.
(2) faktor yang
paling dominan
mempengaruhi
keputusan
membeli di
online shop
mahasiswa
Jurusan
Pendidikan
Ekonomi
angkatan tahun
2012 adalah
kualitas produk
dengan nilai
varimax rotation
68,934% .

Aszrizal Efendy
Nasution dan
Linnzy Pratami
Putri (2019)
Analisis Faktor-
Faktor Yang
Mempengaruhi
Keputusan
Konsumen
Membeli Online

Kemudahan,
gaya hidup,
harga,
kualitas
pelayanan,
promosi,
kepercayaan,
keputusan
pembelian

Deskriptif
Kuantitatif,
yaitu teknik
analisis faktor

Berdasarkan hasi|
penelitian dapat
terlihat bahwa
faktor yang
mempengaruhi
keputusan
pembelian online
adalah faktor
kemudahan, gaya
hidup, dan harga,
Hal ini
ditunjukkan oleh
nilai total Initial
Eigenvalues
yang masing-
masing > 1.

Mujiyana, Ingge
Ellisa (2013)
Analisis Faktor-
Faktor Yang
Mempengaruhi
Keputusan

Periklanan di
e-commerce,
pemasaran
melalui
email,

uji validitas
dan relibilitas,
uji normalitas,
uji
penyimpangan
asumsi klasik,

Berdasarkan dari
data dan hasil

analisis mengenal
keputusan
pembelian secara
online pada Toko
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Pembelian Via
Internet Pada
Toko Online

pemrosesan
informasi

uji regresi
linear
berganda

Online yang ada
dapat dilihat
bahwa variable
program
periklanan secarg
parsial
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap variable
pemrosesan
informasi, para
pengguna interne
memproses
informasi
terutama sampai
pada tingkatan
kedua yakni taha
perhatian
terhadap iklan
yang
diperolehnya, dar
variabel program
periklanan dan
kepercayaan
konsumen
melalui e-mail
secara signifikan
berpengaruh
langsung ke
keputusan
pembelian atau
tidak secara
langsung dengan
melalui
pemprosesan
informasi. Hal ini
berarti bahwa
keberhasilan
keputusan
pembelian yang
dilakukan oleh
pengguna interne
dipengaruhi oleh

1

(=)

variabel
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pemprosesan
informasi.

Tabel 1. 1 Penelitian Terdahulu




BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini bertempat di daerah Kota Tega

3.2 Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan selama 3 bulan, tenigitdari bulan Mei

sampai dengan bulan Juli 2021.

3.3 Jenis Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian inisdds¢bagai berikut :
a. Data Kualitatif
Data kualitatif menurut Suliyanto (2008} yaitu data dalam bentuk kata-
kata atau bukan bentuk angka. Data ini biasanygetaskan karakteristik
atau sifat.
b. Data Kuantitatif
Data kuantitatif menurut Suliyanto (206%) yaitu data yang dinyatakan
daam bentuk angka dan merupakan hasil dari pegatudan pengukuran.
Dalam penelitian ini data kuantitatif yaitu berugssil dari kuisioner untuk
mengetahui pengaruh kepercayaan, minat beli, lsalitelayanan, dan
keamanan terhadap keputusan pembelian
3.4 Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian inaadsebagai berikut :

47
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1. Data Primer
Data Primer menurut Suliyanto (208%) adalah data yang
dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sempertama.
Data primer yang digunakan dalam penelitian iniladahasil
tabulasi kuesioner responden terhadap variabledalrpenelitian.
2. Data Sekunder
Data sekunder menurut Muhammad (Sarwono 2008%P&)alah
data yang sudah tersedia sehingga kita tinggal amerdan
mengumpulkannya. Sehingga dapat disimpulkan dakanser
merupakan sumber data penelitian yang diperolelelppesecara
tidak langsung melalui media perantara (diperola dicatat oleh
pihak lain).
3.5 Populasi dan Sampel
a. Populasi
Menurut (Djarwanto, 1994:428y Populasi adalah jumlah dari
keseluruhan obyek yang akan diteliti. Dalam peilagliini populasi
yang digunakan adalah masyarakat Kota Tegal yangpape
melakukan pembelian online di Shopee.
b. Sampel
Menurut (Sugiyono, 2008: 118 Sampel adalah sebagian dari
jumlah keseluruhan dari karakteristik yang dimilidieh sebuah
populasi. Bila populasi besar, dan peneliti tidalkngkin mempelajari

semua yang ada pada populasi, misalnya karenabk&san dana,
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tenaga dan waktu, karena jumlah populasi yang geddka peneliti
menggunakan sampel dari populasi Rada penelitian ini digunakan
Indenstal Samplingdimana selama kurun waktu penelitian, peneliti
mengambil sampel sebanyak 54 responden yang teiaéri d

kuisioner.

3.6 Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data-data atau keterangan yaegukan dalam
penelitian ini, maka metode penelitian yang digamgbenulis ialah sebagai
berikut:
1. Kuisioner
Menurut Karunia, Anita., et al. (2019) Kuisioner niygakan teknik
pengumpulan data yang berupa daftar pertanyaan yé#megyikan
kepada responden atau orang yang memiliki informmaisik menggali
data untuk memenuhi kebutuhan penelitian.
2. Observasi
Menurut Karunia, Anita., et al. (2019) Observasirmpakan teknik
pengumpulan data yang diperoleh dengan cara pemtgantbservasi
terdiri dari observasi partisipan yaitu penelitutikterlibat langsung
menjadi kelompok yang diteliti observasi non pgras yaitu peneliti
hanya mengamati obyek penelitiannya.
3. Studi Pustaka
Studi Pustaka menurut Sugiyono (2012:291) merup&kganteoritis

dan referensi lain yang berkaitan dengan nilaiggadian norma yang
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berkembang pada situasi sosial yang diteliti. Steddustakaan sangat
penting dalam melakukan penelitian, hal ini yangadamenunjang
dalam penyusunan Tugas Akhir.

. Skala Likert

Menurut buku Nazir M. “Metode Penelitian ” Ghalradbnesia (2005)
Skala unidimensional yang digunakan peneliti unfudngumpulkan
sikap dan pendapat responden, disini seorang Hersgring
menggunakan skala psikometri ini untuk memahamdaagan dan
perspektif terhadap suatu merek, produk, atau ttaagar.

Skala likert memiliki bentuk pernyataan, yaitu pataan positif dan
negatif . Pernyataan positif diberi skor 4,3,2, dasedangkan bentuk
pernyataan negatif diberi skor 1,2,3, dan 4. Resptersebut
dikumpulkan dan jawaban yang memberikan indikasitpaliberi skor
tertinggi. Tidak ada masalah untuk memberikan angkentuk yang
tertinggi dan skor 1 untuk yang terendah atau geheal. Yang penting
adalah konsistensi dari arah sikap yang diperldratioemikian juga
apakah jawaban “setuju” atau “tidak setuju” disepamg disenangi,
tergantung dari isi pertanyaan dan isi dari ite@mityang disusun.

Skala Model Likert

Pilihan Jawaban Bobot Nilai
Sangat Setuju 1
Setuju 2

Tidak Setuju 3
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Sangat Tidak Setuju 4

3.7 Definisi Operasional Variabel

3.7.1 Variabel Independen

1. Kepercayaan
Definisi kepercayaan adalah suatu kepercayaan uiamawon niat
kepercayaan bahwa pihak lain dapat dipercayai;lesediaan suatu
pihak untuk peka terhadap tindakan pihak lainnyien(&t al, dalam
Sukma, Abdurrahman Adi., 201%¥). Adapun indikator-indikator
dari variabel kepercayaan, yaitu jaminan kepuaparhatian, dan
keterus-terangan.

2. Minat Beli
Menurut Kotler dan Keller (2008, definisi minat beli yaitu
perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objakg
menunjukkan keinginan konsumen untuk melakukan peéarb
Adapun faktor-faktor yang membentuk minat beli kongn
menurut Kotler, Brown, dan Makens (dalam Wibisapu#01 15!
yaitu sikap orang lain dan situasi yang tidak tesgrasi.

3. Keamanan
Keamanan adalah kemampuan toko online adalam nielaku
pengontrolan dan penjagaan keamanan atas trartetks{(Raman
Arasu dan Viswanathan A., 208#) Adapun indikator-indikator

variabel keamanan adalah sebagai berikut:
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a. Kerahasiaan / privasi

b. Pengelolaan data pribadi

C. Memberikan keyakinan akan jaminan keamanan.
4. Kualitas Pelayanan

Menurut Lovelock dalam Tjiptono (2011:58) mengemukakan

bahwa kualitas pelayanan adalah tingkatan konditi buruknya

sajian yang diberikan oleh penjual dalam rangka usskan

konsumen dengan memberikan atau menyampaikan kamgitau

permintaan konsumen melebihi apa yang diaharapkasuknen.

Adapun indikator-indikator variabel Kualitas Pelaga adalah

sebagai berikut:

a. Kehandalan Reliability) mencakup pelayanan yang baik dan
kecepatan dalam bertransaksi.

b. Daya Tanggap Responsibility mencakup ketanggapan dan
pemberian informasi.

c. Empati Empathy mencakup pemahaman kebutuhan dan
merespon keluhan.

d. Jaminan Assurancemencakup keamanan produk.

e. Bukti Fisik (Tangible3 mencakup bentuk tampilan website dan
kemudahan dan kecepatan akses.

