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ABSTRAK

This study aims to analyze the effect of e-trust, promotion, price, and ease
of use on the interest in buying clothes online at the shopee marketplace in
Boyolali Regency. This research is a type of quantitative research with a
questionnaire as data collection material. The sample taken is 110 respondents.
The sampling technique used was purposive sampling with the non-probability
sampling method. Meanwhile, the data analysis technique used instrument test,
classical assumption test, model determination test, multiple linear analysis and
t test processed with the help of IBM SPSS statistic 22 Software.

From the results of this study, it can be concluded that partially (t test)
shows the promotion variable and the ease of use variable have a positive and
significant effect. The e-trust variable and the ease of use variable have no
positive and significant effect.

It can be suggested that shopee companies and online clothing sellers at
shopee to continue to improve promotions that attract consumers' attention, and
companies need to maintain and improve the effectiveness of the features
available at shopee.

Keywords: e-trust, promotion, price, ease of use, buying interest



ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh e-trust, promosi,
harga, dan kemudahan penggunaan terhadap minat beli pakaian secara online pada
marketplace shopee di Kabupaten Boyolali. Penelitian ini merupakan jenis
penelitian kuantitatif dengan kuesioner sebagai bahan pengumpulan data. Sampel
yang diambil sebnyak 110 responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan
Purposive Sampling dengan metode Non Probability Sampling. Sedangkan teknik
analisis data menggunakan uji instrument, uji asumsi Kklasik, uji ketetapan model,
analisis linier berganda dan uji t diolah dengan bantuan Software IBM SPSS
statistic 22.

Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan, bahwa secara parsial (uji t)
menunjukkan variabel promosi dan variabel kemudahan penggunaan berpengaruh
positif dan signifikan. Variabel e-trust dan variabel harga berpengaruh negatif dan
tidak signifikan terhadap minat beli.

Dapat disarankan agar perusahaan shopee dan penjual pakaian secara online di
shopee untuk terus meningkatkan promosi yang menarik perhatian konsumen, serta
perusahaan perlu menjaga dan meningkatkan keefektifan kemudahaan fitur-fitur
yang tersedia di shopee.

Kata kunci: e-trust, promosi, harga, kemudahan penggunaan, minat beli.

Xi



DAFTAR ISI

SAMPUL L.t bbbt n b e i
HALAMAN PERSETUJUAN DOSEN PEMBIMPING ........cccoioiiiiiiiiieeeee, ii
SURAT PERNYATAAN BUKAN PLAGIASI ..ot iii
SURAT PERNYATAAN TELAH MELAKUKAN PENELITIAN .....cccooiiieniinnnn. iv
NOTA DINAS ...ttt ettt sbe e bt e st et e beesbeeseeas \
HALAMAN PENGESAHAN MUNAQOSAH........ccco ittt Vi
MOTTO e bt e e bt sr e b e b e n e nesre e e vii
PERSEMBAHAN ... e viil
KATA PENGANTAR ..ottt IX
ABSTRAK ...ttt aa e Xi
DAFTAR ISt nbe e Xii
DAFTAR GAMBAR ...ttt be et sbes XVi
DAFTAR TABEL ..ottt Xviii
DAFTAR LAMPIRAN ... Xix
BAB | PENDAHULUAN ..ottt 1
1.1 Latar BElaKang ......ccccooveviiiiiieieceee ettt st 1

1.2 Identifikasi masalan............cccoooeiiiiiiii 5

1.3 Batasan Masalah..........ccoooiiiiiiic s 6

1.4 Rumusan Masalan ..o 6

1.5 Tujuan Penelitian..........cc.ooviiiiiiiee e 7

1.6 Manfaat Penelitian............ccooooviiiiiiiii 7

1.6.1  Manfaat TEOMITIS ....oovviririieriere e 7

1.6.2  Manfaat Praktis..........cccoooiiiiiiiiiiiicccee 9

BAB [l KAJIAN TEORI ..o 10



2.1 Minat Beli voocovvveeeennene,
2.2 E-trust.....ccooeeeeeeeee,
2.3 Promosi ......ccccccouveeennnnnn.

24 Harga......cccoovvvviinenen,

2.5 Kemudahan PENgQUNEAN...........coviiiirire e

2.6 Kerangka Berfikir .........

2.7 Hipotesis Penelitian.......

2.7.1 Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Minat Beli .................

2.7.2 Pengaruh Promosi

Terhadap Minat Beli.........cccccoovveviiiiiieeiciecen,

2.7.3 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli............ccooooviininencneicee,

2.7.4 Pengaruh Kemudahan Penggunaan Terhadap Minat Beli.................

BAB Il METODE PENELITIAN

3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian ...........ccccooeviviiiiiiiieiie e

3.2 Jenis Penelitian .............

3.3 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel ............cccccoeiiinnnn.

3.3.1 Populasi ...............
3.3.2 Sampel .........c.......

3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel ..o

3.4 Data Dan Sumber Data

3.5 Teknik Pengumpulan Data ...........ccoeviiiieiieieiccsese s

3.6 Variabel-Variabel PENelItIan ........ooovoeeeeeeeeeeeeee e

3.7 Definisi Operasional ....
3.8 Instrumen Penelitian ...

3.9 Teknik Analisi Data.......

3.9.1 Uji INStrumen Data..........ccocvvereiiriiieieesesesese e

3.9.2 Uji Asumsi Klasik

10
12
14
16
18
24
25
25
25
26
26

28
28
28
29
29
30
30
32
32
33
33
34
37
37
38



3.9.3 Uji Ketetapan Model.............c..oc......
3.9.4 Uji Linier Berganda ...........cc.ccoevnee.
3.9.5 Uji Hipotesis (Uji Statistik T) ............

BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN...
4.1 Gambaran Umum Penelitian.........ccccccvevveee..

4.2 Deskripsi Responden.........c.cccvevevveiveinernenne

4.2.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin............cccccoeeveenne.

4.2.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia ..........cccccevveveiiiieeneseennenne,

4.2.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan...........cccooooeveiviinnnne.

4.2.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Penggunaan ..........c.cccceeeeveeniene.

4.2.5 Deskripsi Responden Berdasarkan Pembelian...........ccccccoeevvininnnnn.

4.2.5 Deskripsi Responden Berdasarkan Kecamatan .............cccceovivinnins

4.3 Analisis Deskripsi Variabel ............c............
4.3.1 Deskripsi Variabel E-trust (X1).........
4.3.2 Deskripis Variabel Promosi (X2).......

4.3.3 Deskripsi Variabel Harga (X3) ..........

4.3.4 Deskripsi Variabel Kemudahan Penggunaan (X4) ........cccccocevvnnnne.

4.3.5 Deskripsi Variabel Minat Beli (Y).....
4.4. Pengujian dan Hasil Analisis Data...............
4.4.1 Hasil Uji Instrumen Data ..................
4.4.2 Uji Asumsi KlasiK...........cccceeevvevennnn,
4.4.3 Analisis Linier Berganda ...................
4.4.4 Hasil Uji Ketetapan Model ................
4.4.5 Hasil Uji Toeeoeeeeeeeeeeeeeeeceeeeeeee.

4.5 Pembahasan.........cocooveeeeee e

4.5.1 Pengaruh E-trust Terhadap Minat Beli

Xiv

40
41
41

43
43
44
44
45
46
46
47
48
49
50
51
52
53
54
54
55
58
61
65
67
69
69



4.5.2 Pengaruh
4.5.3 Pengaruh
4.5.4 Pengaruh

BAB V PENUTUP .......
5.1 Kesimpulan.....
5.2 Saran ...............

5.3 Keterbatasan ..
5.4 Daftar Pustaka

Promosi Terhadap Minat Beli.........c.ccccoovvvviieiivciciciee,
Harga Terhadap Minat Beli.............ccoooviiiiiiiniicce

Kemudahan Penggunaan Terhadap Minat Beli...................

XV

70
71
72

73
73
74

75
76



DAFTAR GAMBAR

Gambar 1.1 Kerangka Berfikir

XVi



DAFTAR TABEL
Tabel 1.1 Data Penjualan Produk Terlaris pada Marketplace

Shopee Tahun 2021..........ooiiiie e 3
Tabel 1.2 Data Penjualan Produk Terlaris pada Marketplace

Shopee Tahun 2022..........cv i 3
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu ..........ccoooiiiieiiice e s 19
Tabel 3.1 Jumlah Kecamatan di Kabupaten Boyolali............ccccoooiininincicine 29
Tabel 3.2 Jumlah Penduduk Setiap Kecamatan di Kabupaten Boyolali..................... 31
Tabel 3.3 Model SKala LIKEIT ......c.cccoviveiiiiiiec e 33
Tabel 3.4 Definisi Operasional Variabel ............ccccocevviiiiiiiesiese e 35
Tabel 3.5 Kriteria Uji Reliabilitas .......cc.ccooovviieiiiiiie e 37
Tabel 3.6 Kriteria Uji Validitas ..........ccccoeviiiiiiiiiic e 38
Tabel 4.1 Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ...........ccoccooviiieveieennenne. 44
Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia...........ccccocvevieeiiiiniiecneseenene, 45
Tabel 4.3 Jumlah Responden Berdasarkan USia ..........ccccoceveeieeneieeiicce s 46
Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Penggunaan ............ccccoevevevvennenne. 47
Tabel 4.5 Karakteristik Responden Berdasarkan Belum Pernah Membeli Produk Fashion
i SNOPEE. ... e et pe e naas 47
Tabel 4.6 Responden Berdasarkan Kecamatan ............cccoccevveeieniseeiicseseeseesecne e 48
Tabel 4.7 Deskripsi Variabel E-TTUSE .......ccccovveviiiiiiic e 50
Tabel 4.8 Derkripsi Variabel PrOmMOSi .......cccceviiiiiiiiiiice e 51
Tabel 4.9 Deskripsi Variabel Harga ............ccooviiiiiiiiic e 52
Tabel 4.10 Deskripsi Variabel Kemudahan Penggunaan .............cccocevereieiieennnnn 53
Tabel 4.11 Deskripsi Variabel Minat Beli ..........cccocovvviiii i 54
Tabel 4.12 Hasil Uji Validitas E-TrUSE .......cccoviiiiiiiiieeceee e 55
Tabel 4.13 Hasil Uji Validirtas PromoSi........ccccceviviieriieie e 56
Tabel 4.14 Hasil Uji Validitas Harga ..........cccccooeiiiiiiieiie e 56
Tabel 4.15 Hasil Uji Validitas Kemudahan Penggunaan ............ccccoceveveieiniennnn 57
Tabel 4.16 Hasil Uji Validitas Minat Beli .........ccccocooeiiiiiiiiineeeee 57
Tabel 4.17 Hasil Uji Relabilitas .........ccccoooeiiiiiiiiie e 58
Tabel 4.18 Hasil Uji MUltikolinIeritas ..........ccoocoiiiieiiiiie e 60
Tabel 4.10 Hasil Uji HeteroskedaktiSitas ..........ccocevoeriieie e 61



Tabel 4.20 Hasil Uji Analisis Linier Berganda ...........ccccceveveeiienieneeieneseese e
Tabel 4.2L Hasil UJi F ..o
Tabel 4.22 Hasil UJi T ..ottt s

