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MOTTO

“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka
apabila kamu telah selesai (dari suatu urusan), kerjakanlah
dengan sungguh-sungguh urusan yang lain dan hanya
kepada Allahlah hendaknya kamu berharap.”

(QS. Insyiroh: 6-8)

Hadapi dan nikmati
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ABSTRAK

PENGARUH TINGKAT KEPERCAYAAN, KEMUDAHAN,
DAN KUALITAS INFORMASI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN SECARAONLINE

Studi Kasus Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Magelang

Oleh:
Dinda Retno Kuswandari
13.0101.0014

Penelitian ini  bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh tingkat
kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi terhadap keputusan pembelian
secara online. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner dan
dilaksanakan pada 100 mahasiswa mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Magelang. Sampel dalam penelitian ini  diambil
dengan metode non probability sampling. Analisis data pada penelitian ini
menggunakan bantuan SPSS wversi 20. Teknik analisis yang digunakan adalah
regresi berganda dengan persamaan kuadrat terkecil dan uji hipotesis
menggunakan t-statistik untuk menguji koefisien regresi parsial dengan level of
significance 5%. Selain itu juga dilakukan uji validitas, uji reabilitas. hal ini
menunjukkan bahwa data yang tersedia telah memenuhi syarat untuk
menggunakan model persamaan regresi linier berganda. Dari hasil penelitian
menunjukkan bahwa variabel kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara online.
Secara simultan variabel kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi
terhadap keputusan pembelian secara online.

Kata kunci: Kepercayaan, Kemudahan, Kualitas Informasi dan Keputusan
Pembelian

Xiv



BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi telekomunikasi dan komputerisasi menyebabkan
terjadinya perubahan kultur dalam kehidupan sehari-hari. Dalam era yang
sudah sangat maju ini media elektronik menjadi salah satu media andalan
untuk melakukan komunikasi dan bisnis. Perkembangan teknologi informasi
termasuk internet ternyata memberi dampak yang besar bagi seluruh aspek
yang ada, tidak terkecuali perkembangan pada dunia bisnis dan pemasaran.
Internet, bukanlah hal asing bagi masyarakat Indonesia. Berbagai generasi
sudah mengenalnya dan sebagian besar mampu menggunakannya. Internet
mempunyai  kegunaan yang sangat beraagam berbagai aspek kehidupan.
Internet merupakan sarana elektronik yang dapat dipergunakan untuk berbagai
aktivitas seperti komunikasi, riset, transaksi bisnis dan lainnya. Dengan
berkembangnya teknologi yang cepat membuat banyak orang menggunakan
tekhnologi itu untuk melakukan transaksi jual beli menggunakan internet.
Internet sangat dibutunkan dalam bertukar informasi dan berkomunikasi secara
cepat tanpa ada batasan wilayah, ruang, dan waktu. Internet dapat juga
diimplementasikan dalam berbagai segi kehidupan, mulai dari bidang
pemerintahan, pendidikan, serta perdagangan. Dilihat dari data statistik
dibawah ini menunjukkan bahwa pengguna internet di Indonesia terus
meningkat setiap tahunnya, menurut survei yang diselenggarakan Asosiasi

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) mengungkapkan bahwa jumlah



pengguna internet di Indonesia tahun 2012 mencapai 63 juta orang atau 24,23
persen dari total populasi di Indonesia. Di tahun 2013 sendiri diprediksi
pengguna internet di Indonesia naik sekitar 30 persen menjadi 82 juta
pengguna dan terus tumbuh menjadi 107 juta pada 2014 dan 139 juta atau 50

persen total populasi pada 2015.
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Gambar 1.1
Grafik Pengguna Internet di Indonesia

Perkembangan pengguna internet tersebut mendorong adanya suatu
pontensi besar terciptanya online shopping. Bagi perusahaan saat ini,
pembelian secara online lebih dari sekedar membeli dan menjual produk secara
online. Pembelian secara online meliputi seluruh proses dari pengembangan,
pemasaran, penjualan, pengiriman, pelayanan, dan pembayaran para pelanggan
dengan dukungan dari jaringan para mitra bisnis diseluruh dunia. Sistem
pembelian pembelian secara online sangat bergantung pada sumber daya
internet dan banyak teknologi informasi lainnya untuk mendukung setiap

proses ini. Selain alasan untuk pengembangan bisnis, penggunaan sumber daya



internet dikarenakan jumlah potensial dari pengguna internet di seluruh dunia
dari tahun ke tahun mengalami peningkatan. Hal ini tidak aneh mengingat
jumlah pengguna internet yang terus bertumbuh pesat dapat menjadi sebuah
pasar yang potensial untuk dimasuki para pebisnis dan aktualisasi belanja yang
terjadi sangat cepat, nyaman, serta dilakukan di mana saja dan kapan saja.

Konsumen memiliki beberapa faktor yang dipertimbangkan dalam
melakukan keputusan pembelian secara online. Keputusan pembelian menurut
Kotler (2009) vaitu salah satu tahap dalam proses keputusan pembelian dimana
konsumen benar-benar membuat keputusan untuk  membeli.  Sebelum
memutuskan untuk membeli, ada beberapa faktor yang menjadi pertimbangan
konsumen diantaranya adalah kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi.

Menurut Adi (2013) faktor yang sangat penting adalah faktor kepercayaan.
Faktor kepercayaan menjadi faktor kunci dalam setiap jual beli online. Hanya
pelanggan yang memiliki kepercayaan dan keberanian akan melakukan
transaksi melalui media internet. Karena itu jika tidak ada landasan
kepercayaan antara penjual dan pembeli maka tidak akan terjadi transaksi
dalam dunia pembelian secara online, apalagi mengetahui jika produk yang
dijual masih berupa bayangan penjual saja. Hal ini bertujuan untuk
menghindari aksi penipuan yang banyak dilakukan oleh berbagai situs
pembelian online dengan iklan yang meyakinkan.

Faktor yang kedua dalah kemudahan, kemudahan merupakan hal yang
dipertimbangkan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. Menurut

Adityo (2011) menyatakan kemudahan adalah suatu tingkatan dimana



seseorang percaya bahwa suatu teknologi dapat dengan mudah digunakan.
Kemudahan baik dalam hal mengoperasikan situs, cara bertansaksi sampai
dengan pengiriman barang merupakan hal yang penting dalam jual beli online.

Setelah kemudahan, faktor yang ketiga adalah kualitas informasi. Kualitas
informasi  merupakan hal yang penting, dengan informasi yang berkualitas
tentu saja konsumen merasa lebih nyaman dan senang, karena bisa
mendapatkan informasi dari berbagai produk yang diinginkan. Menurut Sutabri
(2012: 33) kualitas dari suatu informasi tergantung dari tiga hal yaitu informasi
yang harus akurat, tepat waktu, dan relevan.