3.7.2 Variabel Dependen
Variabel dependent adalah variabel tergantung aaabel yang

dipengaruhi oleh variabel lain. Variabel dependeaam penelitian ini
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adalah keputusan pembelian online (Y). Keputusambedan adalah tahap
dalam proses pengambilan keputusan pembelian dik@msimen benar-
benar membeli produk (Kotler dan Amstrong, 2081) Indikator
pengukuran variabel keputusan pembelian secaraeomidalah sebagai
berikut:

1. Memutuskan membeli online karena pertimbangan kagyaan.

2. Memutuskan membeli online karena pertimbangan niiakt

3. Memutuskan membeli online karena pertimbangan keama

4. Memutuskan membeli online karena pertimbangan tasli

pelayanan.
3.8 Metode Analisis Data
Untuk mengetahui hasil suatu penelitian diterimauaditolak suatu

hipotesis, maka dilakukan analisis terhadap dateg ylah diperoleh.
Analisis data adalah kegiatan setelah data daniigelesponden terkumpul.
Metode analisis data ini yaitu deskriptif kuantitahenggunakan SPSS
(Statistical Product and Service Solutiorersi 22. Kegiatan analisis data
adalah mengelompokkan data berdasarkan variabejed#n responden,
mantabulasi data berdasarkan variabel dari sek@gronden, menyajikan
data dari setiap variabel yang diteliti, melakukperhitungan untuk
menjawab rumusan masalah dan melakukan perhituagark menguiji
hipotesis yang telah diajukan. Sugiyono (26*BAdapun alat analisis data

yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagyakut:
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3.8.1 Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif adalah analisis yang berbentukian dari hasil
penelitian yang didukung dengan teori data yan@htedlitabulasi,
kemudian diikhtisarkan (Sugiyono, 20%8) Metode deskriptif ini berupa
uraian tentang masalah yang berhubungan dengamckgpan, minat
beli, kualitas pelayanan, keamanan dan keputusabgla&n.
3.8.2 Analisis Kuantitatif
Analisis data kuantitaif adalah bentuk analisa yarenggunakan
angka-angka dan perhitungan dengan metode statistika data tersebut
harus diklasifikasikan dalam kategori tertentu dengnenggunakan table-
tabel tertentu. Adapun alat analisis yang digunajaiu :
1. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atauidvala tiap
indikator pada suatu kuesioner. Suatu kuisioneatdkan valid jika
pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkassdsuatu
yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.
a. Uiji validitas dilakukan dengan membandingkan nilaiitung
dengan r tabel, apabila :
* r hitung > r tabel bernilai positif, maka variab&isebut valid
* rhitung < r tabel maka variabel tersebut tidakdsal
b. Uji validitas juga dapat dilakukan dengan mengganaRearson

Correlation yaitu dengan cara tingkat signifikamsiri hasil
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korelasi setiap indikator dengan total indikat@alaila Sig < 0,05
maka variabel tersebut valid.
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suaiesioner yang
merupakan indikator dari peubah atau konstruk. \Skaiesioner
dikatakan reliabel atau handal jika jawaban responterhadap
pernyataan konsisten atau stabil dari waktu ke wadrtanyaan yang
dijawab oleh responden konsisten atau jawaban tiddéh diacak
karena setiap pertanyaan akan mengukur hal yang.sam
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur reliatéaé dengan uji
statistic Cronbach Alphar). Suatu konstruk atau variabel dikatakan
reliabel jika memberikan nilaiof 0,60. Butir kuesioner dikatakan
reliabel (layak) jika cronbach’s alpha > 0,60 dakathkan tidak
reliabel jika cronbach’s alpha < 0,60.
3.8.3 Uji Asumsi Klasik
Sebelum dilakukan pengujian analisis regresi belgaterhadap
hipotesis penelitian, maka terlebih dahulu perlakiikan suatu pengujian
asumsi klasik atas data yang akan diolah sebaghube
1. Uji Normalitas
Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui distribdata normal
atau tidak. Uji normalitas dikatakan normal apabilai residual tersebut
mendekati nilai rata-ratanya. Dalam bentuk grafiktdgram, nilai

residual yang terdistribusi normal akan membenarklgar lonceng. Uji
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normalitas dikatakan tidak normal maka hasil ujatistik akan
terdegradasi. Tidak terpenuhinya normalitas padanunya disebabkan
nilai ektrem pada data yang diambil. Nilai ektremn terjadi karena
adanya kesalahan dalam pengambilan sampel, kesatiham input
data, atau karakteristik data yang jauh dari rata-r
2. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetapakah varian
dari variabel pada model regresi sama atau tidangYdiharapkan
adalah variasi variabelnya sama (homoskedastisia&s)yebab adanya
gejala heteroskedastisitas antara lain adany&udasa pengalaman yang
menyebabkan semakin menurunnya tingkat kesalahanagianya
peningkatan perekonomian yang menyebabkan semagnagdam
kondisi variabel yang berhubungan dengan perekanoserta adanya
peningkatan teknik pengambilan data yang membugtrveari variabel
cenderung mengecil.
3. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahuirédasi linear
yang mendekati sempurna antara dua atau lebihbehriadependen.
Terdapat beberapa penyebab adanya gejala multasiias antara lain
data variabel ekonomi yang berubah sepanjang wiektena adanya
faktor lain yang mungkin mempengaruhi, adanya penggn dari

variabel dependen, tergantung dari metode pengampdata yang
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dipakai, serta adanya kendala dan kesalahan datadelratau populasi
yang menjadi sampel.
3.8.4 Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi berganda merupakan analisis yabip lkompleks
dari analisis regresi sederhana karena memililgguantuk menganalisis
satu variabel dependen yang dapat dipengaruhdolelatau lebih variabel
bebas. Adapun bentuk persamaanya sebagai berikyita@h 2010§*4:
Y=a+hXi+bpXo+ s Xs+uXs
Keterangan:
Y = Keputusan pembelian online
X1 = Kepercayaan
X2 = Keamana
X3 = Kualitas Pelayanan
X4 = Persepsi Resiko
a = Konstanta
b1, by, b, u = Koefisien regresi X X2, Xz dan X
Dengan melihat nilai koefisien regresi pada persamath atas, maka dapat
diketahui besarnya pengaruh variabel-variabel iaddpn terhadap
variabel dependen.
3.9 Uji Hipotesis
1. Uji F
Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan variaibelependen

atara lain variabel kepercayaan, minat beli, keamabertransaksi,
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kualitas pelayanan, persepsi resiko secara simtdtdwadap keputusan

pembelian online maka digunakan uji F, adapun lahgkengujiannya

sebagai berikut:

a. Menentukan hipotesis:

Ho: by, bp, bs, w = O, artinya variabel-variabel independen secara
simultan tidak berpengaruh terhadap variabel degrend

Ha: by, by, bs, bu # O, artinya variabel-variabel independen secara
simultan berpengaruh terhadap variabel dependen.

b. Menentukan nilai faweldengardegree of freedorfdf) pembilang = m
— 1 (dengan m = jumlah variabel independen) dgedebut = n- m
(dengan n = jumlah responden). Dentgavel of significan{a) = 5%.

c. Kriteria pengujian:

Ho diterima bila: kitung< Fabel

Ho ditolak bila: Fitung > Rabel

Probabilitas kiung> Level of Significant 0,05 maka biditerima
Probabilitas kiung < Level of Significant 0,05 maka biditolak

d. Melakukan perhitungan sesuai dengan pendekatat) &htistika
yang dipergunakan yaitu dengan menggunakaalisis of Variance
(ANOVA) pada progransPSS

e. Pengambilan kesimpulan dengan membandingkan nilgiglengan
Fabel dan membandingkan probabilitasinfg dengan Level of
Significantuntuk menentukan Ha dan Ho diterima atau tidak.

2. Uji T (Uji Parsial)
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Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan variakepercayaan,

minat beli, keamanan, kualitas pelayanan secaraigbaterhadap

keputusan pembelian online maka digunakan uji gli&is hasil uji t

dilakukan sebanyak jumlah variabel independen yagugnakan dalam

pengujian.

Dalam melakukan uji hipotesis, ada dua acuan yaapmatddipakai

sebagai dasar pengambilan keputusan yaitu:

a. Berdasarkan Nilai Signifikansi (Sig.):

« Jika nilai Signifikansi (Sig). < probabilitas 0,6%ka ada pengaruh
variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Yguahipotesis
diterima.