XViii



DAFTAR LAMPIRAN

Lampiran 1 Jadwal PEnelitian ..........ccooviiiiiiiiie e 82
Lampiran 2 Kuesioner PENEIITIAN............ccoiiiiiii i 83
Lampiran 3 Data Penelitian ..........cccoooiiiiiiiiii e 92
Lampiran 4 Hasil Uji SPSS........coooiiii e 110
Lampiran 5 Bukti Kuesioner GOOgleform ..........ccocooereieiiiiniininneseieeee e 118
Lampiran 6 Bukti Tingkat PlagiaSi..........ccccceeiveiiiiiiiiiiiiiesc e 118
Lampiran 7 BUKLi SPSS ..ottt et e 119

XiX



BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Saat ini perkembangan teknologi semakin pesat, hal ini mengakibatkan
perubahan dunia perdagangan dan kebiasaan berbelanja masyarakat. Pesatnya
kemajuan perdagangan online di Indonesia saat ini menjadikan belanja online
terutama marketplace shopee telah menjadi alternatif dari belanja umum. Apalagi
dengan adanya promo yang diberikan untuk konsumen juga menjadi salah satu daya

tarik minat beli konsumen untuk berbelanja online.

Minat beli konsumen sangat erat kaitannya dengan keputusan yang akan
diambil konsumen untuk membeli suatu produk atau tidak. Minat beli yaitu bagian
dari perilaku mengkonsumsi, kegemaran responden untuk berbuat sesuatu sebelum
terjadinya keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2008). Minat beli adalah suatu
rangsangan yang diakibatkan karena pengaruh dari seseorang melihat sesuatu yang
dirasa menarik sehingga mengakibatkan terbentuknya rasa ingin memiliki atau
mendapatkan barang atau jasa tersebut (Aftika, Kartika, Widyasari, & Sanjaya,

2020).

Minat beli konsumen dapat dipengaruhi oleh secara online seperti product
quality, harga produk yang ditawarkan, promosi yang dilakukan untuk menarik
konsumen, kepercayaan, kualitas website, keamanan dalam proses pengiriman
barang, reputasi vendor di masyarakat, dan kemudahan konsumen dalam
mengoperasikan website tersebut (Novitasari & Sari, 2020). Minat beli yang

muncul saat terjadinya transaksi pembelian memunculkan motivasi yang akan



terekam terus dalam fikirannya serta menjadi kegiatan yang sangat kuat dan jika
konsumen hendak memenuhi sesuatu yang mereka butuhkan, maka mereka akan

melalukan apa yang sudah terekam dalam benaknya (Salim & Widaningsih, 2017).

Fitiani dan Kusnanto (2021) dan Latifah (2018) pada penelitiannya yang telah
dilakukan bahwa hasilnya e-trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli konsumen. Namun perbedaan pendapat terjadi pada hasil penelitian dari Ikhsan
dan Lestari (2021) mengemukakan bahwa e-trust tidak ada pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh
Yoebrilianti (2018) dan Romadhona et al (2018) menyatakan hasil dari
penelitiannya bahwa promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen. Tetapi penelitian yang dilakukan Herawati dan Muslikah
(2019) hasilnya promosi tidak pengaruh secara signifikan terhadap minat beli

konsumen.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Adinata dan Yasa (2018) dan
Kristinae, (2018) bahwa hasilnya adalah harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Aptaguna dan
Pitaloka (2016) dari Sari dan Rodhiah (2020) bahwa harga tidak berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh Faradila
dan Soesanto (2016) dan Lisdayanti et al (2020) mengatakan bahwa hasilnya
kemudahan penggunaan berpengaruh secara positif dan signifikan. Pada penelitian
yang dilakukan oleh Khotimah dan Febriansyah (2018) hasilnya adalah tidak
pengaruh dan tidak signifikan pada kemudahan pengguna terhadap minat beli

konsumen.



Tabel 1.1 Data Penjualan Produk Terlaris Pada Marketplace Shopee
Tahun 2021

Statistik 10 Kategori Terlaris di Tahun 2021 SHOPEE
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Tabel 1.2 Data Penjualan Produk Terlaris Pada Marketplace Shopee
Tahun 2022

Statistik 10 Kategori Terlaris 3 Bulan Terakhir SHOPEE
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Pada tabel 1.1 dapat diketahui bahwa pada tahun 2021 pakaian menduduki
produk terlaris marketplace shopee pada ururtan ke 5 dengan jumlah penjualan
399,842,793 pcs baju setelah produk peralatan rumah, perawatan kecantikan,
souvenir-pesta, dan baru urutan yang ke 5 pakaian. Pada tabel 1.2 dapat diketahui
adanya penurunan yang terjadi 3 bulan terakhir pada tahun 2022, yaitu pakaian

menduduki urutan ke 7 sejumlah 43,329,579 pcs yang terjual dari produk terlaris



marketplace shopee. Yang dimana ururtan pertama perlengakapan rumah, disusul
perawatan kecantikan, souvenir-pesta, buku-alat-tulis, voucher data internet,
Kesehatan, baru durutan ke 7 pakaian. Selisih penurunan jumlah penjualan produk
pakaian di marketplace shopee pada tahun 2021 ke 2022 sejumlah 296,513,214 pcs

pakaian.

Berdasarkan kelemahan pada penelitian terdahulu terdapat bahwa peneliti
terdahulu sangat menganjurkan penelitian selanjutnya untuk menambah faktor-
faktor atau variable independen lain. Variable independen yang disarankan oleh
penelitian terdahulu adalah promosi, harga, kemudahan penggunaan yang dapat
mempengaruhi minat beli. Tujuan untuk menambah faktor-faktor dan variabel pada
penelitian ini adalah untuk mengetahui bahwa faktor-faktor yang digunakan dalam
penelitian ini dapat mempengaruhi minat beli konsumen atau tidak berpengaruh

pada minat beli konsumen.

