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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh persepsi harga, dan 

tingkat kepercayaan terhadap keputusan pembelian pada mahasiswa pengguna shopee 

di kota Malang. Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa pengguna shopee di 

kota Malang. Penelitian ini termasuk explanatory research dengan pendekatan 

kuantitatif. Pengambilan sampel yang digunakan yaitu purposive sampling, sampel 

yang digunakan sebanyak 65 responden. Teknik pengumpulan data menggunakan 

penyebaran kuesioner melalui google form. Populasi dalam penelitian ini adalah 

Mahasiswa di Universitas Islam Malang, Universitas Muhammadiyah Malang, 

Universitas Negri Malang. Hasil dari penelitian secara parsial menunjukan bahwa 

persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian, tingkat kepercayaan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Semua variabel independen berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian.  

Kata kunci : Persepsi harga, Tingkat Kepercayaan, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of price perception, and the level of trust on 

purchasing decisions on shopee users in Malang city. The population in this study are 

students who use shopee in the city of Malang. This research includes explanatory 

research with a quantitative approach. The sampling used is purposive sampling, 

with a sample of 65 respondents. Data collection techniques using questionnaires via 

google form. The population in this study were students at the Islamic University of 

Malang, University of Muhammadiyah Malang, State University of Malang. The 

results of the study partially show that price perceptions affect purchasing decisions, 

the level of trust affects purchasing decisions. All independent variables have a 

simultaneous effect on purchasing decisions.  

Keywords: Price Perception, Trust Level, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Era modernisasi menjadikan perilaku konsumen memiliki banyak 

perubahan dalam bidang ekonomi, sosial, budaya, perilaku dan juga gaya 

hidup. Hal itu disebabkan karena sebagian besar konsumen saat ini memiliki 

mobilitas yang tinggi dalam melakukan kegiatan sehari-harinya. Mobilitas yang 

tinggi menjadikan perilaku konsumen seringkali mencari sesuatu yang instan 

untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Hal tersebut diikuti dengan adanya 

penyedia layanan yang membantu untuk mencukupi kebutuhan sehari-hari. 

Untuk memenuhi hal tersebut perusahaan menawarkan keunggulan kepada 

konsumen agar tetap bisa bertahan. Serta untuk memudahkan, menarik daya 

minat konsumen dan menguntungkan sistem penjualan. Dengan demikian 

sistem penjualan merupakan hal yang penting untuk diperhatikan karena sistem 

penjualan tidak terlepas dari perkembangan teknologi. 

Penggunaan sistem teknologi dan informasi saat ini tentunya berimbas 

pada sistem penjualan di E-commerce. E-commerce ini digunakan sebagai 

media bisnis secara elektronik yang berfokus pada transaksi online yang 

menggunakan internet sebagai pertukaran barang atau jasa. E-commerce juga 

membawa peluang bisnis yang besar seperti penyedia layanan online dan 

penjualan produk. Dalam menghadapi hal ini perusahaan berlomba-lomba 
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untuk mempertahankan eksistensi kinerja untuk mencapai suatu tingkat 

pertumbuhan tertentu  Widyanita (2018) 

Penggunaan teknologi Informasi dan komunikasi pada E-commerce 

memungkinkan konsumen untuk membeli produk dan jasa pada layanan online. 

E-commerce menjadi salah satu alternatif bisnis di era modern yang saling 

berhubungan dengan kondisi pasar saat ini sehingga dapat mengakibatkan 

perubahan perilaku oleh konsumen. 

Di Indonesia, saat ini belanja online sudah menjadi pilihan banyak pihak 

untuk memperoleh barang yang diinginkan. Perkembangan e-commerce yang 

terus meningkat menjadikan shopee ikut andil meramaikan industry ini. Shopee 

merupakan salah satu e-commerce yang menerapkan bentuk customer to 

customer (C2C), yaitu aktivitas jual beli yang disediakan oleh marketplace bagi 

konsumen untuk melakukan transaksi penjualan dan pembelian secara online. 

