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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam
Malang. Jenis penelitian yang di gunakan adalah explanatory research dengan
pendekatan analisis deskriptif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui
pengaruh kepercayaan, kualitas produk, kemudahan dan resiko terhadap minat beli
konsumen secara online. Sampel yang di gunakan dalam penelitian ini adalah 100
responden yang merupakan Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis angkatan 2017
khususnya yang pernah berbalanja di shopee. Teknik pengumpulan data menggunakan
kuesioner. Metode analisis yang di gunaakan dalam penelitian ini adalah uji instrumen,
uji normalitas, uji asumsi klasik, uji heteroskedastisitas, analisis regresi linier berganda,
uji f dan uji t menggunakan SPPS 16.0 pengolahan data. Hasil penelitian ini
menujukkan bahwa secara parsial kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli
konsumen, kualitas produk secara parsial berpengaruh terhadap minat beli konsumen,
kemudahan secara parsial berpengaruh terhadap minat beli konsumen, resiko secara
parsial berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Kepercayaan, kualitasproduk,
kemudahan, dan resiko secara simultan berpengaruh terhadap minat beli konsumen
secara online.

Kata kunci : Kepercayaan, Kualitas Produk, Kemudahan, Resiko Dan Minat Beli
Konsumen
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This research was conducted at the Faculty of Economics and Business, Islamic
University of Malang. The type of research used is explanatory research with a
descriptive analysis approach. The purpose of this study was to determine the effect of
trust, product quality, convenience and risk on consumer buying interest online. The
sample used in this study were 100 respondents who were students of the Faculty of
Economics and Business class 2017, especially those who had worked in shopee. The
data collection technique used a questionnaire. The analytical method used in this
research is the instrument test, normality test, classical assumption test,
heteroscedasticity test, multiple linear regression analysis, f test and t test using SPPS
16.0 data processing. The results of this study indicate that trust partially affects
consumer buying interest, product quality partially affects consumer purchase interest,
convenience partially affects consumer purchase interest, risk partially affects
consumer purchase interest. Trust, product quality, convenience, and risk
simultaneously affect consumer buying interest online.

University o

Keywords: Trust, Product Quality, Convenience, Risk and Consumer Purchase
Interest
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia merupakan negara berkembang, pertumbuhan dan perkembangan
teknologi saat ini dapat mempengaruhi pola pikir masyarakat di dalam melakukan
pekerjaannya. Sebagian besar masyarakat memilih alternative yang lebih cepat dan
mudah untuk membantu mereka menyelesaikan pekerjaan tersebut. Salah satu dari
dampak perkembangan teknologi adalah tingginya pemanfaatan smartphone untuk
melakukan berbagai jenis kegiatan dan bisnis. Ditambah dengan dukungan dari
jaringan internet, yang semakin memudahkan masyarakat melakukan berbagai
aktivitasnya. Sekarang internet mengalami berbagai perkembangan dan berbagai
fungsi, di mana internet yang sering di kunjungi bukan hanya di gunakan untuk
berinteraksi atau berkirim pesan saja, akan tetapi internet pada jaman ini di manfaatkan
lebih maju dan bijak untuk melakukan bisnis jual beli.

Perkembangan teknologi informasi ini membuat perubahan perilaku
bertransaksi di kalangan masyarakat, yang dari dulunya offline menjadi bertransaksi
secara online. Seiring dengan kemajuan teknologi tersebut maka banyaknya pengguna

internet memberikan kesempatan atau peluang yang besar bagi pelaku bisnis untuk
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menciptakan berbagai online shopping. Dengan banyaknya pasar yang menjanjikan,
tidak heran banyak toko online yang bermunculan di Indonesia dan mampu menarik
minat beli konsumen. Hal tersebut menunjukkan bahwa pasar e-commerce di Indonesia
sangat mempunyai daya tarik yang besar. Perdagangan melalui internet di nilai
memiliki lebih banyak keuntungan yaitu memiliki konektivitas dan jangkauan yang
lebih luas, dan dapat mengurangi biaya komunikasi, biaya transaksi yang lebih murah
dan saat ini trend berbelanja online tengah menjadi bagian dari kehidupan masyarakat.