Dari model terdahulu yang dilakukan oleh Rosdian et al (2019) dalam
artikelnya yang berjudul Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Minat Beli
Produk Pakaian Secara Online dijadikan acuan peneliti. Dari hasil penelitian
tersebut menjelaskan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh pada minat beli
baju online. Tujuan yang dilakukan oleh Rosdian et al (2019) untuk mengetahui

bahwa kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli.

Pada latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk mengadopsi
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Rosdian, Haris, & Suwena dengan judul

Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Minat Beli Pakaian Secara Online



dengan saran dari peneliti terdahulu untuk menambahkan variabel independen yaitu
promosi, harga, kemudahan dan mengganti kepercayaan menjadi e-trust. Maka dari
itu peneliti melakukan penelitian tentang pengaruh e-trust, promosi, harga, dan
kemudahan penggunaan terhadap minat beli konsumen pakaian marketplace shopee
yang dilakukan pada generasi milenial yang berusia 21-35 tahun di Boyolali, karena
mayoritas pengguna Shopee adalah generasi milenial yang dimana mereka sangat
mengetahui teknologi dan aplikasi-aplikasi modern. Kemudian peneliti juga ingin
mengetahui seberapa besar pengaruh e-trust, promosi, harga, dan kemudahan
penggunaan terhadap minat beli konsumen pakaian marketplace shopee kemudian
dijadikan sebagai judul penelitian “Pengaruh E-Trust, Promosi, Harga, dan
Kemudahan Penggunaan Terhadap Minat Beli Konsumen Pakaian Marketplace

Shopee”.

1.2 Identifikasi Massalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telahdiuraikan peeliti ingin meneliti
masalah penelitian yang berjudul pengaruh e-trust, promosi, harga, dan kemudahan
penggunaan terhadap minat beli pakaian secara online pada marketplace shopee.

Adapun identifikasi masalah penelitian ini adalah:

1. Adanya penurunan penjualan pakaian dari tahun 2021 ke tahun 2022 sebanyak
296,513,214 pcs pakaian.
2. Adanya kesenjangan hasil penelitian pengaruh variabel trust, promosi, harga,

dan kemudahan penggunaan terhadap minat beli.



1.3 Batasan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, penelitian ini memberikan

Batasan:

1. E-trust (X1), promosi (X2), harga (X3), dan kemudahan penggunaan (X4)
sebagai variabel independent.

2. Veriabel dependen yang digunakan pada penelitian ini yaitu minat beli
konsumen (Y1).

3. Responden yang digunakan pada penelitian ini yaitu generasi milenial yang
berusia 21-35 tahun, berdomisisli di Boyolali, pengguna marketplace shopee,
dan belum pernah berbelanja pakaian di shopee.

4. Populasi pada penelitian ini yaitu generasi milenial yang berusia 21-35
pengguna marketplace shopee, belum pernah membeli produk pakaian di

shopee dan berdomisili di kecamatan se-Kabupateb Boyolali.

1.3 Rumusan Masalah

Dari penjelasan latar belakang diatas rumusan masalah yang diajukan dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Apakah e-trust berpengaruh terhadap minat beli pakaian di marketplace
shopee?

2. Apakah promosi berpengaruh terhadap minat beli pakaian di marketplace
shopee?

3. Apakah harga berpengaruh terhadap minat beli pakaian di marketplace shopee?

4. Apakah kemudahan penggunaan aplikasi shopee berpengaruh terhadap minat

beli pakaian di marketplace shopee?



1.4 Tujuan Penelitian

Dari rumusan masalah diatas maka tujuan pembahasan penelitian ini
sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh e-trust terhadap minat beli pakaian di
marketplace shopee.

2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli pakaian di
marketplace shopee.

3. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli pakaian di
marketplace shopee.

4. Untuk mengetahui pengaruh kemudahan penggunaan terhadap minat beli

pakaian di marketplace shopee.

1.5 Manfaat Penelitian
1.5.1 Manfaat Teoritis
1. Bagi Peneliti

Hasil dari penelitian ini diharapkan menjadi salah satu media edukasi
yang dapat memecahkan permasalahan yang ada serta menjadi ilmu baru
bagi peneliti mengenai minat beli konsumen yang dipengaruhi oleh
kepercayaan konsumen, promosi, harga, dan kemudahan penggunaan

konsumen pakaian di marketplace shopee.



2. Bagi Akademis

Peneliti berharap dari hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi
untuk peneliti selanjutnya mengenai e-trust, promosi, harga, dan kemudahan
penggunaan yang berpengaruh terhadap minat beli konsumen pakaian marketplac

shopee.

3. Bagi populasi

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi pandangan dan wawasan baru
bagi populasi atau khususnya masyarakat Boyolali tentang pentingnya e-trust,
promosi, harga, dan kemudahan penggunaan dalam berbisnis maupun berbelanja

online.

4. Implikasi bagi manajerial

Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat membantu perusahaan marketplace

Shopee, antara lain:

Bagi Perusahaan (Shopee)

a. Shopee lebih meningkatkan kepercayaan online, dengan meningkatkan juga
kualitas pelayanan kepada pelanggan shopee.

b. Promosi yang dilakukan oleh shopee sudah baik, namun masih ada yang dapat
ditingkatkan lagi seperti cashback koin. Supaya koin yang dimiliki pelanggan
dapat digunakan sepenuhnya saat bertransaksi.

c. Shopee lebih teliti lagi dalam menyetujui perusahaan yang akan memasarkan
produk pakaian dishopee, karena masih banyak pakaian yang kualitas tidak

sesuai dengan spesifikasi dan harga yang ditminta.



d. Kemudahan penggunaan wibesite shopee sudah baik dan bisa ditingkatkan lagi
supaya konsumen yang baru bergabung menggunakan shope lebih mudah

dalam mengaplikasikan.