Mahasiswa adalah bagian masyarakat yang sangat dekat dengan persoalan
akses informasi dan dunia internet. Online shop merupakan bentuk perubahan
yang di sajikan oleh internet dari segi inovasi dalam berbelanja. Pola konsumsi
mahasiswa, khususnya konsumsi produk fashion akhir-akhir ini mengalami
peningkatan. Mahasiswa tertarik mengkonsumsi produk fashion karena untuk
mengikuti trend anak muda jaman sekarang. Pola konsumsi yang tinggi
cenderung konsumtif. Untuk itu semakin maraknya produsen yang menjual
barang melalui online terutama produk fashion akan lebih meningkatkan
mahasiswa untuk melakukan transaksi melalui online shop dalam memenuhi
kebutuhannya. Selain itu mahasiswa berpersepsi bahwa mereka akan diterima
dalam lingkungan teman-temannya jika mereka mengikuti gaya hidup teman-
temannya yang saat ini sedang gencarnya online shop dalam memenuhi
kebutuhan hidup. Pada setiap kesempatan online shopp menjadi perbincangan

oleh sebagian kalangan mahasiswa. Sekarang online shopp fashion sudah bisa



diakses melalui Blackberry Messenger, Android, dan sosial media untuk itu
lebih  memudahkan bagi mahasiswa untuk mengaksesnya dan melakukan
online shop. Dengan demikian semakin maraknya online shop dikalangan
mahasiswa akan membuat mahasiswa semakin diberi kemudahan untuk
melakukan transaksi membeli online.

Penelitian ini merupakan pengembangan dari penelitian Kharisma (2015)
mengenai pengaruh kemudahan, dan kualitas informasi terhadap keputusan
pembelian secara online. Penelitian ini bermaksud untuk melakukan penelitian
yang sama terkait dengan keputusan pembelian secara online pada objek
penelitian yang berbeda dan menambahkan variabel kepercayaan. Oleh karena
itu, akan menjadi penting untuk meneliti apakah ada hubungan positif antara
kepercayaan, kemudahan dan kualitas informasi terhadap keputusan pembelian
secara online. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh
kepercayaan, kemudahan dan kualitas informasi terhadap  keputusan
pembelian secara online. Selanjutnya, untuk mengakomodasi itu semua
dilakukan  penelitian dengan judul “Pengaruh  Tingkat Kepercayaan,
Kemudahan dan Kualitas Informasi Terhadap Keputusan Pembelian Secara

Online” Studi Kasus Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Magelang.



B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka masalah dalam penelitian ini

dirumuskan sebagai berikut:

1. Apakah tingkat kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
secara online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Magelang?

2. Apakah kemudahan berpengaruh terhadap keputusan pembelian secara
online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Magelang?

3. Apakah kualitas informasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
secara online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Magelang?

4. Apakah tingkat kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi secara
simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian secara online pada
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah

Magelang?



C. Tujuan Penelitian

Sesuai dengan latar belakang masalah dan rumusan masalah yang telah

dikemukakan, maka tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah :

1

Menganalisis pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian secara
online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Magelang.

Menganalisis pengaruh kemudahan terhadap keputusan pembelian secara
online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Magelang.

Menganalisis pengaruh kualitas informasi terhadap keputusan pembelian
secara online pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Magelang.

Menganalisis pengaruh tingkat kepercayaan, kemudahan, dan kualitas
informasi secara simultan terhadap keputusan pembelian secara online
pada  mahasiswa  Fakultas  Ekonomi dan  Bisnis  Universitas

Muhammadiyah Magelang.



D. Kontribusi Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat khususnya bagi mahasiswa Fakultas

Ekonomi dan semua mahasiswa Universitas Muhammadiyah Magelang.

1. Bagi dunia bisnis
Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan informasi
mengenai kepercayaan pelanggan pembelian secara online, sehingga dalam
pengembangan pembelian secara online dapat dipilih strategi yang tepat
untuk  meningkatkan  kepercayaan, kemudahan, kualitas informasi
masyarakat dalam menggunakan pembelian secara online sebagai media
transaksi bisnis masa depan.

2. Bagi Mahasiswa
Hasil penelitian ini  dapat dijadikan sebagai bahan kajian untuk
membandingkan teori kepercayaan, kemudahan, kualitas informasi pada
transaksi pembelian secara online yang selama ini dipelajari pada Sistem
Informasi Manajemen dan Perilaku Konsumen dengan praktik nyata yang
ada di dunia bisnis.

3. Bagi Peneliti Berikutnya dan Pembaca
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi dan
tambahan pengetahuan mengenai pengembangan penelitian di  bidang
pembelian secara online, khususnya yang berkaitan dengan peningkatan
kepercayaan, kemudahan, kualitas informasi pelanggan terhadap pembelian

secara online.



E. Sistematika Pembahasan

Penyusunana skripsi ini terdiri dari lima bab di mana antara bab yang satu

dengan bab yang lainnya merupakan satu komponen yang saling berkaitan.

Sistematika penulisan skripsi adalah sebagai berikut :

Bab |

Bab Il

Bab 111

: Pendahuluan

Bab ini bertujuan untuk memberikan informasi kepada para
pembaca mengenai latar belakang masalah, perumusan masalah,
tujuan  penelitian,  kontribusi  penelitian, dan  sistematika

pembahasan.

: Tinjauan Pustaka dan Perumusan Hipotesis

Bab ini mengemukakan teori-teori yang mendasari analisis data
yang diambil dari beberapa literature pustaka dan hasil penelitian
terdahulu  mengenai tingkat kepercayaan, kemudahan, dan

kualitas informasi terhadap keputusan pembelian secara Online.

: Metoda Penelitian

Pada bab ini akan 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 data yang digunakan.



Bab IV

Bab V

10

: Hasil dan Pembahasan

Pada bab ini akan dikemukakan hasil penelitian dan pembahasan
masalah dengan menggunakan alat analisis SPSS, sehingga dapat

mencapai tujuan penelitian.

: Kesimpulan

Bagian ini merupakan bagian akhir dari peyusunan skripsi di

mana akan dikemukakan kesimpulan dan saran.
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TINJAUAN PUSTAKA I?))?\D\I?\lllg’ERUM USAN HIPOTESIS
A. Tinjauan Pustaka
1. Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:181), keputusan pembelian
konsumen adalah membeli merek yang paling disukai dari berbagai
alternatif yang ada, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian
dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan
faktor yang kedua adalah faktor situasional. Oleh karena itu, preferensi
dan niat pembelian tidak selalu menghasilkan pembelian yang aktual.
Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang
ditawarkan.

Proses pengambilan keputusan merupakan perilaku yang harus
dilakukan untuk dapat mencapai sasaran, dan dengan demikian dapat
memecahkan masalahnya, dengan kata lain proses pemecahan suatu
masalah yang diarahkan pada sasaran. Proses keputusan pembelian yang
spesifik menurut Kotler dan Armstrong (2008:179) terdiri dari urutan
kejadian berikut: pengenalan masalah kebutuhan, pencarian informasi,
evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian.