Pengguna dapat menampilkan produk yang dijual di situs C2C agar pengguna 

lainnya dapat melihat dan tertarik untuk membeli  Rahmadi dan Malik (2018) 

Pada Kuartal III 2020 shopee masih menjadi e-commerce di urutan 

pertama dengan situs pengunjung terbesar yang mencapai hingga 96,5 juta. 

Shopee merupakan salah satu situs jual beli yang telah melakukan banyak 

inovasi guna menarik minat beli konsumen Databoks (2020) Selain itu shopee 

juga dilengkapi dengan fitur shopee supermarket, shopee mall, shopee food, 

shopee games, live chat, dan hastag guna memberi kemudahan interaksi antara 

penjual dan pembeli dan kemudahan dalam pencarian produk. Disamping 

semua itu setiap tanggal kembar shopee selalu mengadakan event promo secara 
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besar-besaran, Seperti memberikan voucher gratis ongkir dan voucher pada 

toko tertentu.  

Adanya event yang selalu diberikan oleh shopee akan semakin menarik 

minat beli konsumen. Penyedia layanan aplikasi shopee juga lebih 

memudahkan konsumen dalam bertransaksi online. Dimana ketika konsumen 

membutuhkan sesuatu barang konsumen tidak perlu mengeluarkan tenaga dan 

waktu untuk meninjau ke lokasi atau toko yang menjual barang tersebut serta 

pembayaran nya juga cukup mudah konsumen dapat melakukan pembayaran 

via shopeepay atau transfer. Shopeepay merupakan fitur layanan uang 

elektronik yang bisa menjadi pilihan metode pembayaran diaplikasi shopee.  

Melalui aplikasi shopee konsumen memperoleh berbagai keuntungan 

antara lain, produk lebih beragam, harga dapat menyesuaikan budget, transaksi 

dapat dilakukan lebih cepat serta dapat menghemat tenaga dan waktu. Adapun 

beberapa kelemahan dalam belanja online yaitu tidak dapat meraba dan 

mencoba produk yang diinginkan, tidak dapat tawar menawar secara langsung 

dan produk yang diinginkan, produk tidak sesuai dengan yang dibeli, tidak 

dapat melihat barang secara langsung. Beberapa kelemahan dan keuntungan 

tersebut dapat menjadikan pengaruh dalam perilaku konsumen dalam proses 

keputusan pembelian Darida (2021)   

Keputusan pembelian merupakan hal yang penting untuk kemajuan 

perusahaan, karena semakin besar keinginan konsumen untuk membeli suatu 

produk atau jasa. Semakin tinggi pula peluang konsumen untuk meraup 

keuntungan Susanti dan Gunawan (2019). Oleh karena itu, dalam proses 
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pembelian terdapat beberapa alternatif untuk membuat keputusan. Mengingat 

adanya kelemahan transaksi jual beli secara online dimana konsumen tidak bisa 

melihat produk yang diinginkan secara langsung. Oleh sebab itu, dalam  

transaksi jual beli terdapat beberapa faktor yang memungkinkan untuk 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian online.  . 

Oleh karena itu, persepsi konsumen terhadap suatu produk dapat dijadikan 

preferensi dalam keputusan pembelian. Selain itu salah satu aspek penting yang 

umumnya dipertimbangkan oleh konsumen sebelum melakukan keputusan 

pembelian salah satunya adalah harga Ananda dan Marlius (2021).  

Persepsi harga merupakan hal yang perlu dipertimbangkan oleh 

konsumen dalam keputusan pembelian. Persepsi harga juga dapat 

mempengaruhi finansial konsumen, Harga juga bisa dikatakan segala bentuk 

finansial yang dikeluarkan oleh calon konsumen untuk memiliki, memperoleh 

serta memanfaatkan sejumlah barang beserta pelayanan dari suatu produk 

Susanti dan Gunawan (2019). Tinggi rendahnya harga bisa menjadi titik 

perhatian konsumen ketika mencari produk yang dibutuhkan. Sehingga harga 

menjadi pertimbangan khusus sebelum mereka memutuskan untuk membeli 

barang atau menggunakan jasa. Mayoritas persepsi konsumen tentang harga 

akan sedikit sensitif hal ini dapat terjadi karena harga adalah faktor utama 

dalam proses pembelian secara online. Harga yang terlalu tinggi akan 

membentuk persepsi konsumen bahwa produk yang dijual termasuk pada 

kategori produk berkualitas, apabila harga yang ditawarkan rendah akan 

membentuk persepsi konsumen bahwa produk yang dijual termasuk produk 
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biasa saja. Oleh sebab itu, perusahaan harus berhati-hati dalam menentukan 

