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  MOTTO 

 

“Sesungguhnya beserta kesukaran itu ada kemudahan. Karena itu bila kau 

sudah selesai (mengerjakan yang lain). Dan berharaplah kepada 

Tuhanmu” 

(Q.S Al-Insyirah :6-8) 

 

„Pendidikan merupakan perlengkapan paling baik untuk hari tua” 

(Aristoteles) 

 

“Allah tidak membebani seseorang melainkan dengan kesanggupannya” 

(Q.S Al-Baqarah : 286) 

 

“Aku meminta kekuatan, Allah memberiku kesulitan untuk membuatku kuat. 

Aku bertanya tentang kebijaksanaan, Allah memberiku masalah untuk 

diselesaikan” 

(Salahudin Al-Ayubi) 

 

“Sukses adalah saat persiapan dan kesempatan bertemu) 

(Bobby Unser) 

 

“Kesempatan bukanlah hal yang kebetulan. Kau harus menciptakannya. 

(Chris Grosser) 
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ABSTRAK 

PENGARUH KEPERCAYAAN, KUALITAS PRODUK, 

KUALITAS INFORMASI, DAN KEMUDAHAN TRANSAKSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN FASHION ONLINE 

MELALUI APLIKASI SHOPEE  

(Studi Empiris di Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Magelang) 

 

Oleh : 

Siwi Aditya Rahayu 

NPM.14.0101.0103 
 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kepercayaan, kualitas 

produk, kualitas informasi, dan kemudahan transaksi terhadap keputusan 

pembelian fashion online melalui aplikasi shopee. Metode pengambilan sampel 

dengan metode Snowball Sampling dengan sampel 100 responden . Pengumpulan 
data dengan menggunakan kuesioner. Metode analisis yang digunakan adalah 

metode analisis regresi berganda. Secara parsial, variabel kepercayaan 

berpengaruh negatif dan tidak signifikan, variabel kualitas produk berpengaruh 

positif dan signifikan, variabel kualitas informasi tidak berpengaruh. Dan variabel 

kemudahan transaksi tidak berpengaruh. Koefisien determinasi yang 

menunjukkan bahwa 59,5% variabel kepercayaan, kualitas produk, kualitas 

informasi, dan kemudahan transaksi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

online sedangkan sisanya sebesar 40,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

diteliti.  

 

Kata kunci : keputusan pembelian fashion online, kepercayaan, kualitas 

produk, kualitas informasi, kemudahan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

       Perkembangan teknologi telah mempermudah banyak hal diberbagai 

bidang salah satunya pada bidang ekonomi. Dalam bidang ekonomi, 

internet menjadi salah satu media transaksi yang mempermudah pelaku 

ekonomi dalam menjalankan bisnis mereka sehingga faktor jarak dan 

waktu tidak lagi menjadi suatu permasalahan. Hal tersebut membuat 

banyak pelaku ekonomi mulai gencar menjadikan internet sebagai salah 

satu penunjang kegiatan bisnis mereka. Selain dapat menjalin hubungan 

bisnis dengan pelanggan secara lebih luas dan efisien, pelaku ekonomi 

juga dapat memangkas biaya-biaya yang seharusnya dikeluarkan. Hal 

inilah yang disadari sebagai peluang yang baik dalam menawarkan barang 

dan jasa kepada konsumen melalui internet dalam pengaksesannya. 

       Perkembangan teknologi  internet mempermudah masyarakat untuk 

berbelanja. Konsumen tidak perlu lagi untuk mendatangi pusat 

perbelanjaan namun cukup dengan menggunakan gadget konsumen bisa 

berbelanja dengan mengunjungi situs web yang sering disebut dengan 

online shopping. Online shopping membuat kita semakin mudah 

berbelanja tanpa menghabiskan waktu  dan tenaga, karena kemudahan 

inilah membuat online shopping semakin diminatiMelalui online pembeli 

dapat melihat berbagi produk yang ditawarkan melalui web yang di 

promosikan oleh penjual. Online shopping memungkinkan pembeli dan 
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penjual untuk tidak bertatap muka secara langsung, sehingga hal ini 

memungkinkan penjual memiliki kesempatan mendapatkan pembeli dari 

luar negeri. 

       Menurut Kotler dan Amstrong (2012), bahwa pengertian keputusan 

pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli 

dimana konsumen benar-benar membeli. Pengambilan keputusan 

merupakan suatu kegiatan individu yamg secara langsung terlibat dalam 

mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan oleh produsen. 

Menurut Assael (2010), pengambilan keputusan pembelian merupakan 

suatu tindakan yang didasari oleh pengenalan kebutuhan sebagai 

permasalahan yang dipecahkan dengan memenuhi kebutuhan tersebut dan 

proses tersebut melalui berbagai stimuli diantaranya komponen 

lingkungan sebagai fakor eksternal dan komponen psikologi sebagai faktor 

internal. Faktor tersebut mempengaruhi konsumen untuk melakukan 

pembelian dan perilaku konsumen pasca pembelian atau konsumsi. 

        Seorang konsumen dapat menentukan keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh  kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi dan 

kemudahan transaksi. Dengan adanya kepercayaan dari konsumen sangat 

mempengaruhi pembelian konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Semakin besar tingkat kepercayaan konsumen, semakin besar pula 

keuntungan yang didapat oleh penjual. Kepercayaan adalah kemauan 

seseorang untuk bertumpupada orang lain dimana orang tersebut memiliki 

keyakinan padanya. Kepercayaan merupakan kondisi mental yang 
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didasarkan oleh situasi seseorang dan konteks sosialnya. Menurut 

Rousseau (2012), kepercayaan adalah wilayah psikologis yang merupakan 

perhatian untuk menerima apa adanya berdasarkan harapan perilaku yang 

baik dari orang lain. Kepercayaan memiliki arti bahwa pembeli percaya 

terhadap kemampuan penjual online dapat menjamin keamanan ketika 

sedang melakukan transaksi pembayaran meyakinkan transaksi akan 

segera diproses. Keahlian ini terkait dengan keberadaan penjual online. 

Hal tersebut didukung oleh penelitian (Endah, 2017), menyatakan bahwa 

kepercayaan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

online shop, pada penelitian lain oleh (Ayunigtyas, 2018) menyatakan 

bahwa secara parsial kepercayaan memiliki pengaruh yang tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian daring di aplikasi Bukalapak. 

       Selain kepercayaan kualitas produk juga memperngaruhi sebuah 

keputusan pembelian konsumen. Menurut Kotler dan Armstrong 

(2016:164), kualitas produk adalah kemampuan suatu barang untuk 

memberikan hasil atau kinerja yang sesuai bahkan melebihi dari apa yang 

diinginkan pelanggan. Sedangkan menurut Mowen (2012:61), kualitas 

produk merupakan proses evaluasi secara keseluruhan kepada pelanggan 

atas perbaikan kinerja produk. Hal tersebut didukung oleh penelitian 

(Wicaksana, 2016) bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian layanan internet. 

       Keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh kualitas produk 

saja melainkan dengan kualitas informasi juga. Karena kualitas informasi 
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yang akurat akan membuat konsumen loyal terhadap produk yang akan 

dibeli. Semakin kualitas informasi yang  disajikan berguna maka 

konsumen akan tertarik dengan   produk tersebut. Menurut (Mukhtar, 

2014), informasi yang disajikan pada online shop sebaiknya mencakup 

informasi yang berkaitan dengan produk dan jasa yang ada pada online 

shopping. Informasi tersebut sebaiknya berguna dan relevan dalam 

memprediksi kualitas dan kegunaan produk atau jasa. Untuk memuaskan 

kebutuhan informasi konsumen daring, informasi produk dan jasa harus 

up-to-date, membantu pembeli daring dalam membuat keputusan, 

konsisten, dan mudah dipahami. Hal tersebut didukung oleh penelitian 

(Dwi, 2018) bahwa kualitas informasi  berpengaruh positif tetapi tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada pelanggan online shop 

Shopee, pada penelitian lain oleh (Annisa, 2019) menyatakan bahwa 

secara parsial kualitas informasi berpengaruh positif tetapi tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian online melalui aplikasi Shoppe. 

       Hal yang menjadi pertimbangan selanjutnya adalah faktor kemudahan 

transaksi. Kemudahan dapat didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang 

percaya bahwa menggunakan suatu teknologi akan bebas dari usaha. 

Menurut (Sari, 2015), faktor kemudahan terkait dengan bagaimana 

operasional bertransaksi secara online. Biasanya calon pembeli akan 

mengalami kesulitan pada saat pertama kali bertransaksi online, dan 

cenderung mengurungkan niatnya karena tidak tahu cara bertransaksi 

online. Di lain pihak, ada juga calon pembeli yang berinisiatif untuk 
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mencoba karena telah mendapatkan informasi tentang cara bertransaksi 

online. Hal ini didukung oleh penelitian (Kartika dan Hendra, 2018) 

bahwa kemudahan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian daring di aplikasi Bukalapak. 

       Dari segi pekerjaan, 60% mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis 

sudah pernah melakukan pembelian produk fashion secara online sehingga 

mahasiswa fakultas ekonomi menjadi sampel dalam penelitian ini. Untuk 

mengetahui hal tersebut,maka perlu dilakukan penelitian seberapa besar 

pengaruh keputusan pembelian online di Universitas Muhammadiyah 

Magelang khususnya Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Maka penulis akan 

menjadikan mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis sebagai bahan 

penelitian. Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kepercayaan, Kualitas 

Produk, Kualitas Informasi dan Kemudahan terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Fashion Online melalui aplikasi Shopee pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 

Magelang”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis merumuskan pokok 

masalah penelitian sebagai berikut : 

1. Apakah kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi, dan 

kemudahan transaksi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

online? 



6 
 

 

2. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

online? 

3. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

online? 

4. Apakah kualitas informasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

online?  

5. Apakah kemudahan transaksi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian online? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, maka penelitian ini 

bertujuan untuk : 

1. Menguji dan menganalisis apakah kepercayaan, kualitas produk, 

kualitas informasi dan kemudahan transaksi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian online. 

2. Menguji dan menganalisis apakah kepercayaan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian online. 

3. Menguji dan menganalisis apakah kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian online. 

4. Menguji dan menganalisis apakah kualitas informasi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian online. 

5. Menguji apakah kemudahan transaksi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian online. 
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D. Kontribusi Penelitian 

Dalam penelitian ada beberapa manfaat yang ingin dicapai : 

1. Manfaat Teoritis 

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk menguatkan 

teori tentang ilmu manajemen pemasaran, khususnya yang 

berkaitan dengan kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi 

dan kemudahan transaksi. 

b. Menjadi bahan referensi atau bacaan, khususnya bagi pihak yang 

mengadakan penelitian sejenis. 

2. Manfaat Praktis 

a. Membantu memberikan informasi bagi perusahaan pemasok  

fashion online tentang factor-faktor yang mendorong keputusan 

pembelian konsumen, terutama dari faktor yang berkaitan dengan 

kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi, dan kemudahan 

transaksi. 

b. Membantu perusahaan dalam mengembangkan strategi pemsaran 

yang berkaitan dengan keputusan pembelian online. 

E. Sistematika Pembahasan 

Penyusunan skripsi ini terdiri dari lima bab dimana antara bab yang satu 

dengan bab yang lain merupakan satu komponen yang saling berkaitan. 

Sistematika penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagian Awal 
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Bagian ini berisi  sampul, halaman, judul, halaman pengesahan, 

halaman pernyataan risinalitas, halaman riwayat hidup, halaman motto, 

kata pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, daftar lampiran, 

dan abstrak. 

2. Bagian Inti Skripsi 

Bab inti skripsi terdiri dari : 

Bab 1  : Pendahuluan 

Bab ini bertujuan untuk memberikan informasi kepada para 

pembaca mengenai latar belakang masalah, perumusan 

masalah, tujuan penelitian, kontribusi penelitian, dan 

sistematika pembahasan 

Bab 2   :  Tinjauan Pustaka dan Perumusan Hipotesis 

Bab ini mengemukakan teori-teori yang mendasari analisis 

data yang diambil dari beberapa literature pustaka dan hasil 

penelitian terlebih dahulu, dan hipotesis 

Bab 3   :   Metode Penelitian 

Pada bab ini diuraikan metode yang digunakan dalam 

penelitian, Metode penelitian ini akan diuraikan mulai dari 

objek penelitian, populasi dan sampel, jenis data, uji data, dan 

metode analisis yang digunakan. 

Bab 4  :    Hasil Pembahasan 
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Pada bab ini akan dikemukakan hasil penelitian dan 

pembahasan masalah dengan menggunakan alat analisis 

SPSS, sehingga dapat mencapai tujuan penelitian. 

Bab 5  :    Kesimpulan 

Bagian ini merupakan bagian akhir dari penyusunan skripsi 

dimana akan dikemukakan kesimpulan dan saran 

3. Bagian Akhir Skripsi  

Bagian akhir berisi daftar pustaka dan lampiran. 
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BAB II 

 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN 

HIPOTESIS 

 

 

A. Telaah Teori 

1. Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Armstrong (2014:159-174) keputusan pembelian 

konsumen dipengaruhi empat faktor, diantaranya sebagai berikut : 

a. Faktor Budaya (cultural) 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku 

pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku 

paling dasar. Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan 

seperangkat nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga 

dan lembaga-lembaga penting lainnya. Masing-masing sub budaya 

terdiri dari sejumlah sub budaya yang lebih menampakkan 

identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya seperti 

kebangsaanagama, kelompok, ras, dan wilayah geografis. 

b. Faktor Sosial (Social) 

Selain faktor budaya,perilaku pembelian konsumen juga 

dipengaruhi oleh faktor sosial diantaranya sebagai berikut : 

1. Kelompok acuan 

Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat 

diartikan sebagai kelompok yang dapat memberikan pengaruh 

secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau 
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perilaku seseorang tersebut. Kelompok ini biasanya disebut 

dengan kelompok keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang 

dapat memberikan pengaruh secara langsung terhadap 

seseorang. 