Setiap konsumen melakukan berbagai macam keputusan tentang
pencarian, pembelian, penggunaan beragam produk, dan merk pada

setiap periode tertentu. Berbagai macam aktivitas kehidupan seringkali
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harus dilakukan oleh setiap konsumen pada setiap hari. Konsumen

melakukan keputusan setiap hari atau setiap periode tanpa menyadari

bahwa mereka telah mengambil keputusan. Pengambilan keputusan

konsumen berbeda-beda tergantung pada jenis keputusan pembelian.

Assael (2001: 25) membedakan empat jenis perilaku pembelian

konsumen berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat

perbedaan merek-merek yang dijelaskan sebagai berikut:

a. Keputusan Pembelian yang Rumit (Complex Decision Making)

Perilaku pembelian yang rumit terdiri dari proses tiga langkah.

Pertama, pembeli ~mengembangkan keyakinan tentang produk
tersebut. Kedua, pembeli membangun sikap tentang produk tersebut.
Ketiga, pembeli membuat pilihan pembelian yang cermat. Konsumen
terlibat dalam perilaku pembelian yang rumit bila mereka sangat
terlibat dalam pembelian dan sadar akan adanya perbedaan-perbedaan
besar diantara merek. Perilaku pembelian yang rumit itu sering terjadi
bila produknya mahal, jarang dibeli, berisiko dan sangat
mengekspresikan diri.

b. Perilaku Pembelian Pengurang Ketidaknyamanan (Brand Loyalty)

Kadang-kadang konsumen sangat terlibat dalam sebuah pembelian

namun melihat sedikit perbedaan di antara berbagai merek.
Keterlibatan yang tinggi didasari oleh fakta bahwa pembelian tersebut
mahal, jarang dilakukan dan berisiko. Dalam kasus ini, pembeli akan

berkeliling untuk mempelajari apa yang tersedia namun akan membeli
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dengan cukup cepat, barangkali pembeli sangat peka terhadap harga
atau terhadap kenyamanan berbelanja. Konsumen pada tipe ini, urutan
hirarki pengaruhnya adalah: perilaku. Perilaku konsumen tipe ini
adalah melakukan pembelian terhadap satu merek tertentu secara
berulang-ulang dan konsumen mempunyai Kketerlibatan yang tinggi
dalam proses pembeliannya. Perilaku  pembelian  seperti ini
menghasilkan tipe perilaku konsumen yang loyal terhadap merek
(brand loyalty).
. Perilaku Pembelian yang mencari Variasi (Limited Decision Making)
Banyak produk dibeli dengan kondisi rendahnya keterlibatan
konsumen dan tidak adanya perbedaan merek yang signifikan. Mereka
pergi ke toko dan mengambil merek tertentu. Jika mereka tetap
mengambil merek yang sama, hal itu karena kebiasaan, bukan karena
kesetiaan terhadap merek yang kuat. Terdapat bukti yang cukup
bahwa konsumen memiliki keterlibatan yang rendah dalam pembelian
sebagian besar produk yang murah dan sering dibeli. Konsumen pada
tipe ini, hirarki pengarunnya adalah kepercayaan, perilaku dan
evaluasi. Tipe ini adalah perilaku konsumen yang melakukan
pembeliannya dengan pembuatan Kkeputusan, dan pada proses
pembeliannya konsumen merasa kurang terlibat. Perilaku pembelian
seperti ini menghasilkan tipe perilaku konsumen limited decision
making. Konsumen dalam tipe ini akan mencari suatu toko yang

menawarkan produk berharga murah, jumlahnya banyak, kupon,
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contoh cuma-cuma, dan mengiklankan ciri-ciri suatu produk sebagai
dasar atau alasan bagi konsumen untuk mencoba sesuatu yang baru.
d. Perilaku Pembelian Karena Kebiasaan (Inertia)

Beberapa situasi pembelian ditandai oleh keterlibatan konsumen
yang rendah namun perbedaan merek yang signifikan. Dalam situasi
itu, konsumen sering melakukan peralihan merek. Konsumen pada
tipe ini, urutan hirarki pengaruhnya adalah: kepercayaan kemudian
perilaku. Konsumen ini tidak melakukan evaluasi sehingga dalam
melakukan pembelian suatu merek produk hanya berdasarkan
kebiasaan dan pada saat pembelian konsumen ini kurang terlibat.
Perilaku seperti ini menghasilkan perilaku konsumen tipe inertia.
Menurut  Kotler  (2003:2202)  keputusan  pembelian  konsumen

dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut:
a. Faktor kebudayaan

Kebudayaan merupakan penentu Kkeinginan dan perilaku yang
paling mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi, preferensi dan
perilaku dari lembaga-lembaga penting lainnya. Faktor kebudayaan
memberikan pengarun paling luas dan dalam pada tingkah laku
konsumen. Pemasar harus mengetahui peran yang dimainkan oleh:

Kebudayaan Budaya, Sub budaya dan Kelas social.
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b. Faktor social
Kelas sosial merupakan Pembagian masyarakat yang relative
homogen dan permanen yang tersusun secara hierarkis dan yang
anggotanya menganut nilai-nilai, minat, dan perilaku yang serupa.
Kelas sosial ditentukan oleh satu faktor tunggal, seperti
pendapatan, tetapi diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan,
pendapatan, pendidikan, kekayaan dan variabel lain. Dalam beberapa
sistem sosial, anggota dari kelas yang berbeda memelihara peran
tertentu dan tidak dapat mengubah posisi sosial mereka. Tingkah laku
konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial, yaitu:
Kelompok, keluarga, Peran dan Status.
c. Faktor pribadi
Faktor pribadi didefinisikan sebagai karakteristik psikologis
seseorang Yyang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan
tanggapan vyang relatif konsisten dan bertahan lama terhadap
lingkungan. Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh karakteristik
pribadi, yaitu: Umur dan tahap daur hidup, Pekerjaan, Situasi
ekonomi, Gaya hidup dan Kepribadian dan Konsep Diri.
d. Faktor Psikologis
Faktor psikologis sebagai bagian dari pengaruh lingkungan dimana
ia tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan
pengarun dimasa lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan

datang. Pilihan barang yang dibeli seseorang Ibih lanjut dipengaruhi
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oleh faktor psikologis yang penting : Motivasi, Persepsi, Pengetahuan,

dan Keyakinan dan Sikap.