harga. Terkadang banyak konsumen yang kecewa akan produk yang dibeli, 

karena produk tidak sesuai dengan yang harga diharapkan.  Hal ini sejalan 

dengan riset yang dikemukan oleh Katadata Insight Center (KIC) Bahwa 75% 

responden menjadikan harga sebagai faktor keputusan pembelian secara online 

Databoks (2020) . 

Dengan begitu selain persepsi harga, tingkat kepercayaan juga dapat 

mempengaruhi konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian melalui 

jual beli online. Dapat dilihat dari banyaknya konsumen yang mengeluh 

terhadap kualitas serta produk yang diterima banyak mengalami perbedaan 

pada gambar yang ditawarkan oleh penjual. Oleh karena itu pentingnya 

membangun kepercayaan dengan konsumen sangat diperlukan. Kepercayaan 

dapat terbentuk dengan baik apabila penjual mampu memberikan apa yang 

dibutuhkan konsumen sesuai dengan kesepakatan di awal. Agar nantinya ketika 

penjual telah menjaga dengan baik kepercayaan yang diberikan maka 

konsumen akan meningkatkan pembelian produk sehingga dapat menambah 

profit perusahaan. Kepercayaan merupakan salah satu pondasi yang 

memperkuat bisnis. Transaksi bisa dilakukan dan terjadi apabila masing-masing 

pihak dapat mempercayai satu sama lain Rahmadi dan Malik (2018). 

Fokus dalam penelitian ini adalah Mahasiswa yang berada di Kota 

Malang, yang diambil berdasarkan riset data yang dilansir dari Kompas (2021) 

menunjukan bahwa 64% mahasiswa sebagai konsumen aktif pembelanja 

terencana dan pembelanja impulsife dalam situs online. Dimana hal ini 
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tercermin dari peningkatan proporsi pembelanjaan yang cukup impulsife 

sehingga naik dua kali lipat saat ada festival belanja atau biasa dikatakan hari 

belanja nasional. Sebagian besar mahasiswa ingin mencukupi kebutuhannya 

dengan cara instan dan praktis tanpa harus membuang banyak tenaga dan waktu 

serta mudah dalam melakukan tranksaksi. 

Maka dari itu, peneliti menetapkan mahasiswa PTN dan PTS 

(Universitas Negri Malang, Universitas Islam Malang, Universitas 

Muhammadiyah Malang) sebagai responden. Hal ini juga didukung karena 

peneliti merupakan Mahasiswi di Kota Malang, sehingga memudahkan peneliti 

dalam memperoleh data dari responden.  

Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dijabarkan oleh peneliti, 

maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Persepsi Harga dan Tingkat Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada Mahasiswa Pengguna Shopee di Kota Malang”  
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1.2 Rumusan Masalah 

     Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini sebagai berikut :  

1. Bagaimana pengaruh persepsi harga dan tingkat kepercayaan terhadap 

keputusan pembelian pada mahasiswa pengguna Shopee di kota Malang ?  

2. Bagaimana pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa pengguna Shopee di kota Malang ?  

3. Bagaimana pengaruh tingkat kepercayaan terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa pengguna Shopee di kota Malang ? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1.3.1  Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis pengaruh persepsi harga dan tingkat kepercayaan secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pada mahasiswa pengguna Shopee di 

kota Malang. 

2. Untuk menganalisis pengaruh persepsi harga secara parsial terhadap 

keputusan pembelian pada mahasiswa pengguna Shopee di kota Malang.  

3. Untuk menganalisis pengaruh tingkat kepercayaan secara parsial terhadap 

keputusan pembelian pada mahasiswa pengguna Shopee di  Malang.  
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1.3.2  Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis  

Bagi akademi, penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi serta 

pengembangan ilmu manajemen pemasaran.  