Minat yang timbul dalam diri pembeli seringkali berlawanan dengan kondisi
keuangan yang dimiliki. Minat beli konsumen merupakan keinginan tersembunyi
dalam benak konsumen. Minat beli konsumen selalu terselubung dalam tiap diri
individu yang mana tak seorang pun bisa tahu apa yang diingkan dan diharapkan
konsumen Rizky & Yasin (2014). Proses minat beli konsumen dalam membeli produk
yang di inginkan biasanya dipengaruhi oleh beberapa faktor. Adapun faktor yang
memiliki pengaruh yang diberikan akan membantu dalam suatu evaluasi terhadap
strategi pada pemasaran terutama pada strategi yang sedang dijalankan atau sudah
dijalankan, sehingga dapat menyusun strategi yang efektif dari strategi sebelumnya.
Minat beli merupakan keputusan konsumen terhadap suatu produk yang akan dibeli
dengan evaluasi menentukan niat konsumen untuk melakukan pembelian atau
menunda untuk melakukan pemberlian. Kondisi ini menyatakan bahwa penting untuk
mengetahui minat beli konsumen, hal ini sebagai dasar pedoman untuk melaksanakan

program pemasaran suatu perusahaan yang akan dijalankan Widyaningrum ( 2011).
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Sebelum memutuskan untuk membeli ada beberapa faktor yang menjadi
pertimbangan diantaranya adalah kepercayaan (trust), Kepercayaan merupakan sebuah
keyakinan dari salah satu pihak mengenai maksud dan perilaku yang ditujukan kepada
pihak yang lainnya, dengan demikian kepercayaan konsumen didefinisikan sebagai
suatu harapan konsumen bahwa penyedia jasa bisa dipercaya atau diandalkan dalam
memenuhi janjinya (Siagian dan Cahyono, 2014). Membangun kepercayaan bisa
menjadi hal yang sulit dalam situasi online, Pembeli bisnis khawatir bahwa mereka
tidak akan mendapatkan produk atau jasa dengan kualitas yang tepat dan di antarkan
ke tempat yang tepat pada waktu yang tepat, begitupun sebaliknya. Jika Konsumen
telah mempercayai tokoh online shopee yang di sediakan oleh perusahaan, maka hal
itu bisa memungkinkan mereka untuk meningkatkan keinginannya melakukan
pembelian scera terus menerus.

Keinginan konsumen dalam berbelanja online diantaranya adalah ketahanan
produk, kehandalan suatu produk, kemudahan dalam pemakaian suatu produk, serta
suatu produk yang bernialai dan bebas dari kekurangan atau kerusakan. Kualitas
produk merupakan hal penting yang harus di usahakan oleh perusahaan apabila produk
yang di hasilkan dapat bersaing dalam pasar. Kotler dan Armstrong (2015:253)
mendefinisikan kualitas suatu produk ialah kemampuan produk dan fungsinya dalam
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Konsumen selalu ingin mendapatkan
produk yang berkualitas sesuai dengan yang sudah di bayar, agar produk yang di buat
laku dipasaran, maka pencipta produk harus memperhatikan tingkat kualitas yang

sesuai dengan keinganan konsumen, produk yang berkualitas tinggi memiliki nilai
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plus.
Selain kualitas produk, kemudahan juga menjadi pertimbangan dalam

melakukan pembelian secara online. Kemudahan dalam pemasaran online yaitu para
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pelanggan dapat memesan produk 24 jam sehari dimanapun mereka berada. Mereka
tidak harus berkendaraan, mencari tempat parkir, dan berjalan melewati gang yang
panjang untuk mencari dan memeriksa barang- barang. Kotler (2002). Kemudahan
dapat membantu konsumen yang sibuk dengan aktifitasnya untuk berbelanja tanpa
harus mengeluarkan biaya. Biasanya konsumen akan mengalami kesulitan saat pertama
kali melakukan berbelanja online, dan cenderung mengurungkan niatnya karena faktor
keamananan dan tidak tahu cara bertransaksi online. namun, ada juga konsumen yang
berinisiatif untuk mencoba karena mendapatkan kemudahan dalam bertransaksi online.