2. Keluarga 

Keluarga dibedakan menjadi dua bagian dalam sebuah 

organisasi pembelian konsumen. Pertama keluarga yang 

dikenal dengan istilah keluarga orientasi. Keluarga jenis ini 

terdiri dari orang tua dan saudara kandung,seseorang yang 

dapat memberikan orientasi agama, politik, dan ekonomi serta 

ambisi pribadi, harga diri dan cinta. Kedua, keluarga yang 

terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang. 

Keluarga jenis ini bisa dikenal dengan keluarga prokreasi. 

3. Peran dan status 

Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat 

mempengaruhi perilaku pembelian seseorang adalah peran dan 

status mereka didalam masyarakat. Semakin tinggi peran 

seseorang didalam  sebuah organisasi maka akan semakin 

tinggi pula status mereka didalam organisasi tersebut  dan 

secara langsung dapat berdampak pada perilaku pembelinya. 

c. Faktor Pribadi (Personal) 
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Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakteristik 

pribadi diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan 

ekonomi, gaya hidup, serta keperibadian dan konsep diri pembeli. 

1. Usia dan siklus hidup keluarga 

Orang yang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda 

sepanjang hidupnya yang dimana setiap kegiatan konsumsi 

dipengaruhi oleh siklus hidup keluarga. 

2. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat 

mempengaruhi pola konsumsinya. Selain itu,biasanya 

pemilihan produk juga dilakukan berdasarkan oleh keadaan 

ekonomi seseorang seperti besar penghasilan yang dimiliki, 

jumlah tabungan, utang dan sikap terhadap belanja dan 

menabung. 

3. Gaya Hidup 

Gaya hidup dapat diartikan sebagai sebuah pola hidup 

seseorang yang terungkap dalam aktivitas, minat, dan opininya 

yang terbentuk melalui sebuah kelas sosial dan pekerjaan. 

Tetapi, kelas sosial dan pekerjaan yang sama tidak menjamin 

munculnya sebuah gaya hidup yang sama. Melihat hal ini 

sebagai sebuah peluang dalam kegiatan pemasaran, banyak 

pemasar yang mengarahkan merek mereka kepada gaya hidup 

seseorang. 
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4. Kepribadian  

Setiap orang memiliki berbagai macam karaktersitik 

kepribadain yang berbeda-beda yang dapat mempengaruhi 

aktivitas kegiatan pembelinya. Kepribadian merupakan ciri 

bawaan psikologis manusia yang berbeda menghasilkan sebuah 

tanggapan relatif konsisten dan bertahan lama terhadap 

rangsangan lingkungannya. Kepribadian dapat menjadi variabel 

sangat berguna dalam menganalisis pilihan merk konsumen. 

Hal ini disebabkan beberapa kalangan konsumen akan memilih 

merk yang cocok dengan kepribadiannya. 

d. Faktor Psikologis (Psychological) 

Ada empat faktor utama yang mempengaruhi faktor psikologis : 

1.  Motivasi 

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu 

tertentu. Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul 

dari tekanan biologis sepert lapar haus, dan rasa 

ketidaknyamanan. Sedangkan beberapa kebutuhan 

lainnyadapat bersifat psikogenesia : kebutuhan yang berasal 

dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan 

pengakuan,penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. 

Ketika seseorang mengamati sebuah merk, ia akan bereaksi 

tidak hanya pada kemampuan nyata yang terlihat pada merk 

tersebut, melainkan juga melihat petunjuk lain yang samar 



14 
 

 

2. Persepsi 

Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan 

tindakan. Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi yang 

akan dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. 

Persepsi dapat dairtikan sebagai sebuah proses yang digunakan 

individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterprestasi 

masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran (Kotler 

dan Armstrong 2014:172). Persepsi tidak hanya bergantung 

pada rangsangan fisik tetapi juga pada rangsangan yang 

behubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu 

yang bersangkutan. 

3. Pembelajaran 

Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang 

timbul dari pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin 

bahwa pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan kerja antara 

pendorong, rangsangan, isyarat bertindak, tanggapan,dan 

penguatan. Teori pembelajaran mengajarkan kepada para 

pemasar bahwa mereka dapat membangun permintaan atas 

suatu produk dengan mengaitkan pada pendorongnya yang 

kuat, menggunakan isyarat yang memberikan motivasi, dan 

memberikan penguatan positif karena pada dasarnya konsumen 

akan melakukan generalisasi terhadap suatu merk. 

4. Keyakinan dan sikap 
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Melalui bertindak dan belajar,orang mendapatkan keyakinan 

dan sikap. Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku 

pembelian konsumen. Keyakinan dapat diartikan sebagai 

gambaran pemikiran seseorang tentang gambaran sesuatu. 

Keyakinan orang tentang produk atau merk akan 

mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Selain keyakinan, 

sikap merupakan hal yang tidak kalah pentingnya. Sikap adalah 

evaluasi, perasaan emosi, dan kecenderungan tindakan yang 

menguntungkan atau tidak menguntungkan dan bertahan lama 

pada seseorang terhadap suatu objek atau gagasan tertentu.. 

(Kotler dan Armstrong 2014:174).\ 

Tahapan Proses Keputusan Pembelian Menurut Kotler dan Armstrong 

(2014:176-178). 

a. Pengenalan  Masalah (Problem Recognition) 

Proses pembeli dimulai dengan pengenalan masalah atau 

kebutuhan. Pembeli menyadari suatu perbedaan antara keadaan 

yang diinginkannya. Kebutuhan itu dapat digerakkan oleh 

rangsangan dari dalam diri pembeli atau dari luar. Pemasar perlu 

mengenal berbagai hal yang dapat menggerakkan kebutuhan atau 

minat tertentu dalam  konsumen. 

b. Pencarian Informasi (Information Search) 

Seorang konsumen yang mulai tergugah minatnya mungkin  akan 

atau mungkin tidak mencari informasi yang lebih baik lagi. Jika 
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dorongan konsumen adalah kuat dan obyek yang dapat memuaskan 

kebutuhan itu tersedia, konsumen akan membeli obyek itu. Jika 

tidak, kebutuhan konsumen ini tinggal mengendap dalam 

ingatannya dan tidak lebih lanjut mencari informasi sehubungan 

dengan  kebutuhan  itu. 

c. Penilaian Alternatif (Evaluation of Alternatives) 

Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin tentang 

banyak hal, selanjutnya konsumen harus melakukan penilaian 

tentang beberapa alternatif yang ada dan menentukan langkah 

selanjutnya. 

d. Keputusan  Membeli (Purchase Decision) 

Setelah tahap-tahap awal dilakukan, sekarang tiba saatnya bagi 

pembeli untuk menentukan pengambilan keputusan apakah jadi 

membeli atau tidak. Jika keputusan menyangkut jenis produk,  

bentuk produk, merk, penjual, kualitas dan sebagainya. 

e. Perilaku Setelah Pembelian (Postpurchase Behaviour) 

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami 

beberapa tingkat kepuasan atau tidak ada kepuasan. Ada 

kemungkinan bahwa pembeli memiliki ketidakpuasan setelah 

melakukan pembelian, karena mungkin harga barang dianggap 

terlalu mahal, atau mungkin karena tidak sesuai dengan keinginan 

atau gambaran sebelumnya dan sebagainya. Untuk mencapai 

keharmonisan dan meminimumkan ketidakpuasan pembeli harus 
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mengurangi keinginan-keinginan lain sesudah  pembelian atau juga 

pembeli harus mengeluarkan waktu lebih banyak lagi untuk 

melakukan evaluasi sebelum membeli. 

Ada banyak faktor yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian. Keputusan membeli secara online dipengaruhi 

oleh beberapa al antara lain : 

a. Efisiensi untuk pencarian (waktu cepat, mudah dalam penggunaan, 

dan usaha pencarian mudah) 

b. Value (harga bersaing, kualitas produk, dan kualitas pelayanan 

yang baik) 

c. Interaksi (informasi, keamanan, load time, hubungan pemasaran 

relasional dan navigasi). 

Ada beberapa peranan keputusan pembelian menurut Swastha dan 

Handoko (2011) berpendapat bahwa ada 5 peran individu dalam 

sebuah  keputusan pembelian, yaitu : 

a. Pengambilan inisitaif (initiator):individu yang mempunyai inisiatif 

pembelian barang tertentu atau yang mempunyai kebutuhan atau 

keinginan tetapi tidak mempunyai wewenang untuk melakukan 

sendiri. 

b. Orang yang mempengaruhi (influencer): individu yang 

mempengaruhi keputusan untuk membeli baik secara sengaja 

maupun  tidak sengaja. 
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c. Pembuat keputusan (decide) : individu yang memutuskan apakah 

akan membeli atau tidak, apa yang akan dibeli, bagaimana 

membelinya, kapan dan dimana membelinya. 

d. Pembeli (buyer) : individu yang melakukan pembelian yang 

sebenarnya. 

e. Pemakai (user) : individu yang menikmati atau memakai produk 

atau  jasa yang dibeli. 

2. Kepercayaan 

Menurut Kotler dan Keller (2012) kepercayaan adalah kesediaan 

perusahaan untuk bergantung pada mitra bisnis. Kepercayaan 

tergantung pada beberapa faktor antar pribadi dan antar organisasi 

seperti kompetensi, integritas, kejujuran dan kebaikan hati.        

Membangun kepercayaan bisa menjadi hal yang sulit dalam situasi 

online, perusahaan menerapkan peraturan ketat kepada mitra bisnis 

online mereka dibanding mitra lainnya. Pembeli bisnis khawatir bahwa 

mereka tidak akan mendapatkan produk atau jasa dengan kualitas yang 

tepat dan dihantarkan ke tempat yang tepat pada waktu yang tepat 

begitupun sebaliknya. Kepercayaan menjadi faktor yang sangat 

penting karena membuat konsumen tertarik untuk membeli produk 

online. Kepercayaan terhadap online shop sangat penting karena 

kompleksitas dan keragaman interaksi online melalui media sosial 

(Leeraphong dan Mardjo, 2013). Dari hasil yang dirasakan konsumen, 

kepercayaan belanja secara online mempengaruhi niat pembelian 
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melalui media sosial. Persepsi   konsumen dari konsistensi dan 

kejujuran pengecer online yang ditemukan menjadi pengaruh yang 

kuat pada kepercayaan konsumendi online shop ( Rose et al.2011).    

Media saran penyedia untuk melakukan pembelian online banyak juga 

yang melakukan penjualan produk fiktif. Sehingga seseorang harus 

lebih teliti dan jeli sebelum mengambil keputusan. Oleh karena itu, 

diharapkan oembeli selalu teliti dalam melakukan pembelian dan 

melakukan pengecekan terhadap informasi yang diberikan dan 

keberadaan online shop tersebut. 

       Menurut Siagian dan Cahyono (2014), kepercayaan merupakan 

sebuah keyakinan dari salah satu pihak mengenai maksud dan perilaku 

yang ditujukan kepada pihak lainnya, dengan demikian kepercayaan 

konsumen didefinisikan sebagai suatu harapan konsumen bahwa 

penyedia jasa bisa dipercaya atau diandalkan dalam memenuhi 

janjinya. Sedangkan menurut Gunawan (2013), kepercayaan 

didefinisikan sebagai bentuk sikap yang menunjukkan perasaan suka 

dan tetap bertahan untuk mengunakan suatu produk atau merk.    

Kepercayaan akan timbul dari benak konsumen apabila produk yang 

dibeli mampu memberikan manfaat atau nilai yang diiginkan 

konsumen pada suatu produk. 

3. Kualitas Produk 

Pengertian kualitas produk memiliki inti pada upaya pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan pelanggan yang bertujuan untuk 



20 
 

 

mengimbangi harapan pelanggan. Menurut Kotler dan Armstrong 

(2014:11), kualitas produk adalah kemampuan sebuah produk dalam 

memperagakan fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, 

reabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk 

juga atribut produk lainnya. Menurut Kotler dan Keller (2016:164), 

kualitas produk adalah kemampuan suatu barang untuk memberikan 

hasil atau kinerja yang bahkan melebihi dari apa yang diinginkan 

pelanggan. Sedangkan menurut Mowen (2012:61), kualitas produk 

merupakan proses evaluasi secara keseluruhan kepada pelanggan atas 

perbaikan kinerja suatu produk. 

       Ada beberapa pendapat mengenai dimensi kualitas produk, antara 

lain menurut Kotler (2016;203) apabila perusahaan ingin 

mempertahankan keunggulan kompetitifnya dalam pasar maka 

perusahaan harus mengerti aspek dimensi apa saja yang digunakan 

oleh konsumen untuk membedakan produk yang dijual perusahaan 

tersebut dengan produk pesaing. Oleh karena itu, produk dimasukkan 

ke dalam 9 dimensi, yaitu : 

a. Bentuk 

Produk dapat dibedakan secara jelas dengan yang lainnya 

berdasarkan bentuk ,ukuran, atau struktur  fisik produk. 

b. Ciri-ciri produk 
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Karakteristik sekunder atau pelengkap yang berguna untuk 

menambah fungsi dasar yang berkaitan dengan pilihan-pilihan 

produk pengembangannya. 

c. Kinerja 

Berkaitan dengan aspek fungsional suatu barang dan merupakan 

karakteristik utama yang dipertimbangkan pelanggan dalam 

membeli barang tersebut. 

d. Ketepatan atau kesesuaian 

Berkaitan dengan tingkat kesesuaian dengan spesifikasi yang 

ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan pelanggan. 