2. Belanja Online dan Pelanggan Belanja Online

Belanja online adalah suatu bentuk perdagangan menggunakan
perangkat elektronik yang memungkinkan konsumen untuk membeli
barang atau jasa dari penjual melalui internet. Nama lain kegiatan
tersebut adalah: e-web-shop, e-shop, e-toko, toko internet, web-shop,
web-store, toko online, toko online dan toko virtual. Sebuah toko online
membangkitkan pembelian produk atau jasa pada pengecer atau pusat
perbelanjaan yang ini disebut dengan istilah belanja online business-to-
consumer (B2C). Dalam proses lain di mana bisnis membeli dari bisnis
lain, disebut belanja online business-to-business (B2B). Saat ini belanja
online sudah semakin canggih dengan adanya perdagangan via ponsel
(m-commerce). Telepon seluler telah dioptimalkan dengan sebuah
aplikasi untuk membeli dari situs online.

Pelanggan belanja online harus memiliki akses ke Internet untuk
menemukan produk yang menarik dengan mengunjungi situs ritel online
secara langsung atau dengan mencari alternatif dengan menggunakan
mesin pencari belanja. Setelah produk tertentu telah ditemukan di situs
penjual, sebagian besar pengecer online menggunakan aplikasi
keranjang belanja untuk memungkinkan konsumen  untuk
mengakumulasi  beberapa item untuk menyesuaikan jumlah, seperti

halnya mengisi fisik keranjang belanja atau keranjang di toko
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konvensional sebelum dibawa ke Kkasir. Setelah itu sebuah proses
‘“checkout” di mana pembayaran dan informasi pengiriman dikumpulkan.
Beberapa toko online memungkinkan konsumen untuk mendaftar
account online permanen sehingga semua informasi ini hanya perlu
dimasukkan sekali. Konsumen sering menerima e-mail konfirmasi
setelah transaksi selesai.

. Kepercayaan (Trust)

Kepercayaan adalah kemauan seseorang untuk bertumpu pada orang
lain dimana kita memiliki keyakinan padanya. Menurut Dias (2012)
menyatakan kepercayaan merupakan kondisi mental yang didasarkan
oleh situasi seseorang dan konteks sosialnya. Etika seseorang mengambil
suatu keputusan, dia akan lebih memilih keputusan berdasarkan pilihan
dari orang-orang yang lebih dapat dia percaya dari pada yang kurang
dipercayai.

Menurut Mayer et al. (1995) faktor yang membentuk kepercayaan
seseorang terhadap yang lain ada tiga yaitu kemampuan (ability),
kebaikan hati (benevolence), dan integritas (integrity). Ketiga faktor
tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Kemampuan (Ability)
Kemampuan mengacu pada kompetensi dan karakteristik
penjual/organisasi dalam mempengaruhi dan mengotorisasi wilayah
yang spesifik. Dalam hal inii bagaimana penjual mampu

menyediakan, melayani, sampai mengamankan transaskis  dari
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gangguan pihak lain. Artinya bahwa konsumen memperoleh jaminan
kepuasan dan keamanan dari penjual dalam melakukan transaksi. Kim
et al. (2003a) menyatakan bahwa ability meliputi kompetensi,
pengalaman, pengesahan institusional, dan kemampuam dalam ilmu
pengetahuan.

. Kebaikan hati (Benevolence)

Kebaikan hati merupakan kemauan penjual dalam memberikan
kepuasan yang saling menguntungkan antara dirinya dengan
konsumen. Profit yang diperoleh penjual dapat dimaksimumkan,
tetapi kepuasan konsumen juga tinggi. Penjual bukan semata-mata
mengejar  profit maksimum semata, melainkan juga memiliki
perhatian yang besar dalam mewujudkan kepuasan konsumen,
Menurut Kim et al. (2003a), benevolence meliputi perhatian, empati,
keyakinan, dan daya terima.

. Integritas (Integrity)

Integritas  berkaitan dengan bagaimana perilaku atau kebiasaan
penjual dalam menjalankan bisnisnya. Informasi yang diberikan
kepada konsumen apakah benar sesuai dengan fakta atau tidak.
Kualitas produk yang dijual apakah dapat dipercaya atau tidak. Kim et
al. (2003a) mengemukakan bahwa integrity dapat dilihat dari sudut
kewajaran (fairness), pemenuhan (fulfillment), kesetiaan (loyalty),
keterus-terangan  (honestly),  keterkaitan  (dependability), dan

kehandalan (reliabilty).
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4. Kemudahan

Kemudahan adalah sesuatu yang dapat mempermudah dan
memperlancar usaha. Menurut  Kotler (2002: 752) mendefinisikan
kemudahan dalam pemasaran online vyaitu para pelanggan dapat
memesan produk 24 jam sehari dimana pun mereka berada. Mereka tidak
harus berkendara, mencari tempat parkir, dan berjalan melewati gang
yang panjang untuk mencari dan memeriksa barang-barang. Hardiawan
(2013) mendefinisikan bahwa kemudahan merupakan seberapa besar
teknologi komputer dirasakan relatif mudah untuk dipahami dan
digunakan. Faktor kemudahan ini terkait dengan bagaimana operasional
bertransaksi secara online. Kemudahan merupakan hal terpenting yang
harus diperhatikan oleh para penyedia atau penjual online.kemudahan ini
bisa jadi levelnyaberagam, tergantung juga dari pengguna itu sendiri
tetapi tentu pada dasarnya ada standar kemudahan yang levelnya sama
disemua pengguna. Pembelian online biasanya dibandingkan dengan
pembelian offline, apa yang ditawarkan dalam pembelian online biasanya
harus lebih baik dari apa yang ditawarkan dalam pembelian offline,
kemudahan sering menjadi salah satu daya tarik, dari kemudahan
mengakses pilihan barang, kemudahan dalam melakukan pembelian,
kemudahan pembayaran sampai dengan kemudahan mendapatkan barang

atau pengiriman.
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Internet yang memungkinkan akses toko dari manapun, seperti di
warnet, kafe dengan laptop. Keputusan pembelian pun tidak lagi harus
dilakukan ditoko ketika melihat barang, bisa saja pengguna melihat
barang ketika menunggu di kafe, lalu memutuskan untuk membeli ketika
sampai ditempat tujuan lain. Proses pembayaran pun harus dipermudah,
artinya calon konsumen diberikan fasilitas dan alur cara pembayaran
yang membuat kenyamanan dalam melakukan pembelian jadi yang
utama, bisa jadi ini akan berpengaruh pada pilihan cara pembayaran,
mulai dari transfer antar bank, dengan debit, kartu kredit atau cara
pembayaran lain.

. Kualitas Informasi

Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen memandang
bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli dan
mengkonsumsi  suatu produk. Individu yang memiliki intesitas lebih
besar dalam menggunakan internet didalam mencari informasi akan
memiliki intensitas lebin besar dalam berbelanja menggunakan internet.
Pencarian informasi menyampaikan bahwa konsumen akan memilih cara
paling murah dalam melakukan pencarian dan berbelanja produk serta
jasa. Pengalaman empiris di lapangan juga mendukung bahwa konsumen
lebih suka mencari informasi melalui internet ketika membeli produk
secara online.