Pemanfaatan layanan pembelian dalam situs belanja online, selain
menghasilkan banyak keuntungan bagi pemasar, juga mengahasilkan banyak
keuntungan bagi konsumen online. Semakin banyaknya bisnis di internet tentu saja
akan mengakibatkan persaingan di dalam bisnis online semakin ketat, hal ini
megharuskan toko online memperhatikan beberapa masalah yang dapat membuat toko
online dapat bertahan, tumbuh dan berkembang. masalah yang sering berpengaruh
dalam pembelian online di antaranya adalah resiko pembelian. resiko yang di rasakan
adalah salah satu hambatan penting yang sangat di pertimbangkan oleh konsumen
ketika akan membuat sebuah keputusan untuk melakukan pembelian secara online.

Resiko ini berkaitan dengan bagaimana seorang konsumen memiliki kepercayaan
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untuk melibatkan teknologi dalam berbagai pekerjaan yang di lakukan oleh konsumen
termasuk dalam hal mencari produk yang di butuhkan dan melakukan pembelian
terhadap produk tersebut (McCole dkk,2010). Resiko yang sering terjadi pada saat
berbelanja online konsumen tidak puas dengan produk atau barang yang di beli, dan
yang sering terjadi yaitu barang tidak di kirimkan setelah transfer sudah di lakukan,
barang yang di pesan tidak sesuai dengan yang ada di gambar lapak online tersebut.
Penjual menampilkan barang yang tampilannya menarik konsumen sehingga
konsumen tergiur dan ingin membeli barang tersebut. ltulah cara penjual agar
konsumen tertarik atas produk yang di jual dengan meningkatkan pejualan secara
online.

Shopee adalah sebuah aplikasi jual beli secara online yang dapat digunakan
dengan mudah. Shopee memudahkan para penjual serta pembeli dalam berinteraksi
melalui fitur live chatnya. Sarana jual beli ini juga menyediakan banyak produk mulai
dari gadget, fashion, kosmetik, elektronik, otomotif dan lain sebagainya. Shopee ikut
meramaikan pasar pada bulan mei 2015, dan beroprasi pada bulan ini 2015 di indonesia
dan berhasil dikenal keseluruh Indonesia, Shoope merupakan situs e-commerce dan
menjadi salah satu e-commerce terfaforit yang mampu berdiri sejajar dengan pesaing
terdahulu. Shopee juga memberikan layanan pengiriman yang terintegrasi langsung
dengan jasa pengiriman seperti JNE dan JNT serta fitur sosial yang inovatif seperti fitur
messenger yang ada pada aplikasi Shopee untuk menjadikan jual beli menjadi lebih
menyenangkan, aman, dan praktis. Selain menawarkan berbagai macam kebutuhan

pria dan wanita, Shopee juga menyediakan barang yang menarik yang di tawarkan,
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yang di tawarkan pada shoope terus mengikuti kebutuhan gaya hidup pria dan wanita
yang semakin modern.

Penelitian yang di lakukan Anwar dan Adidarman (2016) menemukan bahwa
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kepercayaan berhubungan dengan resiko dan kemudahan dalam berbelanja online.
Mereka juga mengatakan keberadaan internet telah mengubah berbagai aktivitas
masyarakat, tidak terkecuali dalam transaksi jual beli. Tingginya jumlah masyarakat
Indonesia yang mulai terbiasa dengan jual beli online berdampak pada munculnya
pelaku bisnis online. Pelaku bisnis perlu memahami perubahan perilaku konsumen
yang terjadi agar proses bisnis yang dijalankan dapat diterima dengan baik oleh
konsumen. Dalam menyusun sebuah proses bisnis online, pelaku perlu mengerti faktor-
faktor yang berpengaruh kuat terhadap minat beli konsumen secara online. Dengan
memahami faktor-faktor yang mempengaruhi minat pembelian online secara
signifikan, maka pelaku dapat memaksimalkan aktivitas bisnisnya untuk memperoleh
hasil yang maksimal.