Kesesuaian merefleksikan derajat ketepatan antara karakteristik 

desain produk dengan karakteristik kualitas standar yang 

ditetapkan. 

e. Daya Tahan 

Berkaitan dengan berapa lama suatu produk dapat digunakan tanpa 

menimbulkan masalah pada saat penggunaan. 

f. Keandalan 

Berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu barang 

berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam 

periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu pula. 

g. Gaya 

Penampilan produk dan kesan terhadap produk. 

h. Desain  
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Keseluruhan keistimewaan produk yang akan mempengaruhi 

penampilan dan fungsi pokok terhadap keinginan konsumen. 

Sedangkan menurut Mowen dan Minor dalam Dinawan (2012) 

memberikan beberapa dimensi dari kualitas produk, yaitu : 

1. Kinerja 

Kinerja disini adalah kinerja utama dari karakteristik pengoperasian 

produk. 

2. Reliabilitas dan Keandalan 

Reliabilitas adalah konsistensi keinerja produk. Bebas dari 

kerusakan atau tidak berfungsi. 

3. Daya Tahan 

Rentang kehidupan produk/umur pemakaian produk. 

4. Keamanan 

Produk yang tidak aman merupakan produk yang memiliki kualitas 

yang kurang/rendah. 

Menurut (Sutisni, 2010), terdapat beberapa faktor dari kualitas produk, 

antara lain : 

a. Fungsi suatu barang. Fungsi suatu barang yang dihasilkan 

hendaknya memperhatikan fungsi untuk apa barang tersebut 

digunakan atau dimaksudkan sehingga barang-barang yang 

dihasilkan dapat memnuhi fungsi tersebut. 

b. Wujud luar. Salah satu fungsi penting yang sering digunakan oleh 

konsumen dalam melihat suatu barang pertama kalinya untuk 
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menentukan kualitas atau mutu adalah wujud luar barang tersebut. 

Faktor wujud luar suatu produk tidak hanya dilihat dari bentuk, 

tetapi juga warna, pembungkusan, dan sebagainya. 

c. Biaya barang tersebut. Umumnya biaya atau harga dari suatu 

barang akan dapat menentukan kualitas dari barang tersebut. Hal 

ini berarti bahwa barang-barang yang mempunyai harga mahal 

dapat menunjukkan kualitas barang tersebut lebih baik. 

4. Kualitas informasi 

Kualitas informasi sangat dipengaruhi oleh 3 hal pokok, yaitu : 

a. Akurasi (Accuracy) 

Sebuah informasi harus akurat karena dari sumber informasi hingga 

penerima informasi kemungkinan banyak terjadi gangguan yang 

dapat mengubah atau merusak informasi tersebut. Informasi 

dikatakan akurat apabila informasi tersebut tidak bias atau 

menyesatkan, bebas dari kesalahan-kesalahan dan harus jelas 

mencerminkan maksudnya. Ketidakakuratan sebuah informasi 

dapat terjadi karena sumbe informasi (data) mengalami gangguan 

atau kesengajaan sehingga merusak atau mengubah data-data asli 

tersebut. Beberapa hal yang dapat berpengaruh terhadap keakuratan 

sebuah informasi antara lain adalah : 

1. Informasi yang akurat harus memiliki kelengkapan yang baik, 

karena bila informasi yang dihasilkan sebagian tentunya akan 

mempengaruhi dalam pengambilan keputusan atau menentukan 
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tindakan secara keseluruhan, sehingga akan berpengaruh 

terhadap kemampuannya untuk mengontrol atau memecahkan 

suatu masalah dengan baik. 

2. Informasi yang dihasilkan oleh proses pengolahan data, 

haruslah benar sesuai dengan perhitungan-perhitungan yang 

ada dalam proses tersebut. 

3. Informasi harus aman dari segala gangguan (noise) dapat 

mengubah atau merusak akurasi informasi tersebut dengan 

tujuan utama. 

b. Tepat Waktu (Timeless) 

Informasi yang dihasilkan dari suatu proses pengolahan data, 

datangnya tidak boleh terlambat (usang). Informasi yang terlambat 

tidak akan mempunyai nilai ynag baik, karena informasi 

merupakan landasan dalam pengambilan keputusan. Kesalahan 

dalam mengambil keputusan akan berakibat fatal bagi perusahaan.   

Mahalnya informasi disebabkan harus cepat dan tepat informasi 

tersebut didapat. Hal itu disebabkan oleh kecepatan untuk 

mendapatkan, mengolah, dan mengirimkan informasi tersebut 

memerlukan bantuan teknologi-teknologi terbaru. Dengan 

demikian diperlukan teknologi-teknologi mutakhir untuk 

mendapatkan, mengolah dan mengirimkan informasi tersebut. 
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c. Relevansi (Relevancy) 

Informasi dikatakan berkualitas jika relevan bagi pemakainya. Hal 

ini berarti bahwa informasi tersebut haru bermanfaat bagi 

pemakainya. Relevansi informasi untuk tiap-tiap orang satu dengan 

lainnya berbeda. 

5. Kemudahan Transaksi 

Menurut Amijaya (2010) persepsi kemudahan berdampak pada 

perilaku, yaitu semakin tinggi persepsi seseorang tentang kemudahan 

menggunakan sistem, semakin tinggi pula tingkat pemanfaatan 

teknologi informasi. Biasanya konsumen harus mengunjungi toko 

untuk membeli suatu produk. Keberadaan menu transaksi online 

membuat proses pembelian barang dan jasa dapat dilakukan dengan 

lebih mudah dan praktis. Pilihan pembayaran yang beragam juga 

tersedia untuk memabantu memenuhi kebutuhan. Kemajuan teknologi 

juga menyebabkan semakin banyaknya toko online. Hal ini semakin 

mempermudah konsumen memperoleh barang. Penyediaan produk 

juga semakin variatif dan bersaing. Tidak lagi khawatir dengan lokasi 

tempat tinggal yang tidak memungkinkan untuk membeli suatu barang 

yang sangat diinginkan. Faktor kemudahan ini terkait dengan 

bagaimana operasional bertransaksi secara online. Menurut Park dan 

Yoon, internet shopping memungkinkan pelanggan untuk menghemat 

waktu dan usaha saat membeli produk yang diinginkan (Ardiyanto, 
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dkk,2015). Vankatesh san Davis (2000) membagi dimensi kemudahan 

menjadi berikut : 

1. Interaksi individu dengan sistem jelas dan mudah dimengerti (clear 

adn understandable) 

2. Tidak dibutuhkan banyak usaha untuk berinteraksi dengan sistem 

tersebut (does nor require a lot of mental effort) 

3. Sistem mudah digunakan (easy to use) 

4. Mudah mengoperasikan sistem sesuai dengan apa yang dikerjakan 

(easy to get the system to do what wants to do) 

B. Telaah Penelitian Sebelumnya 

Penelitian yang dilakukan oleh (Ardyanto, 2015) dengan judul Pengaruh 

Kemudahan dan Kepercayaan menggunakan E-Commerce terhadap 

Keputusan Pembelian Online yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

kemudahan dan kepercayaan terhadap keputusan pembelian online dengan 

hasil bahwa kemudahan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian online, kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian online, kemudahan dan kepercayaan menggunakan E-

commerce berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian online 

secara simultan. 