« Jika nilai Signifikansi (Sig). > probabilitas 0,0baka tidak ada
pengaruh variabel bebas (X) terhadap variabel @erfk) atau

hipotesis ditolak.

b. Berdasarkan Perbandingan Nilai titung dengan tavel
Menentukan nilaigper: df = n-k
a=5% = 0,05
o Jika nilai kiung > taber maka ada pengaruh variabel bebas (X)
terhadap variabel terikat (Y) atau hipotesis ditexi
» Jika nilai titung < tabeimaka tidak ada pengaruh variabel bebas (X)

terhadap variabel terikat (Y) atau hipotesis dkola



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian
Hasil Penelitian Analisis Faktor-Faktor Yang Bergaruh Terhadap
Keputusan Pembelian Online Platform E-commerce &hogambaran
umum dari hasil kuisioner yang dibagikan kepadapsdrpenelitian yaitu
sebanyak 54 responden konsumen memuat karakteesplonden seperti
jenis kelamin, usia, pendidikan, uang saku, perabesebulan terakhir,

perangkat yang digunakan, dan waktu akses.
a. Karakteristik Responden

Identitas responden digunakan untuk memberikan geanb
konsumen yang pernah melakukan pembelian onlinealuaiel
platform e-commerce Shopee di daerah Kota Tegal yaenjadi
obyek penelitian, apakah dengan identitas yang ededbeda
mempunyai penilaian yang sama ataukah tidak. Dpkmelitian ini
yang dijadikan sebagai identitas responden, yajanis kelamin,
usia, pendidikan, uang saku, pembelian dalam sebigeakhir,

perangkat yang digunakan, serta waktu akses.

60
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Tabel 4.1 Tabel Analisis Data Statistik Deskriptif

Tabel Data Statistik Deskriptif

pembelian_sel
jenis_kelamin  usia pendidikan uang_saku ulan_terakhir perangkat

N Valid 54 54 54 54 54 54

Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 1.78 1.57 3.76 2.28 1.17 1.00
Median 2.00 1.00 4.00 2.00 1.00 1.00
Mode 2 1 4 1 1 1
Std. Deviation 420 .838 432 1.123 .376 .000
Variance 176 .702 .186 1.261 142 .000
Range 1 2 1 3 1 0
Minimum 1 1 3 1 1 1
Maximum 2 3 4 4 2 1
Sum 96 85 203 123 63 54

Sumber data diolah menggunakan SPSS 22 (2021)

4.1.1 Hasil Responden dari Jenis Kelamin

Tabel 4. 1.1 Distribusi Frekuensi Responden Ber#tagalenis Kelamin

jenis_kelamin

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Laki-laki 12 22.2 22.2 22.2
Perempuan 42 77.8 77.8 100.0

Total 54 100.0 100.0
Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Berdasarkan hasil olahan data pada Tabel 4.1.ihdedahwa jumlah
konsumen laki-laki ada sebanyak 12 orang deng&udresi 22,2 % dan

konsumen perembuan ada sebanyak 42 orang, tetbhahansi konsumen
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perempuan dibandingkan dengan konsumen laki-latérieaberdasarkan
hasil pengamatan pada memang nampak terlihat paifierm e-commerce
Shopee, lebih banyak konsumen perempuan yang mieprbeuk pada

platforme-commerc&hopee dibandingkan dengan konsumen laki-laki.

4.1.2 Hasil Responden dari Usia

4.1.2 Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkaa Us

Usia

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 17 s/d 21 th 35 64.8 64.8 64.8
22 s/d 25 th 7 13.0 13.0 77.8
>25th 12 22.2 22.2 100.0
Total 54 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Pada penelitian ini latar belakang usia dibagi iadir§ tingkat yaitu, usia
17 s/d 21 tahun, 22 s/d 25 tahun, dan >25 tahyerseerlihat pada Tabel
4.1.2 Latar belakang Usia terbanyak pada konsur@fopn e-commerce
Shopee yaitu usia 17 s/d 21 tahun ada sebanyalkesgibnden dengan
presentase (64,8%), konsumen yang berusia 22 $&th@b ada 7 responden
dengan presentase (13,0%), usia >25 tahun adayséba8 responden
dengan presentase (22,2%). Usia yang lebih banygmikbmli produk pada

platforme-commercé&hopee yaitu yang berusia 17 s/d 21 tahun.

4.1.3 Hasil Responden dari Pendidikan

4.1.3. Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkaudigikan
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Pendidikan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid SMA 13 24.1 24.1 241
D3/S1/S2 41 75.9 75.9 100.0
Total 54 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Pada penelitian ini latar belakang pendidikan dilmagnjadi 4 tingkat,
yaitu SD, SMP, SMA, dan D3/S1/S2, seperti terlipeda Tabel 4.1.3 Latar
belakang pendidikan terbanyak yaitu D3/S1/S2 abdarsgk 41 responden
dengan presentase (75,9%), SMA ada sebanyak 1®na=p dengan
presentase (24,1), dan untuk pendidikan SD dan 8d&k ada (0%).
Konsumen yang lebih banyak membeli produk paddqgptate-commerce

Shopee yaitu yang berlatar belakang pendidikais D'S?2 .

4.1.4Hasil Responden dari Uang Saku

Tabel 4.1.4 Distribusi Frekuensi Responden Ber#lasddang Saku

uang_saku

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid < Rp 500.000 18 33.3 33.3 333
Rp 500.000 - Rp
1.000.000 13 24.1 24.1 57.4
Rp 1.000.000 - Rp
2.500.000 13 24.1 24.1 81.5
> Rp 2.500.000 10 185 18.5 100.0
Total 54  100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)
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Pada penelitian ini berdasarkan jumlah uang sakagilimenjadi 4
tingkat, yaitu <Rp 500.000, Rp 500.000 — Rp 1.000,&p 1.000.000 — Rp
2.500.000, dan >Rp 2.500.000, seperti terlihat pealael 4.1.4 Jumlah
konsumen terbanyak yang memiliki uang saku <Rp GB@Dyaitu ada
sebanyak 18 responden dengan presentase (33,384, yang memiliki
uang saku Rp 500.000 - Rp 1.000.000 yaitu ada yakah3 responden
dengan presentase (24,1%), uang saku Rp 1.000Rp®-500.000 yaitu
ada sebanyak 13 responden dengan presentase (2dat?®Rp 2.500.000
yaitu ada sebanyak 10 responden dengan prese@&866]. Konsumen
yang lebih banyak membeli produk pada platfegraommerceShopee

yaitu yang memiliki uang saku sebesar <Rp 500.000.

4.1.5Hasil Responden dari Pembelian Sebulan Terakhir

Tabel 4.1.5 Distribusi Frekuensi Responden Ber#asaPembelian Sebulan Terakhir

pembelian_sebulan_terakhir

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Ya 45 83.3 83.3 83.3
Tidak 9 16.7 16.7 100.0

Total 54 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Pada penelitian ini berdasarkan pembelian dalanulaebterakhir
menunjukkan bahwa 45 responden dengan presentaS@88Bmayoritas
mengakui telah melakukan pembelian dalam sebulaskhiE dengan

platform e-commerceShopee, sedangkan 9 responden lainnya dengan
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presentase (16,7) tidak melakukan pembelian da&bulan terakhir. Hal
ini menunjukkan bahwa responden telah mengenafoptate-commerce
Shopee dan menentukan pilihan belanja dengan ptattscommerce

Shopee.

4.1.6 Hasil Responden dari Perangkat yang digunakan

Tabel 4.1.6 Distribusi Frekuensi Responden Ber#tasaPerangkat yang digunakan

Perangkat
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid HP 54 100.0 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Pada penelitian ini berdasarkan perangkat yanghdigan menunjukkan
bahwa seluruh responden yang berjumlah 54 respaméeggunakan HP
untuk mengakses platforsrcommercé&hopee. Kondisi ini terjadi karena
sebelumnya responden mayoritas menggunakan HPakbaeih fleksibel
dan praktis dalam mengakses platfamommerceshopee dibandingkan
menggunakan perangkat laptop dalam mengakses rptadecommerce

Shopee.

4.1.7 Hasil Responden dari Waktu Akses

Tabel 4.1.7 Distribusi Frekuensi Responden Ber#asaWaktu Akses

waktu_akses

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Pada saat waktu istiraha 4 7.4 7.4 7.4
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Pada waktu senggang 50 92.6 92.6 100.0
Total 54 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Pada penelitian ini berdasarkan waktu mengaksé&®piae-commerce
Shopee menunjukkan bahwa 50 responden dengan {ass€92,6%)
mayoritas mengakses platfoeyxcommerc&hopee pada saat waktu
senggang, sedangkan 4 responden lainnya dengantass (7,4%)

mengakses pada saat waktu istirahat.

4.2 Hasil Uji Instrumen
4.2.1Uji Validitas
Uji Validitas dilakukan untuk mengetahui apakahskamer yang sudah
dibagikan pada 54 responden dinyatakan valid. Uajiulaliditas, jika nilai
r hitung > r tabel maka item pertanyaan valid. Hdsiri uji validitas

penelitian tersebut yang diperoleh adalah:

Tabel 4.2.1 Hasil Uji Validitas

Variabel Indikator #itung label Keterangan
Kepercayaan x1 1 0.745 0,279 Valid
(x1) x1 2 0,753 0,279 Valid
x1_3 0,730 0,279 Valid
x1_4 0,735 0,279 Valid
Minat bel x1 1 0,753 0,279 Valid
(x2) x1 2 0,745 0,279 Valid
x1_3 0,730 0,279 Valid
x1_4 0,735 0,279 Valid
Kualitas x1 1 0,603 0,279 Valid
Pelayanan x1 2 0,500 0,279 Valid
(x3) x1_3 0,633 0,279 Valid
x1_4 0,719 0,279 Valid
Keamanan x1 1 0,952 0,279 Valid
(x4) x1 2 0,922 0,279 Valid
x1_3 0,877 0,279 Valid
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Keputusan x1 1 0,673 0,279 Valid
Pembelian x1 2 0,609 0,279 Valid
(y) x1 3 0,738 0,279 Valid

x1 4 0,805 0,279 Valid

Sumber: Hasil olah data, 2021.