2. Manfaat praktis  

Memberikan informasi bagi pemasar online dalam menentukan kegiatan 

pemasaran terintregasinya.  

3. Manfaat bagi peneliti  

Peneliti dapat mengimplementasikan ilmu yang sudah didapat khususnya 

ilmu manajemen pemasaran khususnya mengenai perilaku konsumen.  
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Tujuan penelitian ini adalah untuk meneliti bagaimana variabel persepsi 

harga dan tingkat kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada mahasiswa pengguna shopee di kota Malang. Berdasarkan hasil dan 

pembahasan mengenai persepsi harga dan tingkat kepercayaan  terhadap 

keputusan pembelian pada mahasiswa pengguna shopee di kota Malang dapun 

hasil pembahasan adalah sebagai berikut : 

a. Bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan  antara variabel persepsi 

harga dan tingkat kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada mahasiswa pengguna shopee di kota Malang. Hal ini 

berarti bahwa semakin tinggi persepsi harga dan tingkat kepercayaan  

maka semakin tinggi keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

Mahasiswa di Kota Malang.  

b. Variabel Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi persepsi harga 

yang di berikan oleh shopee maka semakin tinggi keputusan pembelian 

yang dilakukan Mahasiswa di Kota Malang.  

c. Variabel Tingkat Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 
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tingkat kepercayaan yang diberikan oleh shopee maka semakin tinggi 

keputusan pembelian yang dilakukan Mahasiswa di Kota Malang. 

5.2 Keterbatasan Penelitian  

Dalam penelitian ini masih memiliki banyak keterbatasan sehingga 

nantinya dapat dijadikan bahan evaluasi kepada peneliti berikutnya yang ingin 

meneruskan penelitian ini agar menjadi lebih baik. Keterbatasan penelitian ini  

diantaranya :   

a. Variabel yang digunakan untuk mengetahui pengaruh keputusan 

pembelian hanya menggunaka dua variabel yakni Persepsi Harga dan 

Tingkat Kepercayaan. 

b. Keterbatasan observasi dalam penyebaran kuesioner online terkadang 

tanggapan responden yang diberikan kurang tepat atau tidak sesuai 

dengan keadaan yang sesungguhnya.  

5.3 Saran  

Dengan melihat keterbatasan diatas, maka peneliti menyadari tidak ada 

satu peneliti yang sempurna, maka terdapat beberapa saran yang akan berguna 

bagi peneliti selanjutnya :  

a. Bagi Peneliti   

1. Untuk peneliti selanjutnya diharap menambah variabel yang 

berbeda pada penelitian selanjutnya agar dapat memperkuat 

pendapat.  

2. Menambahkan item pernyataan untuk memperoleh hasil yang 

lebih baik.  
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3. Untuk peneliti selanjutnya menambahkan jumlah responden dan 

populasi yang lebih banyak dalam penelitiannya agar memperoleh 

hasil yang lebih sempurna.  

b. Bagi Perusahaan  

 Berdasarkan jawaban responden terkait item pernyataan 

terendah dari setiap variabel maka hal-hal yang perlu diperhatikan 

oleh perusahaan antara lain:  

1. Variabel Keputusan Pembelian (Y)  

Pernyataan terendah pada “Metode pembayaran yang mudah 

membuat saya memutuskan memilih shopee”. Maka dari itu 

disarankan oleh pihak shopee lebih memperhatikan metode 

pembayaran yang disediakan di aplikasi shopee sehingga 

memudahkan konsumen untuk melakukan transaksi.  

2. Variabel Persepsi Harga (X1)  

Pernyataan terendah pada “Harga yang ditawarkan sesuai dengan 

manfaat yang diterima”. Maka dari itu disarankan oleh pihak 

shopee lebih mempertimbangkan harga yang ditawarkan sesuai 

dengan manfaat sehingga konsumen akan terus melakukan 

pembelian di shopee.  

3. Variabel Tingkat Kepercayaan (X2)  

Pernyataan terendah pada “Saya percaya seller dishopee 

responsive terhadap keluhan pelanggan”. Maka dari itu disarankan 

untuk pihak shopee lebih tanggap terhadap keluhan konsumen 
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agar nantinya konsumen akan terus melakukan pembelian di 

shopee.  
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