       Penelitian oleh (Annisa, 2019) dengan judul Pengaruh Kepecayaan, 

Kemudahan dan Kualitas Informasi terhadap Keputusan Pembelian 

OnlineMelalui Aplikasi Shopee yang bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi terhadap 
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pembelian online dengan hasil penelitian pengujian secara parsial 

menunjukkan bahwa kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi 

berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Namun secara simultan menunjukkan bahwa kepercayaan, kemudahan dan 

kualitas informasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian online. 

       Hasil penelitian lain dari (Wahyuni dan Irawan, 2017) dengan judul 

Pengaruh Kepercayaan, Kemudahan, dan Kualitas Informasi terhadap 

Keputusan Pembelian Online di Situs Online Fashionmenunjukkan bahwa 

secara simultan kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi 

berpengaruh signifikan. Secara parsial menunjukkan bahwa kepercayaan, 

kemudahan, dan kualitas informasi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

       Hasil penelitian dari (Yuniarti, 2016) yang berjudul Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, dan Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Fashion secara Online yang menunjukkan hasil bahwa secara simultan 

terdapat pengaruh signifikan antara variabel kualitas produk, harga dan 

kepercayaan terhadap keputusan pembelian online. 

       Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh (Mulyadi, 2018) yang 

berjudul Pengaruh Kepercayaan, Kemudahan,dan Kualitas Informasi 

terhadap Keputusan Pembelian Online di Toko Lazada dengan 

menyatakan bahwa secara simultan bahwa kepercayaan, kemudahan, dan 
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kualitas informasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

di toko online. 

C. Perumusan Hipotesis 

1. Pengaruh Kepercayaan, Kualitas Produk, Kualitas Informasi, dan 

Kemudahan Transaksi terhadap Keputusan Pembelian 

Kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi, kemudahan transaksi 

merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

secara online. Adanya kepercayaan, yang semakin singgi, kualitas 

produk yang berkualitas, kualitas informasi yang baik, dan kemudahan 

transaksi dalam penggunaan seperti harapan konsumen maka keputusan 

pembelian online juga akan meningkat. 

       Penelitian yang dilakukan oleh Annisa (2019) bahwa kepercayaan, 

kemudahan, dan kualitas informasi berpengaruh positif dan tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian melalui aplikasi Shopee. 

Sedangkan hasil penelitian lain oleh Yuniarti (2016) bahwa kualitas 

produk, hraga, dan kepercayaan secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian online. 

H1: Kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi, dan 

kemudahan transaksi secara simultan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian online. 

2. Pengaruh Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian. 

Kepercayaan adalah  kemauan seseorang untuk bertumpu pada orang 

lain dimana kita memiliki keyakinan padanya. Kepercayaan merupakan 
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kondisi mental yang didasarkan oleh situasi seseorang dan  konteks 

sosialnya.. Menurut Kotler dan Keller (2012) kepercayaan adalah 

kesediaan perusahaan untuk bergantung pada mitra bisnis.Kepercayaan 

tergantung pada beberapa faktor antar pribadi dan antar organisasi 

seperti kompetensi, integritas,  kejujuran dan kebaikan hati. 

       Penelitian yang dilakukan oleh (Endah, 2017) hasil penelitiannya 

adalah kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

H2: Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Kualitas Produk erhadap Keputusan Pembelian. 

Menurut Mowen (2012:61), kualitas produk merupakan proses evaluasi 

secara keseluruhan kepada pelanggan atas perbaikan kinerja suatu 

produk. 

       Penelitian yang dilakukan oleh (Wicaksana, 2016) hasil 

penelitiannya adalah kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

H3: Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap      

keputusan pembelian 

4. Pengaruh Kualitas Informasi terhadap Keputusan Pembelian. 

Menurut Jogiyanto (2005) kualitas informasi ditentukan oleh beberapa 

faktor, yaitu: relevansi, akurasi, dan ketepatan waktu. Nilai informasi 

ditentukan dari manfaat dan biaya mendapatkannya. Suatu informasi 
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dikatakan bernilai bila manfaatnya lebih efektif dibandingkan dengan 

mendapatkannya. Akan tetapi perlu diperhatikan bahwa informasi yang 

digunakan dalam suatu sistem umumnya digunakan untuk beberapa 

kegunaan. 

       Penelitian yang dilakukan oleh (Iswara, 2016) hasil penelitiannya 

adalah kualitas informasi berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian pembelian online. 

H4: Kualitas informasi berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian online. 

5. Pengaruh Kemudahan terhadap Keputusan Pembelian. 

Menurut Amijaya (2010) persepsi kemudahan berdampak pada 

perilaku, yaitu semakin tinggi persepsi seseorang tentang kemudahan 

menggunakan sistem, semakin tinggi pula tingkat pemanfaatan 

teknologi informasi. Biasanya konsumen harus mengunjungi toko untuk 

membeli suatu produk. 

       Penelitian yang dilakukan oleh (Ardyanto, 2015) hasil 

penelitiannya adalah kemudahan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian online. 

H5: Kemudahan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian online. 

D. Model Penelitian 

Berdasarkan tinjauan pustaka maka kerangka pemikiran teoritisyang 

disajikan dalam penelitian dapat dilihatdari gambar dibawah ini. 
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Gambar 2.1 Model Penelitian 

Keterangan : 

  Uji secara simultan 

  Uji secara parsial 

       Gambar diatas menunjukkan bahwa antar variabel bebas 

(kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi, dan kemudahan 

transaksi) dan variabel terikat (keputusan pembelian) dapat dibedakan 

menjadi dua kategori yaitu : 

1. Pengaruh secara bersama-sama atau simultan yang ditunjukkan dengan 

garis putus-putus. 

2. Pengaruh secara parsial ataupun individu yang ditunjukkan dengan 

garis tidak putus-putus. 