1.5.2 Manfaat Praktis

Memberikan gambar yang lebih jelas tentang teori yang membahas
pengaruh e-trust, promosi, harga, dan kemudahan penggunaan terhadap minat beli
pakaian marketplace shopee. Dengan hasil yang ada diharapkan dapan membantu

konsumen untuk mempertimbangkan pembelian pakaian di marketplace shopee.



BAB Il
KAJIAN TEORI

2.1 Minat Beli
Menurut Aghata et al (2019) minat beli adalah keinginan yang

berhubungan dengan perasaan dan emosi yang muncul ketika melakukan
pembelian memunculkan motivasi yang teringat dalam fikiran seseorang lalu
menjadikan suatu aktivitas yang sangat kuat, Ketika seseorang melakukan
pembelian produk yang dibutuhkannya akan melakukan dan mewujudkan apa

yang difikarannya itu.

Schiffman dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa minat beli merupakan
suatu bagian mental yang berpengaruh besar pada perbuatan seseorang,
penaksiran konsumen terhadap spesifikasi suatu produk atas dasar informasi

dan ilmu pengetahuan berdasarkan informasi yang diperoleh.

Menurut Retnowulan (2017) minat beli adalah salah satu aspek
psikologis yang mempunyai pengaruh pada perbuatan dan keinginan sebagai
sumber dorongan yang akan menjadi arahan konsumen saat melakukan apa
yang mereka kerjakan, minat diartikan juga sebagai segala sesuatu yang ada
kaitannya dengan perilaku, seseorang mempunyai rasa minat pada sesuatu maka

juga timbul rasa untuk memiliki sesuatu tersebut.

Menurut Kurniawan et al (2007) minat beli merupakan tingkat
keinginan responden untuk berbuat sesuatu sebelum terjadinya keputusan
pembelian. Berbeda dengan pembelian aktual, pembelian aktual yaitu

pembelian yang dilakukan oleh seorang pembeli, maka minat pembelian

10
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merupakan keinginan konsumen pada kesempatan yang akan datang melakukan
pembelian pada suatu produk. Kloter dan Keller (2008) menyatakan minat beli
adalah salah satu komponen dari sikap mengkonsumsi, yaitu tahap sebelum

bertindak untuk keputusan pembelian yang benar-benar dilaksanakan.

Menurut Jaafaretal (2016) niat beli adalah instrument yang efisien saat
digunakan untuk menaksir suatu proses pembelian sesudah konsumen
menentukan untuk membeli suatu produk ditoko yang didasarkan pada

dorongan karena niat ingin memilikinya.

Minat beli dapat dipengaruhi oleh faktor-faktor berikut (Anggit &

Yoebrilianti, 2018):

1. Sikap orang lain, perilaku orang lain dapat mempengaruhi sesuatu yang
diminati seseorang yang bergantung pada dua hal, pertama intensitas yang
sikapnya negatif antara seseorang terhadap alternatif yang disukai
konsumen dan yang kedua hal pendorong konsumen untuk menuruti orang

lain.

2. Faktor keadaan yang terantisipasi, faktor situasi terinspirasi akan
mengubah pendirian konsumen dalam berlangsungnya proses jual beli.
Hal seperti itu kembali kepada diri konsumen sendiri, mereka yakin untuk

memutuskan membeli suatu produk atau tidak.
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Menurut Ardan et al (2019) terdapat faktor yang dapat mempengaruhi

minat beli yaitu:
1. Mutu suatu produk yang dijual harus baik.

2. Brand image yang dimiliki oleh produk harus baik. Brand image
merupakan peran yang sangat penting dalam penjualan produk, biasanya
konsumen berpedoman pada brand image untuk mencoba dan

menggunakannya.

3. Kenyamanan yang dimiliki oleh produk. Jika kenyamanan yang dimiliki
suatu produk ada pada tingkat yang baik mengakibatkan minat beli

konsumen pada produk tersebut akan meningkat.
Minat beli mempunyai beberapa indicator sebagai (Supriyono, 2010):
1) Intensitas pencarian informasi, informasi mengenai suatu produk.

2) Rasa segera untuk membeli produk, Keinginan untuk membeli segera,

keinginan untuk memiliki produk yang sudah ada difikirannya.

3) Keinginan Preferensial, produk tertentu yang dapat mengikat hati
konsumen sehingga tidak tertarik dengan produk yang lain.
2.2 E-Trust
Menurut Wuisan et al (2020) e -trust adalah suatu kesediaan konsumen
untuk memberikan kepercayaannya kepada penjual dan mengambil keputusan
meski keputusan tersebut membuat rentan kepada penjual. E-Trust juga
didefinisikan sebagai kepercayaan yang dibangun secara online, seperti yang

kita ketahui kepercayaan merupakan hal utama yang digunakan konsumen
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sebagai pertimbangan untuk memutuskan jadi tidaknya membeli suatu produk.
(Sari & Rahmidani, 2019). Menurut Sativa dan Astuti, (2016) dalam Putri dan
Marlena, (2021) dalam transaksi jual beli online tingkat pemahaman risiko
konsumen sangat tinggi dalam hal proses pembelian sampai produk ditangan
konsumen jika dibandingkan dengan transaksi secara langsung, maka dari itu e-

trus menjadi hal penting dalam transaksi jual beli secara online.