Seperti pada Tabel 4.2.1 diperoleh nikaidg > rabey Maka item-item
pertanyaan penelitian tersebut dinyatakan valichirf§ga semua item
pertanyaan yang berhubungan dengan kepercayaant beh, kualitas
pelayanan, keamanan serta keputusan pembeliare aldipat dinyatakan
valid sehingga pertanyaan-pertanyaan yang terteakamd kuisioner

penelitian dapat digunakan dalam penelitian.

4.2.2 Hasil Uji Reliabilitas
Pada uji reliabilitas yaitu dengan metd@imnbach’s Alpha> 0,60 maka
dikatakan reliable. Hasil dari uji reliabilitas daenelitian tersebut yang

diperoleh adalah :

Tabel 4.2.2 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha Nilai Standar Keterangan
Kepercayaan (x1) 0,721 0,6 Reliabel
Minat beli (x2) 0,721 0,6 Reliabel
Kualitas Pelayanar 0,682 0,6 Reliabel
(x3)
Keamanan (x4) 0,909 0,6 Reliabel
Keputusan 0,662 0,6 Reliabel
Pembelian(y)

Sumber: Hasil olah data, 2021

Dari Tabel 4.2.2 menunjukkan bahwa variabel Keperaa (x1) nilai
Cronbach’s Alpha(0,721) > (0,60), variebel Minat beli (x2) nilai
Cronbach’s Alphg0,721) > (0,60), variabel Kualitas Pelayanan (xi&i

Cronbach’s Alpha (0,682) > (0,60), variabel Keamanan (x4) nilai
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Cronbach’s Alphg0,909) > (0,60), variabel Keputusan Pembeliam{iai
Cronbach’s Alphg0,662) > (0,60). Jadi, dapat disimpulkan bahwaabe|
Kepercayaan (x1), variabel Minat Beli (x2), variabaialitas Pelayanan
(x3), variabel Keamanan (x4), dan variabel KeputtBambelian (y) adalah

reliabel.

4.3 Hasil Uji Asumsi Klasik
4.3.1Uji Normalitas
Uji Normalitas bertujuan untuk mengetahui apakai nesidu
berdistribusi normal atau tidak. Cara menguji apakariabel keduanya
terdistribusi normal adalah dengan melakukarkajmogorov-Smirnav
Data yang terdistribusi normal ditunjukkan dengaai sig. > 0,05. Hasil
uji normalitas data dengan analisis statistic dgd@meitian ini dapat

dilihat pada tabel berikut :
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Tabel 4.3.1 Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Standardized
Residual
N 54
Normal Parametet$ Mean .0000000

Std. Deviation .96152395

Most Extreme Difference Absolute 116
Positive .090
Negative -116
Test Statistic 116
Asymp. Sig. (2-tailed) .066

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: Hasil olah data, 2021

Berdasarkan hasil uji normalitas diketahui nilgngiikansi 0,066 > 0,05

, maka dapat disimpulkan bahwa nilai residual srifiusi normal.

4.3.2 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahda tidaknya
kesamaan varian dari nilai residual untuk semugya®atan pada model
regresi. Jika nilai signifikansi (Sig) antara vae& independen dengan
absolute residual > alpha 0,05 , maka tidak terjadasalah
heteroskedastisitas.
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Tabel 4.3.2 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients’
Standardized
Unstandardized Coefficien: Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 1.497 473 3.166 .003
Total_x1 -.072 .055 -190 -1.304 .198
Total_x2 -.065 .044 -185  -1.285 193
Total_x3 .039 .049 123 .800 427
Total_x4 -.016 .074 -.034 -.223 824

Sumber: Hasil Olah Data, 2021

Berdasarkan hasil analisis uji heteroskedastisitasunjukkan nilai Sig.
variabel Kepercayaan (total x1) 0,198 > alpha Q,0ftuk nilai Sig.
variabel Minat Beli (total_x2) 0,193 > alpha 0,G&nkudian untuk nilai Sig.
variabel Kualitas Pelayanan (total_x3) 0,427 > alpt05 dan untuk nilai
Sig. variabel Keamanan (total_x4) 0.827 > alph® @#&ng berarti semua
variabel mendapatkan nilai Sig. > 0,05 maka tidakjati gejala

heteroskedastisitas.

4.3.3 Hasil Uji Multikolinearitas
Uji Multikolinearitas bertujuan untuk mengetahuiaph terjadinya
interkorelasi (hubungan yang kuat) antar variabh@éépendent (tidak terjadi
multikolinearitas). Jika nilai tolerance > 0,10 di@a nilai VIF < 10,00
maka tidak terjadi multikolinearitas. Hasil uji migblinearitas data dengan

analisis statistic dalam penelitian ini dapat ditipada tabel berikut:
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Coefficients®
Collineari
Unstandardized Standardizec ty
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance
1 (Constant) 2.507 .784 3.199 .002
Total_x1 397 .091 .453 4.363 .000 .788
Total_x2 .234 .074 .359 3.178 .003 .664
Total_x3 271 .082 .365 3.321 .002 .703
Total_x4 -.292 122 -.260 -2.388 .021 713
Coefficients®
Collinearity Statistics
Model VIF
1 (Constant)
Total_x1 1.269
Total_x2 1.505
Total_x3 1.422
Total_x4 1.403

a. Dependent Variable: Total_y

Sumber: Hasil Olah Data, 2021

Berdasarkan hasil analisis TOL dan VIF menunjukkdai tolerance

untuk variabel Kepercayaan (total_x1) 0,788 . Nid#rance untuk variabel

Minat Beli (total x2) 0,664 .

Nilai tolerance untukariabel Kualitas

Pelayanan (total_x3) 0,703 dan untuk variabel Keammdtotal x4) 0,713.

Keempat variabel tersebut memeiliki nilai tolerarfee0,10). Sedangkan,
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koefisien VIF untuk variabel Kepercayaan (total xddalah 1,269 .
Koefisien untuk variabel Minat Beli (total_x2) adhl 1,505 , untuk
koefisien VIF variabel Kualitas Pelayanan (total) e®lalah 1,422 dan
untuk koefisien VIF variabel Keamanan (total x4alath 1,403. Nilai VIF
masing-masing variabel < 10. Oleh karena itu, nitherance masing-
masing variabel > 10 dan nilai VIF < 10 maka dagiaimpulkan dalam

penelitian ini tidak terjadi Multikolinearitas.

4.4 Hasil Uji Regresi Linier Berganda
4.4.1 Koefisien Determinasi (Adj R°)

Tabel 4.4.1 Hasil Koefisien Determingsdj R?)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 764 .584 .550 .578

a. Predictors: (Constant), Total_x1, Total_x2, Tot&, Xotal_x4

Sumber: Hasil Olah Data, 2021

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (Ad), Rilai Adjusted R
Square sebesar 0,550 atau 60,0%. Hal ini menunjukigdwa variabel
independent (kepercayaan, minat beli, kualitasyp@lan, dan keamanan)
secara bersamaan dapat menjelaskan terhadap Varddpenden
(keputusan pembelian) sebesar 60%, sedangkan aissetyesar 40%

dijelaskan oleh variabel lainnya.
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4.4.2 Persamaan Regresi
Berdasarkan pengujian regresi linier berganda yatagh dilakukan

dengan menggunakan bantuan program SPSS makaldipkesil sebagai

berikut:
Tabel 4.4.2 Hasil Persamaan Regresi 1
Coefficients’
Standardized
Unstandardized Coefficieni Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2.507 .784 3.199 .002
Total_x1 .397 .091 453 4.363 .000
Total_x2 234 074 .359 3.178 .003
Total_x3 271 .082 .365 3.321 .002
Total_x4 -.292 122 -260  -2.388 .021

a. Dependent Variable: Total_y
Sumber: Hasil Olah Data, 2021

Berdasarkan table coefficients tersebut, maka pexaa regresi yang
diperoleh adalah sebagai berikut:

Y =2.507 + 0,397 x1 + 0,234 x2 + 0,271 x3 — 0,892
Keterangan :

y : Keputusan Pembelian

x1 : Kepercayaan

x2 : Minat Beli

x3 : Kualitas Pelayanan

x4 : Keamanan

Berdasarkan persamaan regresi tersebut dapat rdigtizsikan sebagai
berikut:

1) Konstanta sebesar 2,507 secara matematis menydiakam jika nilai

variabel bebas x1, x2, x3, x4 sama dengan nol meégiay adalah 2,507.
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Koefisien regresi variabel Kepercayaan (x1) sab&sd97 artinya
Kepercayaan (x1) mempunyai pengaruh terhadap \@rigbputusan
Pembelian (y). Sedangkan koefisien 0,397 menunjuldahwa setiap
peningkatan Kepercayaan sebesar 1 satuan dapatebadkan
peningkatan Keputusan Pembelian Online (y) seli:88i7 satuan.
Koefisien regresi variabel Minat beli (x2) sebe8#&34 artinya Minat
Beli (x2) mempunyai pengaruh terhadap variabel kieggan Pembelian
(y). Sedangkan koefisien 0,234 menunjukkan bahwapspeningkatan
Minat Beli sebesar 1 satuan dapat menyebabkangieatam Keputusan
Pembelian Online (y) sebesar 0,234 satuan.