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penelitian ini mengkaji
mengenai pengaruh Kepercayaan, Kualitas produk, Kemudahan dan Resiko terhadap
Keputusan Minat beli Konsumen Secara Online yang di tuangkan dalam suatu
penelitian yang berjudul “PENGARUH KEPERCAYAAN, KUALITAS PRODUK,
KEMUDAHAN DAN RESIKO TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN
SECARA ONLINE (Studi kasus pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Islam Malang Angkatan 2017 yang pernah berbelanja di Shopee)”
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1.

1.2 Rumusan Masalah

Dari latar belakang yang telah peneliti uraikan di atas, maka peneliti

merumuskan beberapa permasalahan sebagai berikut :

Apakah kepercayaan, kualitas produk, kemudahan dan resiko secara simultan
berpengaruh terhadap minat beli konsumen secara online ?

Apakah kepercayaan secara parsial berpengaruh terhadap minat beli konsumen
secara online ?

Apakah kualitas produk secara parsial berpengaruh terhadap minat beli
konsumen secara online ?

Apakah kemudahan secara parsial berpengaruh terhadap minat beli konsumen
secara online ?

Apakah resiko berpengaruh secara parsial terhadap minat beli konsumen secara

online ?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini untuk
mengetahui :
Untuk menguji dan menganalisis kepercayaan, kualitas produk, kemudahan dan
resiko berpengaruh secara simultan terhadap minat beli konsumen secara
online.
Untuk menguji dan menganalisis kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli

konsumen secara online.



3. Untuk menguji dan menganalisis kualitas produk berpengaruh terhadap minat
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beli konsumen secara online.
4. Untuk menguji dan menganalisis kemudahan berpengaruh terhadap minat beli

konsumen seacara online.
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5. Untuk menguji dan menganalisis resiko berepengaruh terhadap minat beli
konsumen secara online.
1.3.2 Manfaat Penelitian
Penelitian ini bermaksud agar mempunyai manfaat yang di harapkan dan dapat
berguna bagi pihak- pihak yang berkepentingan dalam penelitian ini.
Adapun manfaat penelitian ini adalah :
a. Manfaat Teoritis

1. Bagi Penulis, sebagai salah satu syarat untuk meraih gelar sarjana dan
aplikasi pengetahuan yang telah di peroleh penulis selama masa
perkuliahan.

2. Bagi Pembaca, agar penelitian ini di jadikan wawasan pembaca tentang
pengaruh kepercayaan, kualitas produk, kemudahan dan resiko terhadap
keputusan minat beli konsumen secara online pada toko online shopee.

b. Manfaat Praktis

1. Bagi Perusahaan, agar peneliti dapat memberikan masukan bagi

pengusaha bahwa pengaruh kepercayaan, kualitas produk, kemudahan

dan resiko terhadap keputusan minat beli konsumen secara online.
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2. Bagi Pihak lain, sebagai bahan referensi bagi pihak lain untuk

melakukan penelitian dengan variabel kepercayaan, kualitas produk,
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kemudahan, dan resiko, serta variabel yang dapat mempengaruhi
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keputusan memilih.
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5.1 Simpulan
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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
kepercayaan, kualitas produk, kemudahan dan resiko terhadap minat beli
konsumen. Berdasarkan hasil pembahasan, dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh secara Simultan antara
Kepercayaan, Kualitas Produk dan Kemudahan dan Resiko terhadap minat beli
konsumen secara online.

2. Dapat disimpulkan bahwa Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Minat beli konsumen secara online. yang artinya, Jika kepercayaan
konsumen meningkat maka minat beli konsumen juga akan meningkat.