Menurut Rahmawati (2013) dalam Ujia dan Munawaroh (2018)
kepercayaan menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli
konsumen dalam bertransaksi secara online. Kepercayaan konsumen adalah
proses awal sebelum konsumen melakukan pembelian. peran kepercayaan bagi
konsumen vyaitu sebagaialat untuk mepertimbangkan sebelum mengambil
keputusan dalam bertransaksi online. Memberikan atau menyampaikan detail
produk sesuai yang dipromosikan dalam World Wide Web perusahaan hal
tersebut dapat menciptakan kepercayaan konsumen (Rosdiana, Akhmad , &

Suwena, 2019).
Indikator-indikator e-trust menurut Robbins (2003) adalah sebagai berikut:
a. Integrity yaitu menmpunyai sikap jujur

b. Competence merupakan keahlian yang berhubungan dengan pengetahuan

dan keterampilan yang stara dengan standar individu

c. Consistency adalah handal dapat mempertimbangkan yang baik sehingga

dapat menyelesaikan masalah dalam situasi yang mungkin terjadi
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d. Loyalty yaitu siap untuk memberikan perlindungan dan menjaga hubungan
yang baik

e. Opennes bersedia untuk membagi informasi secara terbuka
2.3 Promosi

Menurut Tjiptono (2002) promosi adalah usaha penjual untuk
menyebarkan fakta suatu produk, mengajak dan mengingatkan target pasar
terhadap produk dan perusahaannya supaya menimbulkan konsumen untuk
membeli, menerima, dan loyal terhadap produk yang ditawarkan. Menurut
Kloter et al (2000) promosi adalah pemikiran jangka pendek seorang penjual
untuk menarik, membujuk calon konsumen untuk membeli produk atau jasa
yang kita miliki. Promosi penjualan yaitu ajakan kepada calon konsumen secara
langsung dengan menggunakan berbagai langkah seperti memberikan hadiah
maupun dorongan guna mengajak konsumen untuk melakukan pembelian
terhadap produk kita (Suhatman, Sari, Nagara, & Nasfi, 2020). Kloter dan
Keller (2008) yang dikutip dalam Fiona (2017) menyatakan ada beberapa cara
untuk menarik konsumen supaya membeli produk yang dijual yaitu dengan
memberikan potongan harga, voucher belanja maupun ongkos kirim, bonus

produk, cashback, dan hadiah.
Fungsi-fungsi promosi menurut (Tasrudin, 2015 ):
1) Memberi Informasi

Promosi yang dilakukan akan memberikan informasi kepada konsumen,

baik tentang harga, spesifikasi barangnnya, atau informasi lain yang bermanfaat
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untuk konsumen dan menjadi bahan pertimbangan sebelum memutuskan untuk

membeli produk tersebut.
2) Mempengaruhi konsumen

Tujuan promosi tidak hanya bertujuan untuk memberikan informasi
produk kepada konsumen, tapi juga mempunyai tujuan untuk mengajak calon
konsumen supaya terus mengingat bahwa produk kita lebih baik daripada produk

yang lain.
3) Menciptakan Kesan baik bagi konsumen

Adanya promosi orang mempunyai suatu yang terpikirkan dan diingat
dalam benaknya tentang apa yang dipromosikan. Terjadinya pembelian secara
rasional dan ekonomis dipengaruhi juga oleh terjadinya promosi yang unik dan

berbeda dengan perusahaan yang lain.
4) Promosi sebagai media komunikasi media komunikasi

Promosi merupakan salah satu media yang dapat digunakan untuk
berkomunikasi antara penjual dan pembeli sehingga kebutuhan yang mereka cari
dapat terpenuhi dengan tepat dan cepat. Dalam hal ini melalui komunikasi dapat

terciptanya transaksi antara penjual dan pembeli.

Indikator-indikator promosi produk menurut Kloter dan Amstrong

(2014) dalam Milano et al (2021) melalui:

1. Periklanan (advertising), apapun bentuk dari adanya promosi non personal

yang dibayar oleh sponsor untuk mempromosikan ide, barang, atau jasa.
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2. Promosi penjualan (sales promotion), insentif jangka pendek untuk
mendorong pembelian atau penjualan produk atau jasa. Bentuk promosi
yang digunakan meliputi diskon, kupon, pajangan, demonstrasi, kontes,

undian, dan acara.

3. Hubungan masyarakat (humas), membangun hubungan yang baik dengan
berbagai publik perusahaan untuk mendapatkan publisitas yang
menguntungkan, membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani
atau mengoreksi rumor, cerita, dan peristiwa malang. Bentuk promosi yang
digunakan termasuk siaran pers, kapal sponsor, acara khusus, dan halaman

web.

4. Pemasaran langsung (direct sales) Hubungan langsung dengan konsumen
sasaran dengan tujuan untuk memperoleh tanggapan segera dan pembinaan
bertahan dengan konsumen. Bentuk promosi yang digunakan antara lain
katalog, pemasaran telepon, kios, internet, pemasaran seluler, dan lain-lain.
2.4 Harga

Harga adalah bagian dari gabungan pemasaran yang menghasilkan
pendapatan, harga juga menjadi salah satu bagian dari gabungan pemasaran yang
fleksibel serta dapat diubah kapan saja dengan waktu yang cepat. (Joel, Sepang, &
Massie 2009). Kloter dan keller (2007) mengartikan harga adalah sejumlah nilai
uang yang ditagih penjual kepada pembeli untuk suatu produk ataupun jasa, harga
bisa juga diartikan sebagai pertukaran antara jumlah dari nilai uang dengan manfaat
yang dapat dimiliki dari barang dan jasa. Menurut harga dapat dideskripsikan

sebagai penilaian subjektif konsumen tentang harga yang wajar pada suatu produk
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atau jasa dibandingkan dengan harga acuan pesaing (Zietsman, Mostert, &
Svensson , 2019). Harga juga dapat diartikan sebagai jumlah uang yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sebuah produk yang diinginkan dan untuk mendapatkan sebuah

pelayanan (Wariki, Mananeke, & Tawas, 2015).