Koefisien regresi variabel Kualitas Pelayanan gel)esar 0,271 artinya
Kualitas Pelayanan (x3) mempunyai pengaruh terhadapabel
Keputusan Pembelian (y). Sedangkan koefisien Ojp@&hunjukkan
bahwa setiap peningkatan Kualitas Pelayanan seliesatuan dapat
menyebabkan peningkatan Keputusan Pembelian Ofyineebesar
0,271 satuan.

Koefisien regresi variabel Keamanan (x4) sebesal920 artinya
Keamanan (x4) mempunyai pengaruh signifikan tenpadariabel
Keputusan Pembelian (y). Sedangkan koefisien -0j2@Runjukkan
bahwa setiap peningkatan Keamanan sebesar 1 satapat
menyebabkan penurunan Keputusan Pembelian Onlinesefyesar -

0,292 satuan.
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Uji F dalam penelitian ini digunakan untuk mengugngaruh variabel
independent secara simultan terhadap variabel depénBerikut ini
merupakan hasil uji F pada penelitian ini:

Tabel 4.4.3 Hasil Uji F

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 22.987 4 5.747  17.227 .000°
Residual 16.346 49 .334
Total 39.333 53

a. Dependent Variable: Total_y

b. Predictors: (Constant), Total_x4, Total_x3, Total_x1, Total_x2

Sumber: Hasil Olah Data, 2021

Berdasarkan hasil uji F pada tabel 4.4.3 disimgoulkilai siginifkan
yaitu 0,000 < nilai alpha 0,05 maka menunjukkarddpat pengaruh
kepercayaan, minat beli, kualitas pelayanan, daamk@an terhadap

keputusanpembelian.
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4.4.4Uji t
Uji t digunakan untuk menguiji secara parsial daasmg-masing variabel.

Di bawah ini merupakan hasil uji t pada peneliii@n

Tabel 4.4.4 Hasil Uji t

Coefficients

Standardized
Unstandardized Coefficient Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2.507 .784 3.199 .002
Total_x1 .397 .091 453 4.363 .000
Total_x2 234 074 .359 3.178 .003
Total_x3 271 .082 .365 3.321  .002
Total_x4 -.292 122 -.260 -2.388 .021

a. Dependent Variable: Total_y
Sumber: Hasil Olah Data, 2021

Berdasarkan persamaan regresi tersebut dapatrgiietasikan sebagai

berikut :
1. Pengaruh Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembeilane O

Ho: bl = 0 Tidak ada pengaruh Kepercayaan terhadpptidsan

Pembelian Online

H1: b1+ O terdapat pengaruh signifikan antara Kepercaterdadap

Keputusan Pembelian Online.

Berdasarkan dari hasil perhitungan yang ditunjukbaca Tabel 4.4.4
diatas, diperoleh nilai p-value hasil uji-t darriadel kepercayaan

sebesar 0,000. Dikarenakan nilai p value lebihldszi tingkat
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signifikana = 5% atau 75 (0.000 < 0.05), makaditolak; yang
berarti terdapat pengaruh signifikan antara Keperaa terhadap

Keputusan Pembelian Online.
2. Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian

Ho: bl = O Tidak ada pengaruh Minat Beli terhadap Wepan

Pembelian Online

H1: bl # O terdapat pengaruh signifikan antara Minat Belhadap

Keputusan Pembelian Online.

Berdasarkan dari hasil perhitungan yang ditunjukbada Tabel 4.4.4
diatas, diperoleh nilai p-value hasil uji-t darriadel kualitas pelayanan
sebesar 0,003. Dikarenakan nilai p value lebih Ikdari tingkat

signifikana = 5% atau (0.003 < 0.05), maka Hitolak; yang berarti
terdapat pengaruh signifikan antara Minat Beli aeidp Keputusan

Pembelian Online

3. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan dhemb

Online

Ho: b1 = 0 Tidak ada pengaruh Kualitas Pelayanamatih Keputusan

Pembelian Online

H1: bl+# O terdapat pengaruh signifikan antara Kualitasayzelan

terhadap Keputusan Pembelian Online.
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Berdasarkan dari hasil perhitungan yang ditunjukbada Tabel 4.4.4
diatas, diperoleh nilai p-value hasil uji-t darriadel kualitas pelayanan
sebesar 0,002. Dikarenakan nilai p value lebih Ikdari tingkat
signifikana = 5% atau 75 (0.002 < 0.05), makaditolak; yang berarti
terdapat pengaruh signifikan antara Kualitas Pelayaterhadap

Keputusan Pembelian Online

4. Pengaruh Keamanan Terhadap Keputusan PembeliameOnli

Ho: bl = 0 Tidak ada pengaruh Kepercayaan terhadgputkisan

Pembelian Online

H1: b1+ O terdapat pengaruh signifikan antara Kepercayadradap

Keputusan Pembelian Online.

Berdasarkan dari hasil perhitungan yang ditunjukbata Tabel 4.4.4
diatas, diperoleh nilai p-value hasil uji-t darriadel keamanan sebesar
0,021. Dikarenakan nilai p value lebih kecil danrgkat signifikana =
5% atau 75 (0.021 < 0.05), maka Hitolak; yang berarti terdapat
pengaruh signifikan antara Keamanan terhadap Kepnt®embelian

Online

4.5 Pembahasan Hasil Penelitian
4.5.1Pengaruh Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian@ine
Platform E-commerce Shopee
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabglekeayaan memiliki

nilai signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga dapat rdmulkan bahwa
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kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembetitne pada

platforme-commerc&hopee.

Adanya faktor kepercayaan berpengaruh terhadaptisgou pembelian
online, karena didalam konsep ini kepercayaan niaraiti bahwa pembeli
percaya terhadap kemampuan penjual online apakgbgbenline dapat
menjamin kemanan ketika pembeli melakukan transaMgie. Keamanan
sendiri memiliki arti bahwa transaksi penjual oalimampu dipercaya.
Semakin populer websitenline shoptersebut maka tingkat kepercayaan

pembeli kepada platfore-commerceersebut semakin tinggi.

Menurut Moorman et alyang dikutip oleh Darsono (2008}
“kepercayaan adalah suatu ketersediaan individukunmtenggantungkan
dirinya pada pihak lain yang terlibat dalam pertakakarena individu

mempunyai keyakinan pada pihak lain”.

Bertransaksi secara online memiliki kepastian ddéorimasi yang tidak
simetris. Oleh sebab itu harus ada rasa salingaparantara penjual dan
pembeli (Gefen, 2003). Hardiawan (2013) mendefaisi kepercayaan
awal, dan selanjutnya mengasumsikan bahwa apadmlarsgy konsumen
menjalin suatu hubungan dan jaringan kerja yanlg pada toko off line,
dapat meningkatkan percaya diri pada toko onlineerd&sarkan
kepercayaan dan pengalaman mereka sebelumnyagbadaniine, mereka

akan lebih suka merekomendasikan toko online kepadag lain,
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dibandingkan dengan mereka yang kurang percaydatim berbelanja di

toko online.

Hasil ini didukung oleh penelitian yang dilakukalelo Abdurrahman
Adi Sukma (2012), dimana faktor kepercayaan bergerg signifikan

terhadap keputusan pembelian melalui social netwgnkebsites.

4.5.2 Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian Ohne
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabelahbeli memiliki nilai
signifikansi 0,003 < 0,05 sehingga dapat disimpulk@hwa minat beli
berpengaruh terhadap keputusan pembelian online@ geatform e-
commerceShopee. Hasil penelitian ini sesuai dengan péaeliyang
dilakukan oleh Septifani, dkk(2014) yang menunjukkeahwa minat beli

berpengaruh signifikan dan positif terhadap kemriygembelian online.

Hasil penelitian ini menjukkan bahwa minat beligarmenentukan bagi
konsumen untuk membeli atau tidak. Menurut Maghfi(2016) tahap
kecenderungan responden untuk melakukan suatikéindaebelum benar-
benar memutuskan untuk melakukan pembelian dapatuhakibat dari
adanya rangsangan (stimulus) yang ditawarkan cdéetsphaan. Masing-
masing stimulus tersebut dirancang untuk mempehgatindakan

pembelian oleh konsumen.
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4.5.3 Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Penddian
Online
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabedlikas pelayanan
memiliki nilai signifikansi 0,002 < 0,05 sehinggamit disimpulkan bahwa
kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusabegian online pada

platforme-commerc&hopee.