 

 

Kepercayaan (X1) 

Kualitas Produk(X2) 

Kualitas Informasi(X3) 

Kemudahan 

Transaksi(X4) 

Keputusan Pembelian(Y) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya 

(Sugiyono, 2010). Populasi  yang dilakukan dalam penelitian ini adalah 

mahasiswa Fakultas Ekonomi di Universitas Muhammadiyah Magelang 

karena sebagian besar mahasiswanya sudah pernah melakukan 

pembelian produk fashion secara online. 

2. Sampel 

Sampel merupakan bagian dari populasi yang ingin diteliti oleh peneliti. 

Menurut Sugiyono (2011:81), sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki populasi tersebut. Jumlah sampel dalam 

penelitian ini sebanyak 100 responden yang berasal dari  rumus : 

n = 
    

      
 

Keterangan : 

n   =  ukuran sampel 

Z = tingkat keyakinan sampel pada penelitian, pada = 5% (derajat     

keyakinan ditentukan 95%) maka Z=1,96 

µ   = margin of error, tingkat kesalahan yang dapat ditolerir adalah 10% 
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Dengan menggunakan rumus diatas maka diperoleh perhitungan 

sebagai berikut : 

n = 
       

        
 

n = 96,4 = 97 atau dibulatkan menjadi 100 

B. Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini dengan Snowball 

Sampling dimana pengambilan sampel ini termasuk dalam teknik non-

probability sampling. Untuk teknik pengambilan sampel seperti ini khusus 

digunakan untuk data-data yang bersifat komunitas dari subjektif 

responden atau bersifat mengelompok. Sehingga sampel diperoleh melalui 

proses bergulir dari satu responden ke responden lainnya. 

C. Data Penelitian 

1. Jenis dan sumber data 

Data sekunder adalah sumber yang tidak langsung memberikan data 

kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau perantara 

(Sugiyono, 2014:137). Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh 

dari jurnal-jurnal penelitian terdahulu, teori, dan buku yang berkaitan 

dengan penelitian ini. 

2. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan survei 

lapangan dan menyebarkan kuesioner yang dilakukan secara langsung 

kepada responden. 
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D. Definisi Operasional Variabel 

Menurut Sugiyono (2015:38), adalah suatu atribut atau sifat/nilai dari 

obyek atau kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang telah ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Adapun definisi operasioanl dalam peneltian ini meliputi : 

1. Variabel bebas X (independen) 

Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi ataupun yang 

menjadi sebab timbul perubahannya/timbulnya variabel terikat atau 

dependen meliputi faktor-faktor yang diukur. Dalam penelitian ini 

variabel bebasnya adalah : 

a. Kepercayaan (X1) 

Menurut Kotler dan Keller (2012) kepercayaan adalah kesediaan 

perusahaan untuk bergantung pada mitra bisnis. Adapun beberapa 

indikator dari kepercayaan adalah : 

1. Brand reliability, meliputi jasa yang sesuai dengan 

harapan,kepercayaan pada produk dan jaminan kepuasan 

2. Brand intentions,kejujuran dalam menyelesaikan, masalah, 

konsumen yang mengandalkan produk yang digunakan dan 

jaminan ganti rugi dari pihak perusahaan. 

b. Kualitas Produk (X2) 

Menurut Kotler dan Keller (2016:164), kualitas produk adalah 

kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang 
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bahkan melebihi dari apa yang diinginkan pelanggan. Beberapa 

indikator kualitas produk: 

1. Kadar produk 

2. Desain produk 

3. Daya tahan produk 

c. Kualitas informasi (X3) 

Kualitas informasi dapat didefinisikan sebagai kebenaran suatu 

informasi atas produk (barang dan jasa) yang di tawarkan. Beberapa 

indikator dari kualitas informasi, yaitu: 

1. Akurat 

2. Relevan 

3. Tepat Waktu 

d. Kemudahan Transaksi (X4) 

Menurut Amijaya (2010) persepsi kemudahan berdampak pada 

perilaku, yaitu semakin tinggi persepsi seseorang tentang kemudahan 

menggunakan sistem, semakin tinggi pula tingkat pemanfaatan 

teknologi informasi. Indikator kemudahan meliputi : 

1. Sistem jelas dan mudah dimengerti (clear and understandable). 

2. Tidak membutuhkan banyak usaha untuk menggunakan sistem 

tersebut (does not require a lot of mental effort). 

3. Variabel terikat (Y) 

Variabel dependen (variabel terikat) merupakan variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas 
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(independen). Dalam variabel ini yang menjadi variabel terikat adalah 

keputusan pembelian. 

       Keputusan pembelian adalah tahap dimana pembeli telah 

menetukan pilihannya dan melakukan pembelian produk serta 

mengkonsumsinya (Suharno, 2010). Ada beberapa indicator dari 

keputusan pembelian, yaitu : 

1. Kemantapan sebuah produk 

2. Kebiasaan dalam membeli produk 

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 

4. Melakukan pembelian ulang 

E. Metode Pengukuran Data 

Metode pengukuran data dalam penelitian ini dengan menggunakan skala 

likert. Tujuan penggunaannya adalah menerjemahkan karakteristik data 

empiris ke dalam bentuk yang dapat dianalisa pada penelitian tersebut. 

Skala likert ini digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, persepsi 

seseorang fenomen sosial. Dalam skala likert ini,  maka variabel yang 

diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. Penelitian ini menggunakan 

skala likert 1-5 untuk setiap jawaban responden, selanjutnya dibagikan ke 

dalam 5 kategori seperti dalam tabel berikut : 

No Jawaban Skor 

1 Sangat tidak setuju 1 

2 Tidak setuju 2 

3 Kurang setuju 3 

4 Setuju 4 

5 Sangat setuju 5 
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F. Uji Kualitas Data 

1. Uji Validitas 

Uji validitas adalah derajat yg menunjukkan ketepatan antara data yang 

sesungguhnya terjadi pada objek dengan data yang dikumpulkan oleh 

peneliti untuk mencari validitas sebuah item (Sugiyono, 2016:177). 

Penelitian ini uji validitas yang akan dilakukan yaitu dengan 

menyebarkan kuesioner kepada konsumen yang sudah sesuai dengan 

kriteria yang telah ditetapkan, kemudian dilakukan analisis faktor yaitu 

dengan mengkorelasikan antar skor item kuesioner. Kemudian dari 

hasil perhitungan korelasi akan didapat suatu koefisien korelasi yang 

akan digunakan untuk mengukur tingkat validitas sutau item dan 

menentukan apakah sutau item layak digunakan atau tidak. 

Dalam penentuan layak atau tidaknya item yang akan digunakan, 

biasanya dilakukan uji signifikansi koefisien korelasi pada taraf 

signifikansi 0,05, artinya suatu item dianggap valid jika berkorelasi 

signifikan terhadap skor total. 

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah sejauh mana hasil pengukuran tetap konsisten 

apabila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gejala yang 

sama dengan mengggunakan alat pengukur yang sama. 