Dari penelitian Prabowo (2016) dalam Japarianto dan Adelia (2020)
hubungan harga dengan minat beli adalah sangat berpengaruh karena dalam
membeli suatu produk mereka akan membandingkan nominal uang yang
dikeluarkan dengan manfaat produk tersebut yang didapatkan. Menurut Tjiptono
(2008) dalam Taan (2021) yaitu satu-satunya unsur bauran pemasaran yang menjadi
pemasukan serta penghasilan untuk suatu perusahaan. Maka dari itu pentingnya
harga yang di patokkan untuk suatu produk dan harga menjadi penentu terjadinya

minat beli pada konsumen.

Dalam minat beli konsumen harga memiliki dua peranan (Fandy & Tjiptono,

1997) :

1. Peranan alokasi, berfungsi untuk konsumen dalam mengambil keputusan
terbaik untuk mendapatkan manfaat dari produk atau jasa tersebut yang
dibutuhkan sesuai dengan kapasitas kemampuann untuk membeli produk atau
jasa tersebut. Dengan harga konsumen dibantu untuk memutuskan uang yang

harus dibayarkan ke penjual untuk memiliki produk atau jasa.

2. Peran informasi, adalah “mengajarkan” pembeli faktor yang dijual pada suatu
produk atau jasa seperti kualitas. Hal tersebut sangat bermanfaat Ketika

konsumen berada dalam situasi yang kesulitan untuk menilai menilai manfaat



18

produk secara objektif. Presepsi yang berlaku di masyarakat adalah apabila
suatu produk mempunyai harga yang mahal maka kualitas produk tersebut juga
tinggi.

Menurut penelitian Aptaguna dan Pitaloka (2016) indikator harga

menurut kloter adalah:
1. Keterjangkauan harga.
2. Harga yang ditawarkan sesuai deng kualitas produk
3. Daya saing harga.
4. Harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat yang didapatkan konsumen
5. Daya beli konsumen dipengaruhi oleh harga yang ditawarkan
6. Harga dapat mempengaruhi pembeli dalam mengambil keputusan.
2.5 Kemudahan Penggunaan

Kemudahan penggunaan adalah keyakinan sesorang pada penggunaan
sebuah system tertentu tidak perlu mengeluarkan usaha yang terlalu banyak atau
teknologi tersebut mudah untuk dipahami oleh pengguna (Khotimah &
Febriansyah, 2018). Kemudahan penggunaan yaitu tingkat rasa percaya
seseorang pada suatu sistem tidak perlu mengeluarkan banyak usaha, hal ini
berkaitan erat dengan mudah atau tidaknya fitur yang disediakan pemilik untuk
calon konsumen, kebiasaan yang dirasakan calon konsumen adalah kesulitan
mengoperasionalkan aplikasi untuk berbelanja online, hal tersebut mendorong

calon konsumen untuk tidak jadi membeli karena ketidaktahuan dalam

bertransaksi online (Nurrahmanto, 2015). Menurut Prasetyo (2015) dalam
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Maskuri et al (2019) kemudahan penggunaan adalah kepercayaan seseorang

pada suatu sistem yang tidak diperlukan banyak usaha untuk mengoperasikan

sistem tersebut.

Kemudahan penggunaan berakibat pada sikap dimana tingginya

pemahaman sesorang menggunakan sistem, serta semakin besar juga

pemanfaatan teknologi informasi. Detail penggunaan dan interaksi antara

penggunaan sistem juga merupakan bentuk dari kemudahan peggunaan.

Indikator yang digunakan dalam presepsi kemudahan dalam bertransaksi adalah

(Lisdayanti , Roespinoedji, & Saudi , 2020):

Mudah digunakan

Mudah dipelajari

Mudah melakukan transaksi

Dan mudah untuk melakukan pembayaran

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

Peneliti, Variabel Variabel Hasil Kelemahan Penelitian/saran untuk
Tahun Dependen Independen peneliti yang akan datang
Riski Adanya pengaruh | Untuk peneliti selanjutnya dapat
iski
) Pengaruh positif pada variabel | memperluas  variabel Y  dan
Rosdiana, Terhadap o
) ) | Kepercayaan | e-trust konsumen | mengembangkan  peneliti  dapat
lyus Haris, | Minat Beli ) ) ) )
2018 Konsumen terhadap minat beli | memasukkam variabel x lain.