Kualitas informasi adalah sejaun mana informasi secara konsisten

dapat memenuhi persyaratan dan harapan semua orang Yyang
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membutuhkan informasi tersebut untuk melakukan proses mereka.
Konsep ini dikaitkan dengan konsep produk informasi yang
menggunakan data sebagai masukan dan informasi didefinisikan sebagali
data yang telah diolah sehingga memberikan makna bagi penerima
informasi.  Menurut Sutabri (2012: 33), kualitas dari suatu informasi
tergantung dari tiga hal yaitu : informasi harus akurat, tepat waktu, dan
relevan.

a. Akurat (accuracy), vyaitu informasi harus mencerminkan keadaan
yang sebenarnya, informasi harus bebas dari kesalahan.

b. Tepat waktu (timeliness), vyaitu informasi yang datang kepada
penerima tidak boleh terlambat. Informasi yang sudah usang tidak
akan mempunyai nilai lagi. Karena informasi merupakan landasan
dalam pengambilan keputusan.

c. Relevan (relevancy), berarti informasi tersebut mempunyai manfaat
bagi pemakainya.

Informasi yang disajikan pada online shop sebaiknya mencakup
informasi  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/pembeli online, informasi produk dan
jasa harus up-to-date, membantu pembeli online dalam membuat
keputusan, konsisten, dan mudah dipahami. Informasi produk adalah

informasi  tentang karakteristik suatu produk. Informasi kualitas jasa
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adalah informasi tentang jasa-jasa yang ada pada online shopping.
Informasi kualitas jasa pada online shopping terdiri dari informasi
pemesanan, informasi pengiriman, dan promosi yang ditawarkan.

Informasi pemesanan mencakup informasi tentang bagaimana cara
pemesanan suatu produk, apakah menggunakan kartu kredit, paypal
ataupun transfer antar rekening. Selain itu, juga harus menginformasikan
apakah setelah order produk barang langsung dikirim, ataupun harus
memenuhi  kuota minimum pemesanan barang baru barang dikirim.
Informasi pengiriman sebaiknya menjelaskan bagaimana cara pengiriman
dan total biaya pengiriman yang ditanggung oleh pembeli. Mungkin
mudah untuk membandingkan harga dasar produk yang dipasarkan
secara online dengan yang dijual di toko atau mal. Akan tetapi, yang
perlu diperhatikan adalah total biaya yang muncul yaitu biaya-biaya
tambahan seperti misalnya pengiriman produk. Informasi promosi
mencakup promosi produk baru, ataupun pemberian diskon untuk
pembelian produk. Semakin berkualitas informasi yang diberikan kepada
pembeli online, maka akan semakin tinggi minat pembeli online untuk
membeli produk tersebut.

Dapat disimpulkan bahwa kualitas informasi adalah persepsi
pelanggan terhadap kualitas informasi tentang produk atau layanan yang
disediakan oleh sebuah website. Pengukuran variabel kualitas informasi
menggunakan indikator yang diadopsi dari Venkatesh dan Davis (dalam

Irmadhani, 2012) yang meliputi Informasi up to date, membantu
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pembeli online dalam membuat keputusan, konsisten, dan mudah
dipahami.
B. Penelitian Terdahulu
Penulis Judul Hasil Relevansi
Putraetal. (2014) | Pengaruh Penelitian ini | Dapat  diartikan
kepercayaan dan | meneliti tentang| bahwa disini
kenyamanan pengaruh variabel
terhadap keputusan | kepercayaan dan | kepercayaandapat
pembelian online | kenyamanan dijadikan salah
(studi pada | terhadap satu variabel
pelanggan website | keputusan independen,
ride inc) pembelian online. | karenabesarperan
Hasil  penelitian | variabel
Dan didapat hasil | kepercayaan
bahwa  terdapat | terhadap
pengaruh yang | keputusan
nyata secara | pembelian online
bersama-sama untuk diuji
antara variabel | kembali.
kepercayaan dan
kenyamanan
terhadap
keputusan

pembelian online.

Thahjono (2013)

Analisa marketing
mix, lingkungan
sosial, psikologi
terhadap keputusan
pembelian online
pakaian wanita.

Penelitian ini
meneliti tentang
pengaruh

marketing mix,

lingkungan sosial,
psikologi terhadap
keputusan
pembelian online
pakaian  wanita.
Hasil  penelitian
menerangkan
bahwa marketing
mix berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian online
pakaian wanita;
lingkungan sosial
berpengaruh

Dapat disimpulkan
bahwa variabel
psikologi dapat
dijadikan sebagai
variabel
independen untuk
setting penelitian
keputusan
pembelian online
pakaian wanita.
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terhadap
keputusan
pembelian online
pakaian wanita;
psikologi
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian online
pakaian wanita.

Suhir(2014)

Pengaruh persepsi
risiko, kemudahan,
dan manfaat
terhadap keputusan
pembelian secara
online (survei
terhadap pengguna
situs website
www.kaskus.co.id

Penelitian ini
meneliti tentang
pengaruh persepsi
risiko, kemudahan,
dan manfaat
terhadap
keputusan
pembelian secara
online. Hasil
penelitian
menunjukkan
bahwa variabel
bebas (persepsi
risiko, kemudahan,
manfaat)
mempunyai
pengaruh yang
signifikan  secara
simultan (bersama-
sama) terhadap
keputusan
pembelian online.
Pengaruh secara
individu (parsial)
variabel persepsi
risiko mempunyai
pengaruh yang
dominan (yang
paling kuat)
dibandingkan
dengan  variabel
bebaslainnya.

Dapat diartikan
bahwa disini
variabel persepsi
risiko dapat

dijadikan sebagai
variabel
independen
dengan melakukan
beberapa
penyesuaian untuk
setting penelitian
keputusan
pembelian online.
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C. Hubungan Antar Variabel dan Perumusan Hipotesis
1. Pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian secara online

Pihak penjual harus menganut kepuasan pelanggan (costumer
satisfaction) supaya dapat memepertahankan hubungan jangka panjang
dengan para pembelinya. Agar dapat bertahan hidup didalam era online
shopping, pihak 42 penjual harus memiliki pelanggan yang loyal
(customer loyality) yang percaya terhadap keunggulan dari jasa online
shopping.

Seiring maraknya kejahatan internet—seperti misalnya pembobolan
kartu kredit dan penipuan, faktor kepercayaan menjadi hal yang sangat
penting dalam transaksi online shopping. Konsep kepercayaan ini berarti
bahwa pembeli percaya terhadap keandalan pihak penjual online yang
dapat menjamin keamanan bertransaksi online. Keamanan berarti bahwa
transaksi penjualan online dapat dipercaya. Kepercayaan pembeli
terhadap website online shopping terletak pada popularitas website
online shopping tersebut. Semakin popularitas suatu website, maka
pembeli lebih yakin dan percaya terhadap reliabilitas website tersebut.