Lovelock dalam Tjiptono (2011), mengemukakan bahkeslitas
pelayanan merupakan tingkatan kondisi baik burulsaji@an yang diberikan
oleh penjual dalam rangka memuaskan konsumen dengamberikan atau
menyampaikan keinginan atau permintaan konsumermhihelapa yang
diharapkan konsumen. Parasuraman, Zeithaml| dary Batam Lupiyoadi
(2001) menyebutkan ada lima faktor utama yang digan dalam menilai
kualitas pelayanan yaitureliability (kehandalan),tangible (berwujud),

responsibility(daya tanggapgssuranc€jaminan), darempathyempati).

Besarnya pengaruh yang ditimbulkan oleh faktor igualf service
menunjukan bahwa saat ini sebagian besar masyaratat menampakkan
tuntutan terhadap pelayanan yang prima, dimanakadigak lagi sekedar
membutuhkan produk yang berkualitas tetapi jugéhlebnang menikmati
kenyamanan pelayanan. Ini menunjukan bahwa kugdegks/an merupakan
suatu yang sangat penting dalam menentukan kellarhatan kelang-
sungan hidup suatu bisnis, khususnya yang memputiggkungan

kompetitif.
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Hasil ini didukung oleh studi yang dilakukan oleftlhana dan Vandana
T.K (2012). Dalam penelitiannya mengenai pengarutergice quality
terhadap perilaku pembelian konsumen dalam berjpetariine, menyebut-
kan bahwa saat ini harga dan promosi tidak lagi prarmenentukan
keputusan pembelian bagi konsumen. Menurutnya,isakbnsumen juga

melakukan penilaian pada kualitas pelayanan kegkbelanja secara online.

4.5.4Pengaruh Keamanan Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa variabalkanan memiliki nilai
signifikansi 0,021 < 0,05 sehingga dapat disimpulkeahwa keamanan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian online puatform e-
commerceShopee. Hasil ini didukung oleh studi yang dilakukoleh
Raman Arasu dan Viswanathan A. (2011) di Malaydilmana ditemukan
bahwa faktor keamanan memiliki hubungan yang goddn signifikan

dalam mempengaruhi keputusan konsumen secara online

Hasil ini bertentangan dengan penelitian yang dikak oleh
Abdurrahman Adi Sukma (2012) dimana dalam pengeliBasebut tidak ada
pengaruh positif dan signifikan antara keamanamatbap keputusan
pembelian melalui situs jejaring social. Ini tefj&hrena masih banyak
konsumen yang ragu akan kemampuan webstore dalamyehoéa dan
menjaga data pribadi mereka dengan baik. Sesungguhinwajar, karena
saat ini sebagian besar webstore adalah pengusda, rkecil, dan
menengah yang umumnya belum memiliki sistem keamgaiag memadai

untuk mengelola data pribadi konsumennya. Namunamenkarena
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ternyata sistem keamanan yang kurang memadai tetsgdk menghalangi

konsumen untuk melakukan pembelian melalui so@alarking websites.

4.5.5Pengaruh Kepercayaan, Minat Beli, Kualitas Pelayana,

Keamanan Terhadap Keputusan Pembelian Online

Berdasarkan nilai statistik uji F yang diperoleh nongukkan nilai
signifikan 0,000 < nilai alpha 0,05 , sehingga dafsimpulkan Hditerima
(Ho ditolak) yang berarti terdapat pengaruh keperaaya@at beli, kualitas
pelayanan, dan keamanan terhadap keputusan pembmiimme pada
platform e-commerceShopee. Meningkatkan kehandanlan platform
commerce dengan meningkatkan popularitas platforconemerce
memberikan beragam variasi produk untuk meningkatkanat bel,
memberikan pelayanan yang maksimal untuk konsumamg yakan
berbelanja online, memberikan jaminan keamanan pad#orm e-
commerce agar konsumen lebih tertarik yang dapahingkatkan

keputusanpembelianonline.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Kesimpulan digunakan untuk menjawab rumusan magalad diajukan
dalam peneitian ini yaitu untuk mengetahui pengatatiebel bebas yang
terdiri dari kepercayaan, minat beli, kualitas pal@an, dan keamanan
terhadap Keputusan Pembelian Secara Online PatfarRl&-commerce

Shopee, maka dapat diambil kesimpulan sebagaiuterik

1. Hasil penelitian ini membuktikan, secara parsial peteayaan
berpengaruh secara positif signifikan terhadap kKe@n Pembelian
Online Pada Platforrk-commerceShopee. Hal ini ditunjukkan dengan
nilai signifikan sebesar 0,000.

2. Hasil penelitian ini membuktikan, secara parsiahahibeli berpengaruh
secara positif signifikan terhadap Keputusan PeiabeDnline Pada
Platform E-commerce Shopee. Hal ini ditunjukkan dengan nilai
signifikan sebesar 0,003.

3. Hasil penelitian ini membuktikan, secara parsiablikas pelayanan
berpengaruh secara positif signifikan terhadap kKe@n Pembelian
Secara Online Pada Platfolsacommerceshopee. Hal ini ditunjukkan
dengan nilai signifikan sebesar 0,002.

4. Hasil Penelitian ini  membuktikan, secara parsia@peecayaan

berpengaruh secara positif signifikan terhadap Ke@n Pembelian

84
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Secara Online Pada Platfolsacommerceshopee. Hal ini ditunjukkan

dengan nilai signifikan sebesar 0,021.

5.2 Saran

Saran-saran yang dapat penulis sampaikan maka ws&farb dengan
hasil penelitian secara simultan maupun parsialkeég@mpat variabel yaitu
kepercayaan, minat beli, kualitas pelayanan, daamk@an terhadap
Keputusan Pembelian Secara Online Pada PlatEigommerceShopee,
terdapat adanya respon positif terhadap PlatfleBroommerceShopee ini
maka telah menciptakan peningkatan jumlah konsurktform E-
commerceShopee melonjak tinggi. Akibatnya, PlatforE-commerce
Shopee menjadi salah satu platfoercommercebelanja online yang
semakin populer di Indonesia. Yang kemudian merad@dah, bagaimana
strategi , PlatformE-commerceShopee untuk dapat mempertahankan
keunggulan kompetitif , Platforfa-commerceShopee agar tetap menjadi

platforme-commercéelanja populer di Indonesia.

1. Platform E-commerceShopee harus mempertahankan keamanan dan
rasa nyaman bagi konsumen, agar konsumen bisaakaralsemudahan,
rasa aman dan tenang saat berbelanja online. ggghitonsumen merasa
percaya saat berbelanja online, walaupun terkabdangak barang yang
ditawarkan tidak sesuai deskripsi.

2. Platform E-commerceShopee harus memberikan berbagai variasi
produk, detail produk yang akan dijual, meningkatinformasi produk

agar dapat meningkatkan rasa minat beli.
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3. Platform E-commerceShopee harus mempertahankan meningkatkan
keyakinan akan jaminan bagi keamanan konsumen dat@mbeli
produk tersebut. Hali ini terjadikarena konsumernrasakan adanya
privasi dalam pengelolaan data pribadi saat besaiesi.

4. PlatformE-commerc&hopee harus meningkatkan dan mempertahankan
kualitas pelayanan yang akan diberikan kepada koesuHal ini terjadi
dikarenakan konsumen mendapat pelayanan yang hatkbglanja di
platform E-commercé&hopee.

5. Untuk meningktkan keputusan pembelian pada masa gkan datang,
ada baiknya jika Platfornk-commerceShopee mampu meningkatkan
keamanan pengoperasian dan penjangkauan PlatEBcommerce
Shopee. Semisal dengan, mengintegrasikan PlatfBrgommerce
Shopee dengan jejaring sosial lainnya, untuk mehkatamasyarakat
menemukan produk yang mereka cari melalui Platf&iwommerce
Shopee. Serta untuk pengguna Platf@@roommerceShopee menjadi
point utama dalam usahanya meningkatkan performpal@n melalui
online. Salah satu langkahnya vyaitu, untuk menpeigguna dari
PlatformE-commercé&hopee, calon pengguna diharuskan mengisi data
atau identitas pribadi secara lengkap. Untuk metgni penipuan agar
lebih meningkatkan kepercayaan masyarakat akaatasi produk dari
PlatformE-commercé&hopee.

6. Bagi peneliti lain selanjutnya disarankan untuk mertuas objek

penelitian, menamnbah jumlah sampel yang ditdkin meneliti variabel
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lain yang mempengaruhi keputusan pembelian pad#fofia E-
commerceShopee. Penelitian ini dapat dijadikan sebagaiirasipdan

referensi untuk melakukan penelitian dalam bidagjerss.
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Jadwal Penelitian
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Sumber : Dari Kalender Akademik 2021
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Lampiran 1 : Keterangan Izin Penyebaran Kuisioner

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG BERPENGARUH TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN ONLINE PLATFORM E-COMMERCE
SHOPEE (Studi Kasus Pada Konsumen E-Commmerce Shopei Tegal)

KUESIONER
Kepada Yth: Saudara Responden

Di tempat

Dengan hormat, Perkenalkan nama saya Kyvani Non@im\ mahasiswi
prodi Akuntansi semester 6 dari Politeknik HaraBansama Tegal. Dalam
rangka penelitian guna menyusun Skripsi saya yangdul “Analisis Faktor-
Faktor Yang Berpengaruh Terhadap Keputusan Pemb@hdine Platform E-
Commerce Shopee (Studi Kasus pada Konsumen E-Carai8bppee di Tegal)”
maka dengan ini saya memohon kesediaan saudammdesp untuk mengisi
pertanyaan dibawah ini dengan memberikan tasppgda jawaban yang anda
anggap paling tepat.