(Sugiyono,2010:354). Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui 

apakah suatu alat ukur yang dirancang dalam bentuk kuesioner dapat 

diandalkan, suatu alat ukur dapat diandalkan jika alat ukur tersebut 
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digunakan berulang kali akan memberikan hasil yang relatif sama (tidak 

berbeda jauh). Untuk melihat andal tidaknya suatu alat ukur digunakan 

pendekatan secara statistika, yaitu melalui koefisisen reliabilitas dan 

apabila reliabilitasnya 0,6 maka keseluruhan pernyataan tersebut 

dikatakan andal (reliabel). 

G. Uji Instrumen 

1. Analisis regresi linier berganda 

Analisis regresi berganda merupakan “suatu alat analisis yang 

digunakan untuk memprediksikam berubahnya nilai variabel tertentu 

bila variabel lain berubah” (Sugiyono,2013:210). Jumlah variabel 

independen (kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi, dan 

kemudahan transaksi) yang diteliti lebih dari satu, sehingga dikatakan 

regresi berganda. Hubungan antara variabel tersebut dapat dicirikan 

melalui model matematika yang disebut dengan model regresi. Model 

regresi berganda dilakukan untuk mengetahui apakah ada pengaruh 

yang signifikan dari variabel yang diteliti. Model ini dapat dijabarkan 

dalam persamaan regresi dengan menggunakan rumus berikut : 

Y = a + ß1X1+ ß2X2 + ß3X3 + ß4X4 + e 

Keterangan : 

Y = variabel dependen ( keputusan pembelian) 

a  = nilai Y apabila X = 0 (nilai konstanta) 

ß1 = nilai koefisien beta variabel X1 

ß2= nilai koefisien beta variabel X2 
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ß3= nilai koefisien beta variabel X3 

ß4= nilai koefisien beta variabel X4 

X1= variabel independen (kepercayaan) 

X2 = variabel independen (kualitas produk) 

X3= variabel independen (kualitas informasi) 

X4= variabel independen (kemudahan transaksi) 

e  = error 

2. Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi adalah 0 (nol) dan 1 (satu). Nilai r yang 

lebih kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam 

menjelaskan variabel-variabel dependen amat terbatas. Nilai yang 

mendekati 1 (satu) berarti variabel-variabel independen memberikan 

hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi 

variabel dependen, sisanya ditentukan oleh variabel-variabel lain 

diluar model. 

H. Pengujian Hipotesis 

1. Uji F 

Menurut Sugiyono (2011:115), uji F pada dasarnya menunjukkan 

apakah semua variabel yang dimasukkan dalam model mempunyai 

pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat. Menemukan F 
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tabel digunakan tingkat signifikansi 5%. dengan df1 (n – k – 1) dan df2 

(k-1) Pengujian satu sisi yaitu sebagai berikut : 

a. HO : ß1 = ß2 = ß3 = ß4= 0, tidak ada pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat secara simultan. 

b. HO : ß1 ≠ ß2 ≠ ß3 ≠ ß4 ≠ 0, ada pengaruh antara variabel bebas 

terhadap variabel terikat secara simultan. 

Pengujian dilakukan dengan membandingkan fhitung dengan f tabel dengan 

kriteria : 

1. Jika fhitung>f tabel atau Pvalue<  = 0,05, maka HO ditolak, artinya model 

yang digunakan bagus (fit).Yang berarti variabel bebas secara 

keseluruhan mempunyai pengaruh yang nyata terhadap variabel 

terikat. 

2. Jika fhitung<f tabel atau Pvalue>  = 0,05, maka HO diterima, model yang 

digunakan tidak bagus (tidak fit) yang berarti variabel bebas secara 

keseluruhan tidak mempunyai pengaruh yang nyata terhadap 

variabel terikat 

   5% 

 

Gambar 3.1 Kurva Normal Uji F 
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2. Uji t (Parsial) 

Menurut Sugiyono (2011:215), uji T menentukan seberapa besar 

pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat. 

Hipotesis uji T sebagai berikut : 

a. HO: ß1 = 0, tidak ada pengaruh secara signifikan antara variabel 

bebas terhadap variabel terikat secara individual. 

b. HO : ß1 ≠ 0, ada pengaruh secara signifikan antara varaibel bebas 

terhadap variabel terikat secara individual. 

       Ketentuan menilai hasil hipotesis uji T adalah digunakan tingkat 

signifikansi tingkat 5% dengan derajat kebebasan df = n - k - 1  dan uji 

dengan dua sisi yaitu sebagai berikut : 

a. Jika thitung>ttabel atau Pvalue<  = 0,05, maka HO ditolak, artinya 

variabel independen mempunyai pengaruh terhadap variabel 

dependen. 

b. Jika thitung<ttabel atau Pvalue>  = 0,05, maka HO diterima, artinya 

variabel independen tidak mempunyai pengaruh terhadap variabel 

dependen. 

 

Gambar 3.2 Kurva Normal Uji t 
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BAB V 

PENUTUP 

 

Sebagai bab terakhir, bab ini menyajikan beberapa kesimpulan yang diperoleh 

dari pembahasan dan juga saran-saran bagi pihak yang terkait untuk 

pengembangan penelitian lebih lanjut. 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut : 

1. Secara simultan, kepercayaan, kualitas produk, kualitas informasi, dan 

kemudahan transaksi berpengaruh terhadap keputusan pembelian online. 

2. Kepercayaan berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian online fashion pada aplikasi Shopee. 

3. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian fashion online pada aplikasi Shopee. 

4. Kualitas informasi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian fashion 

online pada aplikasi Shopee. 

5. Kemudahan transaksi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

online fashion pada aplikasi Shopee. 

B. Keterbatasan Penelitian 

1. Dalam penelitian ini, peneliti hanya menggunakan penyebaran kuesioner, 

sehingga masih ada kemungkinan beberapa kelemahan yang ditemui, seperti 

jawaban responden yang kurang cermat dalam menjawab pernyataan. 
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2. Penelitian ini hanya meneliti 4 faktor yaitu kepercayaan, kualitas produk, 

kualitas informasi,  kemudahan terhadap keputusan pembelian. Masih ada 

faktor lain yang tidak diteliti yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian online. 

3. Keterbatasan dalam penelitian ini yaitu dilakukannya penelitian hanya di 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah, sehingga belum 

bisa mencerminkan sebagai hasil penelitian keputusan pembelian online 

pada umumnya. 

C. Saran 

Berdasarkan kesimpulan-kesimpulan yang diambildan dari keterbatasan 

penelitian, maka selanjutnya ada beberapa saran yang mungkin dapat dilakukan 

dan bermanfaat. Adapun saran yang diusulkan untuk penjual online dan untuk 

penelitian selanjutnya 

1. Penelitian selanjutnya perlu menambah variabel yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian online. 

2. Hasil penelitian ini dijadikan sebagai masukan dan menambah referensi 

untuk penelitian selanjutnya pada bidang penelitian yang sama. 
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