Selanjutnya, kepercayaan pembeli terhadap penjual online juga terkait
dengan  keandalan penjual online dalam menjamin  keamanan
bertransaksi, meyakinkan transaksi akan diproses setelah pembayaran
dilakukan oleh pembeli, dan kesalahan penagihan pada kartu kredit atas

“pembelian berulang”. Keandalan mi terkait dengan keberadaan penjual
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online. Semakin berkembangnya teknologi, semakin berkembang pula
modus penipuan berbasis teknologi pada online shopping.

Berikut ini adalah beberapa saran yang dianjurkan kepada pembeli
online sebelum berbelanja online terkait masalah kepercayaan yaitu:

a. Setia kepada penjual yang dikenal,

b. Bertanya kepada konsumen “independen atau lainnya” tentang
pengalaman berbelanja online mereka,

c. Memastikan bahwa terdapat informasi kontak menyeluruh tentang
produk pada website.

d. Memastikan bahwa penjual online menyatakan secara tegas bahwa
terdapat kebijakan kerahasiaan (privacy policy).

e. Memastikan bahwa website online shopping memiliki fasilitas
penjamin keamanan dan kerahasiaan kartu kredit.

Penelitian yang dilakukan oleh oleh Elissa (2013), menyatakan faktor
kepercayaan konsumen melalui e-mail secara signifikan berpengaruh
langsung terhadap keputusan pembelian. Sedangkan Sularto (2004)
mengatakan bahwa faktor privasi, kepercayaan, dan pengalaman terbukti
telah menjadi faktor utama yang mempengaruhi konsumen dalam
melakukan pembelian melalui internet. Suprihatini dalam penelitiannya
mengatakan bahwa dalam menarik minat beli faktor kepercayaan penting
karena pembelian secara online dilakukan tidak melalui tatap muka atau
bertemu langsung antara penjual dan pembeli, apakah cukup memberikan

rasa aman dan kepercayaandari konsumen dalam bertransaksi.
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H1 : Faktor kepercayaan berpengarun poisitif terhadap keputusan
pembelian online.
. Pengarun kemudahan terhadap keputusan pembelian secara online

Davis (1989) mendefinisikan kemudahan sebagai keyakinan akan
kemudahan penggunaan, yaitu tingkatan dimana pembelian secara online
percaya bahwa teknologi/sistem tersebut dapat digunakan dengan mudah
dan bebas dari masalah. Intensitas penggunaan dan interaksi antara
pengguna dengan sistem juga dapat menunjukkan kemudahan
penggunaan. Davis et al. (1989) mendefinisikan perceived usefulness
sebagai keyakinan akan kemanfaatan, yaitu tingkatan dimana pembelian
secara online percaya bahwa penggunaan teknologi/sistem akan
meningkatkan performa mereka dalam bekerja.

Menurut Davis (2011), menyatakan kemudahan sebagai suatu
tingkatan dimana seseorang percaya bahwa suatu teknologi dapat dengan
mudah digunakan. Intensitas penggunaan dan interaksi antara pembelian
secara online dengan sistem juga dapat menunjukkan kemudahan. Suatu
sistem online yang lebih sering digunakan menunjukkan bahwa sistem
tersebut lebih dikenal, lebih mudah dioperasikan dan lebih mudah
digunakan oleh pembelian secara online.

Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa kemudahaan
merupakan faktor utama yang berpengaruh terhadap penggunaan online
shopping. Jika dianalogikan pada sistem berbelanja online (online

shopping), kemudahan dapat diindikasikan bahwa pembeli yang
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memiliki  pengetahuan tentang online shopping tidak mengalami
kesulitan ketika berbelanja online dibandingkan pembeli yang tidak
memiliki pengetahuan tersebut. Pembeli online percaya bahwa website
online shopping yang lebih fleksibel, mudah dipahami dan mudah
pengoperasiannya (compartible) sebagai karakteristik kemudahan.
Berdasarkan definisi dan teori yang dikemukakan diatas kemudahan
berpengaruh pada keputusan konsumen untuk melakukan pembelian
secara online. Kemudahan dalam menggunakan dan mengoprasikan
teknologi internet untuk melakukan kegiatan belanja online menjadiakan
konsumen untuk memutuskan pembelian secara online. Sebuah website
tidak harus selalu menarik secara teknis saja tetapi juga harus mudah
digunakan agar memberi dorongan positif bagi keputusan konsumen
untuk melakukan intersaksi kepada perusahaan. Kemudahan penggunaan
teknologi internet untuk melakukan pembelian online dapat digunakan
perusahaan untuk menjaring kelompok pelanggan yang memberi
keuntungan besar bagi perusahaan. Berdasarkan uraian di atas, maka
diajukan hipotesis penelitian sebagai berikut:
H2 : Kemudahan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
online.
. Pengaruh kualitas informasi terhadap keputusan pembelian secara online
Menurut Kim (2005) menyatakan pencarian informasi dilakukan
ketika konsumen memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi

dengan membeli dan mengkonsumsi suatu produk. Individu memiliki
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intensitas  lebih besar dalam menggunakan internet didalam mencari
informasi  akan memiliki intensitas  lebih besar dalam berbelanja
menggunakan internet. Seorang ahli ekonomi model pencarian informasi
menyampaikan bahwa konsumen akan memilih cara paling mudah dalam
melakukan pencarian dan berbelanja produk serta jasa. Pengalaman
empiris dilapangan juga mendukung bahwa konsumen lebih suka
mencari informasi melalui internet ketika membeli produk secara online.
Kualitas informasi didefinisikan sebagai persepsi pelanggan terhadap
kualitas informasi tentang produk atau layanan yang disediakan oleh
sebuah website.

Informasi yang disajikan pada online shop sebaiknya mencakup
informasi  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/pembeli online, informasi produk dan
jasa harus up-to-date, membantu pembeli online dalam membuat
keputusan, konsisten, dan mudah dipahami. Informasi produk adalah
informasi tentang karakteristik suatu produk. Informasi atribut produk
adalah informasi tentang spesifikasi produk, yaitu dimensi ukuran,
dimensi warna, dimensi bahan, dimensi teknologi, dan harga dasar suatu
produk. Lebih lanjut, website online shopping sebaiknya menyediakan

fasilitas kepada konsumen atau pembeli online untuk dapat membuat
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testimonial atau pernyataan terkait dengan produk atau jasa pada online
shopping.

Hal ini berguna untuk pembeli online lainnya untuk mengetahui
pengalaman pembeli sebelumnya terhadap penjual online dan produk
yang dijual oleh penjual online tersebut. Semakin berkualitas informasi
yang diberikan kepada pembeli online, maka akan semakin tinggi minat
pembeli online untuk membeli produk tersebut. Berdasarkan uraian di
atas, maka diajukan hipotesis penelitian sebagai berikut:

H3 : Kualitas informasi berpengaruh positif terhadap Keputusan
Pembelian Online.