3. Dapat disimpulkan bahwa Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Minat beli konsumen secara online . yang artinya, jika kualitas produk
yang di rasakan baik maka akan mempengaruhi minat beli konsumen.

4. Dapat disimpulkan bahwa Kemudahan berpengaruh negatif dan signifikan
terhadap Minat beli konsumen secara online. yang artinya, konsumen senang
berbelanja di Shopee tetapi kemudahan yang di rasakan semakin lama semakin

sulit tetapi keminatan yang di rasakan semakin tinggi.
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5. Dapat disimpulkan bahwa Resiko berpengaruh terhadap Minat beli konsumen
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secara online. yang artinya, Resiko penyalah gunaan yang di rasakan konsumen
saat bertransaksi akan mempengaruhi suatu minat beli konsumen.

5.2 Keterbatasan
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Adapun keterbatasan — keterbatasan dalam pengerjaan penelitian ini yaitu :

1. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner.
Adapun keterbatasan penelitian dengan menggunakan kuesioner yaitu tidak
mampu memberikan informasi yang lebih mendalam yang bisa di dapatkan dari
setiap responden.

2. Penelitian ini di lakukan pada saat adanya pandemi sehingga kurang maksimal
saat pengambilan kuesioner.

3. Populasi yang terdapat dalam penelitian ini di ambil hanya satu Angkatan saja
yaitu Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Angkatan 2017.

4. Jumlah responden dalam penelitian ini hanya 100 responden

5.3 Saran
1. Bagi Perusahaan
Adapun jawaban terendah dari responden terkait item pertanyaan
dari setiap variabel yang harus di perhatikan lagi oleh perusahaan adalah
sebagai berikut :

a. Variabel Kepercayaan
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“Saya percaya pihak penjual di Shopee selalu mengutamakan
kejujuran dalam menjual barang dagangannya.” Dengan rata — rata
jawaban 3,33 sebaiknya pihak Shopee harus lebih mengutamakan
kejujuran dalam menjual barang dagangannya untuk sampai ke
tangan konsumen dan barang yang di beli sesuai dengan harapan
atau keinginan konsumen dalam berbelanja agar lebih

meningkatkan pembelian yang implusif.

. Variabel Kualitas produk

“Shopee menambah penampilan produk yang elegan dan
menarik”. Dengan rata — rata jawaban 4,09 sebaiknya pihak
Shopee harus lebih memberikan penampilan produk yang
elegan dan menarik agar konsumen juga merasa puas dalam
berbelanja dan hal ini untuk menambah tingkat pembelian di
Shopee.

Variabel Kemudahan

“Proses pemesanan barang di Shopee mudah di gunakan”
Dengan rata — rata 2,92 sebaiknya pihak Shopee memberikan
kemudahan dalam proses transaksi pembayaran supaya konsumen

tidak merasa kesulitan dalam berbelanja online.

Variabel Resiko
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“Resiko waktu yang meiliki hubungan dengan cara
menunggu barang atau jasa untuk sampai ke tangan pelanggan
terlalu lama”. Dengan rata — rata 3,00 sebaiknya pihak Shopee lebih
mempercepat dalam pengiriman barang supaya konsumen tidak
menunggu terlalu lama dan barang yang di pesan sesuai dengan
harapanya sehingga konsumen bisa yakin untuk melakukan

pembelian di Shopee.

2. Bagi peneliti selanjutnya

a.

b.

Bagi peneliti selanjutnya disarankan dalam metode penelitian
dilakukan dengan mengkombinasikan pengumpulan data dengan
cara kuisoner serta wawancara. Hal ini dilakukan agar dapat
menghasilkan data yang lebih akurat.

Agar penelitian ini dapat digunakan secara luas, maka untuk peneliti
selanjutnya diharapkan subjek penelitiannya tidak hanya mahasiswa
satu angkatan saja.

Dapat menambahkan jumlah responden dan populasi agar

memperoleh hasil yang lebih banyak.
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