Tidak ada maksud apapun dibalik pengisian dafteapgaan tersebut kecuali
hanya untuk keperluan ilmiah yang sedang saya t@leh karena itu jawaban
yang saudara berikan akan sangat membantu saya.

Partisipasi saudara responden dalam pengisiarr gafta@anyaan tersebut,
sangat saya hargai dan tak lupa atas kesediaaaygaisapkan terima kasih.

Hormat saya,

Kyvani Novia
Andini
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Lampiran 2 : Petunjuk Pengisian Kuisioner

A. Jawablah pertanyaan di bawah ini dengan membelisdel, sesuai data
pribadi saudar&arakteristik responden:
1. Apakah anda pernah melakukan belanja / pembelidalum&-Commerce
Shopee?
a.Ya

b. Tidak

Jika jawaban anda “Tidak”, maka anda tidak diargarkntuk melanjutkan

pengisian kuesioner dibawah ini.
1. Jenis Kelamin

a. Laki-laki

b. Perempuan
2. Usia

c. 17 tahun s/d 21 tahun
d. 22 tahun s/d 25 tahun

e. > 25 tahun
3. Apa pendidikan terakhir Anda saat ini?

a. SMA
b. S1
c. S2

d. S3
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. Berapa uang saku atau penghasilan perbulansaadiani

a. < Rp. 500.000
b. Rp. 500.000 — Rp. 1.000.000
c. Rp. 1.000.000 — Rp. 2.500.000

d. > Rp. 2.500.000

. Apakah anda memiliki koneksi internet?

a. Ya

b. Tidak

. Apakah sebulan terakhir ini melakukan pembel@nbelanja di Shopee?

a. Ya

b. Tidak

. Perangkat apakah yang digunakan untuk meng&kegsee?

a. Smartphone

b. Komputer

. Dimanakah biasanya anda mengakses Shopee?

a. Kampus
b. Rumah/Kost

c. Kantor

. Pada saat apakah anda mengakses Shopee uritelabgr?

a. Pada saat jam kuliah
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b. Pada saat jam kerja
c. Pada saat waktu istirahat
d. Pada waktu senggang
B. Berilah tanda silang\{j pada salah satu alternatif jawaban, sesuai iktiter
pilihan persetujuan dibawah ini. Pilihan jawabangdapat anda pilih :

1. SS = Sangat Setuju

2. S = Setuju

3. TS =Tidak Setuju

4. STS = Sangat Tidak Setuju

Pada bagian ini akan menanyakan faktor-faktor yaagpengaruhi
kepercayaan, minat beli, kualitas pelayanan damkean bertransaksi terhadap
keputusan pembelian pada konsumen e-commerce stMpken menunjukkan
sejauh mana anda setuju atau tidak setuju dengsingamasing pernyataan

berikut;

Kepercayaan

o2
—
)

STS

U)

No Pertanyaan S
1 E-Commerce Shopee menggambarkan sebuah
perusahaan yang dapat memberikan kepuasan
dalam berbelanja

2 E-Commerce Shopee memberikan perhatian penuh
kepada konsumen
3 E-Commerce Shopee memberikan informasi yang
benar dan apa adanya

4 E-Commerce Shopee memberikan kompensas
dana apabila pesanan tidak sesuai




Minat beli

No Pertanyaan SH

A
U7

1 Saya berbelanja di Shopee karena ingin membeli
produk tersebut

2 Saya lebih berminat berbelanja di Shopee

3 Saya akan mereferensikan e-commerce shopee
kepada orang lain yang akan membeli produk

4 Saya mencari informasi produk yang saya mingti
di shopee

Kualitas Pelayanan

U)

No Pertanyaan S

N
U

1 E-Commerce shopee melayani dengan sopan,
sesuai kebutuhan dan mengedapnkan konsumen

2 E-Commerce shopee selalu merespon keluhan
konsumen

3 E-Commerce Shopee neniliki tampilan yang
menarik dan mudah dimengerti

4 E-Commerce shopee memberikan kemudahan
dalam bertransaksi sehingga konsumen merasa
nyaman

Keamanan bertransaksi

U)

No Pertanyaan S

on
UJ

1 E-Commerce Shopee menjamin kerahasiaan data
pribadi konsumen

2 E-Commerce Shopee mempuyai pengelolaan data
pribadi yang aman dan bisa dipercaya

3 E-Commerce Shopee memberikan keyakinan gkan
jaminan keamanan bagi konsumen

Keputusan Pembelian

U)

No Pertanyaan S

N
U7

1 Saya berbelanja di Shopee karena lebih percaya

2 Saya berbelanja di Shopee karena memberikar
pelayanan yang lebih baik

3 Saya berbelanja di Shopee karene meminimalkan
resiko berbelanja onlin

4 Saya berbelanja di Shopee merupakan pilihan
alternatif untuk memenuhi kebutuhan

Sumber: Penelitian Terdahulu
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Lampiran 3 : Hasil Rekapitulasi Tabulasi Data dawaban Kuisioner Responden
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Total x4

Keamanan
x4 1 (x4 2|x4 3

Total x3

Kualitas Pelayanan
x3_1(x3_2|x3.3|x3_4

37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52

53

54

No

10
11
12
13

14
15

16
17
18
19
20
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Total y

v4

y3

y2

Keputusan Pembelian

yl

21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54

No
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10
11
12
13

14
15

16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45
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46

47

48

49

50
51

52
53
54
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Lampiran 4 : Output SPSS Uji Validitas dan Uji Réillitas Kepercayaan (x1)

Correlations

x1 1 x1l 2 x1 3 x1 4 | Total_x1

x1 1 Pearson Correlation 1 379" .381" 4347 745"

Sig. (2-tailed) .005 .004 .001 .000

N 54 54 54 54 54

x1 2 Pearson Correlation 379" 1 372 426" 753"

Sig. (2-tailed) .005 .006 .001 .000

N 54 54 54 54 54

x1 3 Pearson Correlation .381" 377 1 407" 730"

Sig. (2-tailed) .004 .006 .002 .000

N 54 54 54 54 54

x1 4 Pearson Correlation 434 426" 407" 1 735"

Sig. (2-tailed) .001 .001 .002 .000

N 54 54 54 54 54

Total_x1 Pearson Correlatior 745" 753" 730" 735" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000

N 54 54 54 54 54

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha ltems N of Items
721 727 4

Lampiran 5 : Output SPSS Uji Validitas dan Uji Réillitas Minat Beli (x2)

Correlations

x2_ 1 X2 _2 x2_3 x2_4 | Total_x2

x2 1 Pearson Correlation 1 379" 372 426" 753"

Sig. (2-tailed) .005 .006 .001 .000

N 54 54 54 54 54

X2 2 Pearson Correlation 379" 1 .381° 434 745"

Sig. (2-tailed) .005 .004 .001 .000

N 54 54 54 54 54

x2_3 Pearson Correlation 372 381" 1 407" 730"

Sig. (2-tailed) .006 .004 .002 .000

N 54 54 54 54 54

X2 4 Pearson Correlation 426" 434 407" 1 735"

Sig. (2-tailed) .001 .001 .002 .000

N 54 54 54 54 54

Total x2 Pearson Correlation 753" 745" 730" 735" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000

N 54 54 54 54 54

**_Correlation is significant at the 0.01 level (@H{ed).



Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha ltems N of Items
721 727 4
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Lampiran 6 :Output SPSS Uji Validitas dan Uji Rbllaas Kualitas Pelayanan

(x3)
Correlations
x3_1 x3_2 x3_3 x3_4 | Total_x3
x3 1 Pearson Correlation 1 322 .353" .235 .602"
Sig. (2-tailed) 018 .009 .086 .000
N 54 54 54 54 54
X3 2 Pearson Correlation 322 1 434" 379" .500"
Sig. (2-tailed) 018 .001 .005 .000
N 54 54 54 54 54
x3_ 3 Pearson Correlation .353" 434 1 426" .633"
Sig. (2-tailed) .009 .001 .001 .000
N 54 54 54 54 54
X3 4 Pearson Correlation .235 379" 426" 1 719"
Sig. (2-tailed) .086 .005 .001 .000
N 54 54 54 54 54
Total x3 Pearson Correlation .602" .500" .633" 7197 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
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N | 54| 54| 54| 54| 54|

*, Correlation is significant at the 0.05 levelt@led).