. Pengaruh Kepercayaan, Kemudahan, dan Kualitas Informasi terhadap
keputusan pembelian secara online

Serangkaian unsur-unsur yang mencerminkan keputusan konsumen
dalam membeli dapat didefinisikan sebagai keputusan pembelian ulang,
keputusan pembelian ulang merupakan sebuah tahap dimana konsumen
dihadapkan dengan sebuah pilihan untuk melakukan pembelian atau
tidak (Kotler, 2008). Penelitian yang dilakukan oleh oleh Elissa (2013),
menyatakan faktor kepercayaan konsumen melalui e-mail secara
signifikan  berpengaruh  langsung terhadap  keputusan  pembelian.
Sedangkan  Sularto  (2004) mengatakan bahwa faktor privasi,
kepercayaan, dan pengalaman terbukti telah menjadi faktor utama yang

mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian melalui internet.
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Penelitian  yang dilakukan oleh Adityo (2011), menyatakan
kemudahan berpengaruh terhadap perilaku seseorang ketika melakukan
suatu pembelian melalui online shop. Dapat diartikan bahwa disini
variabel kemudahan dapat dijadikam variabel independen karena
berperan besar dalam kaitanya dengan keputusan pembelian secara
onilne untuk di uji kembali.

Sedangkan menurut Kim (2005), menyatakan menyatakan pencarian
informasi  dilakukan ketika konsumen memandang bahwa kebutuhan
tersebut bisa dipenuhi dengan membeli dan mengkonsumsi suatu produk.
Individu memiliki intensitas lebih besar dalam menggunakan internet
didalam mencari informasi akan memiliki intensitas lebih besar dalam
berbelanja menggunakan internet. Berdasarkan uraian diatas, maka
diajukan hipotesis penelitian sebagai berikut :

H4 : Kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian online.
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D. Kerangka Pemikiran Teoritis
1. Kerangka Pemikiran Teoritis
Berdasarkan latar belakang, tinjauan pustaka, landasan teori, hasil
penelitian sebelumnya dan perumusan hipotesis, maka dapat dirumuskan

model penelitian sebagai berikut :

Kualitas
Informasi

|
Pembelian

_____________________

Gambar 2.1
Kerangka Berpikir

2. Hipotesis

a. Kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
secara online pada mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Muhammadiyah Magelang.

b. Kemudahan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian secara
online pada mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas

Muhammadiyah Magelang.
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c. Kualitas Informasi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
secara online pada mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Muhammadiyah Magelang.

d. Kepercayaan, kemudahan, dan Kkualitas informasi secara simultan
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian secara online pada
mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas

Muhammadiyah Magelang.
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BAB Il1
METODE PENELITIAN

A. Populasi dan Sampel
1. Populasi Penelitian

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek
yang mempunyai kualitas dan karakteristik yang ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan (Sugiyono, 2007: 115). Populasi
yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh Mahasaiswa
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Magelang yang
sudah pernah melakukan transaksi jual beli secara online. Namun, karena
populasi mahasiswa Universitas Muhammadiyah Magelang  jumlahnya
sangat banyak, maka dilakukan pengambilan sampel untuk penelitian ini.

2. Sampel Penelitian

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi  Sugiyono (2007). Ukuran sampel vyaitu antara 35 sampai 50
responden dapat mencapai statistical power yang cukup tinggi dengan
ukuran sampel kecil, sedangkan ukuran sampel yang besar lebih dari 250
dapat meningkatkan ketetapan dan konsistensi hasil dari estimasi. Teknik
pengambilan sampel adalah non probability sampling yaitu teknik sampling
yang tidak memberikan kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota
populasi untuk dijadikan sampel, dengan jenis metode yang digunakan
adalah purposive sampling vyaitu teknik penentuan sampel dengan

pertimbangan tertentu.



35

Kriteria yang harus dipertimbangkan untuk menjadi sampel dalam
penelitian ini yaitu:

a. Responden merupakan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Muhammadiyah Magelang.

b. Mahasiswa yang pernah melakukan transaksi jual beli secara online..
B. Teknik Pengumpulan Data
1. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh dari tangan pertama untuk
analisis berikutya untuk menemukan solusi atau masalah yang diteliti
(Sekarang: 2017). Dalam penelitian ini, data primer diperoleh dari jawaban
responden melalui kuesioner.

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian adalah
menggunakan kuesioner. Dalam kuesioner ini terdapat pertanyaan yang
secara logis berhubungan dengan masalah penelitian dan tiap pertanyaan
merupakan jawaban — jawaban yang mempunyai makna dalam menguji
hipotesis dengan menggunakan skala likert. Skala likert adalah suatu skala
psikometrik yang umum digunakan dalam angket dan merupakan skala yang
paling banyak digunakan dalam riset berupa survei (Ghozali, 2013).

Sewaktu menanggapi pertanyaan dalam skala Likert, responden
menentukan tingkat persetujuan mereka terhadap suatu pernyataan dengan
memilih salah satu dari pilihan yang tersedia. Metode pengukuran variabel

dalam penelitian menggukan skala likert 5 (lima) item nilai. Adapun
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penggunaan skala 1 — 5 untuk setiap jawaban responden, selanjutnya dibagi
ke dalam lima kategori yaitu :
a. Sangat Tidak Setuju (STS) dengan nilai skor 1
b. Tidak Setuju (TS) dengan nilai skor 2
c. Kurang Setuju (KS) dengan nilai skor 3
d. Setuju (S) dengan nilai skor 4
e. Sangat Setuju (SS) dengan nilai skor 5
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data diterbitkan dalam jurnal statistik dan lainnya
serta informasi yang tersedia dari sumber publikasi atau nonpublikasi baik
di dalam atau luar organisasi, dan dapat berguna bagi penelitian selanjutnya
( 2017). Sumber data sekunder dapat diperoleh dari buku, artikel-artikel dari
internet dan skripsi.
C. Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel
Definisi  operasional adalah faktor-faktor atau variabel-variabel yang
digunakan dalam penelitian ini. Dalam penelitian ini definisi operasional yang
digunakan adalah sebagai berikut :
1. Variabel Dependen : Keputusan Pembelian Online
Keputusan pembelian adalah tahap proses keputusan dimana konsumen
secara aktual melakukan pembelian produk (Kotler dan Armstrong,
2008:227). Keputusan pembelian dalam penelitian ini diukur menggunakan

3 indikator yang meliputi: produk yang sesuai dengan keinginan, memilih
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produk online dibandingkan membeli di toko, prosesnya mudah, produk

online shop merupakan keputusan yang tepat.