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha Items N of Items
.682 .691 4

Lampiran 7 : Output SPSS Uji Validitas dan Uji Réllitas Keamanan (x4)

Correlations

x4 1 x4 2 x4 3 | Total x4

x4 1 Pearson Correlation 1 .836" .780" 957"

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 54 54 54 54

x4 2 Pearson Correlation .836" 1 .695" 927"

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 54 54 54 54

x4 3 Pearson Correlation .780" .695" 1 .887"

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 54 54 54 54

Total x4 Pearson Correlation 952" 927" .887" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 54 54 54 54

** Correlation is significant at the 0.01 leveH@iled).



Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha ltems N of Items
.909 910 3

Lampiran 8 : Output SPSS Uji Validitas dan Uji Réllitas Keputusan

Pembelian (y)

Correlations

107

yl y2 y3 y4 Total_y
yl Pearson Correlatiorn 1 130 .267 436" 673"
Sig. (2-tailed) 350 051 .001 .000
N 54 54 54 54 54
y2 Pearson Correlation .130 1 .309 .338 .609"
Sig. (2-tailed) 350 023 012 .000
N 54 54 54 54 54
y3 Pearson Correlatiorn .267 .309 1 513" 738"
Sig. (2-tailed) 051 023 .000 .000
N 54 54 54 54 54
y4 Pearson Correlation 436" .338 513" 1 .805"
Sig. (2-tailed) .001 012 .000 .000
N 54 54 54 54 54
Total_y Pearson Correlatiory 673" .609" 738" .805" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000




N | 54| 54| 54| 54|
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54|

**_Correlation is significant at the 0.01 leveH&iled).
*, Correlation is significant at the 0.05 levelt@led).

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha Items N of Items
.662 .666 4

Lampiran 9 : Output SPSS Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Standardized
Residual
N 54
Normal Parametet$ Mean .0000000

Std. Deviation .96152395

Most Extreme Difference Absolute 116
Positive .090
Negative -116
Test Statistic 116
Asymp. Sig. (2-tailed) .066

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Lampiran 10 : Output SPSS Uji Heteroskedastisitas
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Coefficients

Standardized
Unstandardized Coefficient Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 1.497 473 3.166 .003
Total_x1 -.072 .055 -.190 -1.304 .198
Total_x2 -.065 .044 -.185 -1.285 .193
Total_x3 .039 .049 123 .800 A27
Total_x4 -.016 074 -.034 -.223 .824

Lampiran 11 : Output SPSS Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Collineari
Unstandardized Standardizec ty
Coefficients Coefficients Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance
1 (Constant) 2.507 .784 3.199 .002

Total_x1 .397 .091 453  4.363 .000 .788

Total_x2 234 .074 359  3.178 .003 .664

Total_x3 271 .082 365  3.321 .002 .703

Total_x4 -.292 122 -260 -2.388 .021 713
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Coefficients®
Collinearity Statistics
Model VIF
1 (Constant)
Total_x1 1.269
Total_x2 1.505
Total_x3 1.422
Total_x4 1.403

a. Dependent Variable: Total_y

Lampiran 12 : Output SPSS Uji Koefisien determir{asij R?)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 764 .584 .550 .578

b. Predictors: (Constant), Total_x1, Total_x2, Total_x3, Total_x4



Lampiran 13 : Output SPSS Uji Persamaan Regregjdbeia

Coefficients
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Standardized
Unstandardized Coefficient Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2.507 .784 3.199 .002
Total_x1 .397 091 453 4.363 .000
Total_x2 234 074 .359 3.178 .003
Total_x3 271 .082 .365 3.321 .002
Total_x4 -.292 122 -260  -2.388 .021

a. Dependent Variable: Total_y
Lampiran 14 Output SPSS Uji F (simultan)
ANOVA?
Sum of

Model Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 22.987 4 5747  17.227 .000
Residual 16.346 49 334
Total 39.333 53

a. Dependent Variable: Total_y

b. Predictors: (Constant), Total_x4, Total_x3, Total_x1, Total_x2
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Lampiran 15 Output SPSS Uji T (parsial)

Coefficients

Standardized
Unstandardized Coefficient Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2.507 .784 3.199 .002
Total_x1 .397 .091 453 4.363 .000
Total_x2 234 074 .359 3.178 .003
Total_x3 271 .082 .365 3.321 .002
Total_x4 -.292 122 -260 -2.388 .021

a. Dependent Variable: Total_y

Lampiran 16: Output SPSS Hasil Analisis Krakteki®esponden Jenis Kelamin

jenis_kelamin

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Laki-laki 12 22.2 22.2 22.2
Perempuan 42 77.8 77.8 100.0

Total 54 100.0 100.0

Lampiran 17: Output SPSS Hasil Analisis Krakteki®®esponden Usia

Usia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 17 s/d 21 th 35 64.8 64.8 64.8
22 s/d 25 th 7 13.0 13.0 77.8
>25 th 12 22.2 22.2 100.0

Total 54 100.0 100.0




Lampiran 18: Output SPSS Hasil Analisis Kraktekigtendidikan

Pendidikan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid SMA 13 24.1 24.1 24.1
D3/S1/S2 41 75.9 75.9 100.0
Total 54 100.0 100.0

Lampiran 19: Output SPSS Hasil Analisis Kraktekidti
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uang_saku
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid < Rp 500.000 18 33.3 33.3 33.3

Rp 500.000 - Rp

1.000.000 13 24.1 24.1 57.4

Rp 1.000.000 - Rp

2 500.000 13 24.1 24.1 815

> Rp 2.500.000 10 18.5 18.5 100.0

Total 54 100.0 100.0

Lampiran 20: Output SPSS Hasil Analisis Krakteki®®esponden Pembelian

sebulan terakhir

pembelian_sebulan_terakhir

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Ya 45 83.3 83.3 83.3
Tidak 9 16.7 16.7 100.0

Total 54 100.0 100.0
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Lampiran 21: Output SPSS Hasil Analisis Krakteki®®esponden Perangkat yang

digunakan
Perangkat
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid HP 54 100.0 100.0 100.0

Lampiran 22: Output SPSS Hasil Analisis KraktekiR®esponden Waktu Akses

waktu_akses

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Pada saat waktu istiraha 4 7.4 7.4 7.4

Pada waktu senggang 50 92.6 92.6 100.0
Total 54 100.0 100.0
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Lampiran 23 : Buku Bimbingan Tugas Akhir

BUKU BIMBINGAN TUGAS AKHIR
PROGRAM STUDI DIlI AKUNTANSI

Nama Mahasiswa
NIM

Semester & Kelas
Pembimbing 1
Pembimbing 2
Judul Tugas Akhir

TAHUN AKADEMIK GENAP 2020/2021

. Kyvam Novia Andne

....................................................................

..................

............................ ns A

Watur Qada Uoteuven E-tommurze Ch

....................................................................

di Wotn Tegal)

....................................................................
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Tanda Tangan
Pembimbing 1

Tmpogan el Vi el

| sediman  womiomixns
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Lampiran 24 : Surat Kesediaan Membimbing

SURAT KESEDIAAN MEMBIMBING TUGAS AKHIR
PROGRAM STUDI DIl AKUNTANSI

Yang bertanda tangan di bawah ini :

Nama : Hetika, S.Pd, M.Si, Ak, CAAT
NIPY :12.013.166
Jabatan : Pembimbing 1

Dengan ini menyatakan bersedia untuk membimbin@a3 #khir Mahasiswa
berikut :

Nama : Kyvani Novia Andini
NIM 18031184
Kelas : 6A Akuntansi

Judul TA  : “ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG
BERPENGARUH TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN ONLINE PLATFORM E-COMMERCE
SHOPEE (Studi Kasus Pada Konsumen E-Commmerce
Shopee di Tegal)”

Kesediaan membimbing tersebut termasuk di dalaradgéah kesediaan untuk
menyediakan waktu minimal dua kali perminggu urmkmbimbing, yaitu :
1. Hari : Menyesuaikan

Waktu : Menyesuaikan
Tempat : Menyesuaikan

Demikianlah pernyataan ini dibuat dengan sebenaaga maklum.

Tegal, 26 Mei 2021
Pembimbing 1

(Hetika, S.Pd, M.Si, Ak, CAAT)
NIPY. 12.013.166
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SURAT KESEDIAAN MEMBIMBING TUGAS AKHIR
PROGRAM STUDI DIl AKUNTANSI

Yang bertanda tangan di bawah ini :

Nama : Dewi Sulistyowati, SE, CAAT
NIPY :12.013.166
Jabatan : Pembimbing 2

Dengan ini menyatakan bersedia untuk membimbing3 #khir Mahasiswa
berikut :

Nama : Kyvani Novia Andini
NIM 18031184
Kelas : 6A Akuntansi

Judul TA  : “ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG
BERPENGARUH TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN ONLINE PLATFORM E-COMMERCE
SHOPEE (Studi Kasus Pada Konsumen E-Commmerce
Shopee di Tegal)”

Kesediaan membimbing tersebut termasuk di dalaradgéah kesediaan untuk
menyediakan waktu minimal dua kali perminggu urmkmbimbing, yaitu :
1. Hari : Menyesuaikan

Waktu : Menyesuaikan
Tempat : Menyesuaikan

Demikianlah pernyataan ini dibuat dengan sebenaaga maklum.

Tegal, 26 Mei 2021
Pembimbing 2

(Dewi Sulistyowati, SE, CAAT)
NIPY. 12.013.162