. Variabel Indepoenden : Kepercayaan

Kepercayaan adalah kemauan konsumen mempercayai merek dengan
segala resikonya karena adanya harapan yang dijanjikan oleh merek dalam
memberikan hasil yang positif bagi konsumen (Lau dan Lee, 1999: 340).
Pengukuran variabel kepercayaan dalam penelitian ini  menggunakan
indikator yang meliputi: penjual memberikan informasi apa adanya,
kepercayaan anda terhadap produk online shop sangat baik, jaminan
keamanan dalam bertransaksi, jaminan kerahasiaan identitas dalam

bertransaksi, produsen online shop dapat dipercaya.

. Variabel Independen : Kemudahan

Kemudahan atau percieved ease of use (keyakinan akan kemudahan
penggunaan) Vvaitu tingkatan dimana user percaya bahwa teknologi/sistem
tersebut dapat digunakan dengan mudah dan bebas dari masalah (Davis et
al, 1989). Pengukuran variabel kemudahan dalam penelitian ini
menggunakan indikator yang meliputi : saya lebih mudah memperoleh
informasi produk di online shopdibandingkan di toko, proses pemesanan
produk online shop mudah dan terjamin, proses pembelian produk online
shop mudah dan terjamin, proses pengiriman produk online shop mudah dan

terjamin.
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4. Variabel Independen : Kualitas Informasi

Kualitas informasi adalah persepsi pelanggan terhadap kualitas informasi
tentang produk atau layanan yang disediakan oleh sebuah website (Park dan
Kim, 2003, dalam Loo, 2011). Pengukuran variabel kualitas informasi
menggunakan indikator yang meliputi : informasi up to date, membantu
pembeli online dalam membuat keputusan, konsisten, dan Mudah dipahami.

D. Alat Analisis
1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid dan tidaknya
suatu kuesioner. Kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner
tersebut  (Ghozali, 201252). Uji validitas penelitian ini  dengan
menggunakan  analisis  faktor.  Untuk  mengukur  validitas  dapat
menggunakan korelasi antar skor butir pernyataan dengan skor konstruk
variabel.

Di samping untuk menjawab pertanyaan apakah jumlah faktor yang telah
diekstraksi dapat digunakan untuk menjelaskan hubungan antara indikator
secara signifikan. Uji valisitas dilakukan dengan menggunakan metode
Correted Item Total Correlation untuk mencari r hitung. Selanjutnya r
hitung dibandingkan dengan nilai r tabel. Apabila nilai r hitung > r tabel,
maka instrument dinyatakn valid. Akan tetapi, jika sebaliknya, yaitu r hitung

<r tabel, maka instrument dinyatakan tidak valid.
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2. Uji Realibilitas

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu Kkuesioner yang
merupakan indikator dari konstruk atau variabel. Suatu kuesioner dikatakan
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji realibilitas dimaksud untuk
mengetahui sejauh mana hasil pengukuran conbach’s Alpha tetap konsisten,
apabila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gejala yang
sama.

E. Alat Analisis Data
1. Analisis Regresi Berganda

Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu teknik
analisis regresi berganda. Analisis ini digunakan untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi
terhadap keputusan pembelian secara online baik secara individual (parsial)
atau bersama-sama (simultan). Persamaan regresi berganda sebagai berikut:
Y =a+biXy+ 02Xz + bsXs +e
Keterangan:
Y = Keputusan Pembelian
a = Konstanta
b1 = Koefisien regresi variabel kepercayaan
b2 = Koefisien variabel kemudahan
bs = Koefisien variabel kualitas informasi

X1 = Kepercayaan
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X2=Kemudahan
X3 = Kualitas Informasi
2. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F)

Uji F vyaitu uji untuk mengetahui pengaruh variabel independen, vyaitu
kepercayaan (X1), kemudahan (X2), dan kualitas informasi (X3) secara
simultan terhadap variabel dependen vyaitu keputusan pembelian (Y).
Kriteria yang digunakan adalah:

a. HO : bl = b2 = b3 = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan dari
variabel independen, vyaitu kepercayaan (X1), kemudahan (X2), dan
kualitas informasi (X3) secara simultan terhadap variabel dependen yaitu
keputusan pembelian ().

b. Ha : bl - b3 > 0, artinya ada pengaruh positif yang signifikan dari
variabel independen, vyaitu kepercayaan (X1), kemudahan (X2), dan
kualitas informasi (X3) secara simultan terhadap variabel dependen yaitu
keputusan pembelian (Y). Sedangkan kriteria pengujiannya adalah
sebagai berikut:

1) Taraf signifikansi (a = 0,05)

2) Distribusi t dengan derajat kebebasan (n — k)

3) Apabila F hitung > F tabel, maka HO ditolak dan Ha diterima

4) Apabila F hitung < F tabel, maka HO diterima dan Ha ditolak 3.

3. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji Statistik t)
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Uji t vaitu suatu uji untuk mengetahui signifikansi pengaruh variabel
independen dengan parsial atau individual terhadap variabel dependen.
Kriteria yang digunakan adalah:

a. HO : bi = 0, artinya suatu variabel independen tidak berpengaruh terhadap
variabel dependen.

b. HL : bi > 0, artinya suatu variabel independen berpengaruh positif
terhadap variabel dependen. Sedangkan kriteria pengujian adalah
sebagai berikut:

1) Taraf signifikan (o= 0,05)

2) Distribusi t dengan derajat kebebasan (n — k)

3) Apabila t hitung >t tabel, maka HO ditolak dan H1 diterima

4) Apabila thitung <t tabel, maka HO diterima dan H1 ditolak
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Penelitian ini  bertujuan untuk menguji pengaruh tingkat kepercayaan,
kemudahan, dan kualitas informasi terhadap keputusan pembelian secara
online pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis  Universitas
Muhammadiyah Magelang. Berdasarkan pengujian yang telah dilakukan dalam

penelitian ini, diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Secara parsial variabel kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

2. Secara parsial variabel kemudahan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

3. Secara parsial variabel kualitas informasi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

4. Variabel kepercayaan, kemudahan, dan kualitas informasi secara bersama-

sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
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B. Saran

Berdasarkan penelitian dan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka

dapat disampaikan beberapa saran, sebagai berikut :

1. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat menggunakan variabel-
variabel lain yang mungkin berpengaruh terhadap keputusan pembelian
seperti persepsi resiko, keamanan, harga, kualitas produk dan Ilain
sebagainya.

2. Bagi pengusaha online shop disarankan untuk  meningkatkan
kepercayaan konsumen dengan cara memegang teguh kejujuran dalam
berbisnis dan memudahakan dalam mengirim  barang  seperti
mengirimkan  produk-produk yang telah dibeli kepada konsumen,
sehingga keputusan pembelian online di Instagram semakin meningkat.
Disarankan untuk mengurangi risiko dengan memberikan informasi
yang jelas tentang penjualan kepada konsumen, agar konsumen paham
mengenai proses transaksi, memberitahukan kelengkapan produk dan
pemilihnan kategori yang ditawarkan, sehingga konsumen mempunyai
pertimbangan untuk melakukan transaksi dan dapat mendorong

keputusan pembelian konsumen.
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