berbelanja online
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Kenyamanan dan | Batasan ini kajian terletak pada
kepercayaan E- | jumlah sampel yang mungkin kurang
Terhadap Service secara | bisa menggambarkan perilaku
Minat signifikan konsumen dipasar. Untuk penelitian
l\:eerr:kl:::ii Pengaruh e- mempengaruhi | lebih lanjut, uji kompératif perilaku'
Service kepuasan dan niat | konsumen dapat dilakukan di
Juniwati, (Studi membeli kembali. | beberapa pasar yang berbeda.
Sumiyati, Kasus Kenyamanan, | | epih baik layanan
2020 Marketplac | Keamanan, yang ditawarkan dan
e: Shopee dan pasar yang lebih dapat
Marketplac | - Kepercayaan dipercaya, itu akan
€) meningkatkan
kepuasan dan niat
membeli kembali dari
pelanggan ke pasar.
Kepercayaan Tingkat  kepercayaan  konsumen
konsumen terhadap penjual online shop Dapur
berpengaruh  positif | Kakak belum maksimal, lalu untuk
Terhadap . o ] .
Minatbeli dan tidak signifikan | memastikan tingkat kepercayaan
. melalui keputusan | konsumen terhadap penjual online
pada sosial ) o T
pembelian di situs | Dapur Kakak dapat dipelihara dan
Lidya situs Pengaruh | jejaring sosial | ditingkatkan dengan cara penjual toko
Natalia jejaring kepercayaan | |nstagram menunjuk | online Dapur Kakak mengadakan
Pasaribu, Instagram: dan keputusan | antingkat acara atau kegiatan mengundang
KurasPurb | o i kasus pembelian | enercayaan seperti beberapa konsumen untuk
a, 2020 pengguna online konsumen yang | menghadiri acara atau aktivitas.
toko online kurang baik maksimal | Produk took online diakui oleh
di dalam pelayanan atau | konsumen, didukung dan disediakan
Instagram kepuasan.

testimonial kepada pelanggan
sebelumnya dan dipublikasikan di

sosial Instagram situs jaringan.
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Hasil dari penelitian

ini adalah perilaku

Penelitian selanjutnya  diharap

kandapat menguji variabel lain yang

konsumen online | digunakan dalam memeriksa

berpengaruh  positif | pembelian konsumen minat pada took

dan signifikan | fisik serta memiliki toko online.

terhadap kepercayaan | Variabel-variabel tersebut seperti

merek. Konsumen | layanan mutu, harga, promosi dan

Terhadap cenderung  mencari | sebagainya  digunakan  sebagai

MinatBeli Pengaruh informasi dan | pelengkap dan pengembangan

Rahul Dc;rrnio Kepercayaan berbelanja online | penelitian yang dimilikinya dilakukan

Chauhan, Merek Dalam | untuk merek- | dengan variabel-variabel yang telah

Hendra (StudiKasu Mediasi merekitu Adalah | digunakan / diteliti dalam tugas akhir

Martha sToko Konsumen produk dan produk | ini. Jarang ada toko fisik yang sudah

Fauzy, 2020 Online Online online - yang ada-sebelum mela-kukan bisnis beIaTnja

Hypermart sudahdikenal. Merek | online dengan tingkat keberhasilan

Di Perilaku merupakan penjamin | mengacu pada  tokofisik  yang

Indonesia) bagi konsumen | merupakan bisnis utama retail. Karena

bergerak di dunia | konsumen perilaku pasti tidak akan

digital karena merek | sama, took fisik ditemukan konsumen

yang  baik  tentu | terbiasa untuk mengunjungi toko

menjamin konsumen | secara langsung, sedangkan toko

dari berbagai resiko. | online dimana konsumen cukup

menggunakan smartphone dalam

berbelanja.

Kualitas produk | Untuk peneliti selanjutnya dapat

Ahedi mempunyai meneliti variabel lain yang dapat

Syukro hubungan yang | digunakan dalam meneliti factor

Sahudi, | signifikan dengan | minat beli konsumen.

Nyoman Minat beli Kualitas minat konsumen
Sudapet, konsumen produk dan | dalam  membeliOle-
Hamzah harga Ole Futsal Bung
Denny Tomo. Karena
Subagyo variabel kualitas
(2018) produk sangat kuat

dalam  memberikan

hasil kepada minat
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beli konsumen.
Kualitas produk
memiliki  pengaruh
dan peran penting
dalam meningkatkan
minat beli konsumen.
Sedangkan harga juga
memiliki  hubungan
yang signifikan
dengan minat beli
konsumen  Ole-Ole
Futsal Bung Tomo.
Karena variabel harga
mempunyai pengaruh
dalam meningkatkan
minat beli konsumen
sehingga
menimbulkan
ketertarikan
konsumen dan
meningkatkan minat

beli konsumen.

Ratna
Ningtyas
NurRomad
hona,
Nyoman
Sudapet,
Hamzah
Denny
Subagio
(2018)

Minat beli

konsumen

Kemasan,
promosi dan

citra merek

Variabel desain
kemasan, Promosi
dan Citra Merek
berpengaruh  secara
simultan terhadap

minat beli

Diharapkan peneliti selanjutnya dapat
meneliti variabel yang sama dengan

studi kasus yang berbeda.
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Penelitian
menunjukkan bahwa

promosi dan kualitas

Saran untuk peneliti selanjutnya

bahwa peneliti selanjutnya dapat

meneliti variabel yang sama dan bisa

Nurafrina Promosi dan | Produk secara | ditambahkan varriabel lain.
S’i\lregalr, Minat Beli Kualitas sim'u:az ber;.)eniiiuh
uru positif dan signifikan
Khairunna onsumen ot terhadap minat beli
(2019) sepeda motor bekas di
PT. BersamaMakmur
Raharja Cabang
Binjai.
Hasil dari penelitia ini | Diharapkan GOJEK mampu
Aptaguna, Kualitas bahwa variabel | mempertahankan pelayanan.
A. Minat Beli Layanan Dan kualitas Iaya_n dan
pitaloka, E. | Konsumen Harga harga secara simultan
berpengaruh
(2019) signifikan  terhadp
minat beli
E-trust berpengaruh | Dalam usaha meningkatkan kualitas,
positif dan signifikan | maka alangkah baiknya pihak Lazada
terhadap minat beli | memberikan keamanan dalam proses
Mely konsumen Lazada di | transaksi konsumen supaya konsumen
Fitriani & Minat beli | E-Service dan | media social. tetap menggunakan Lazada sebagai
Danang konsumen E-Trust media belanja online.

Kustanto
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2.6 Kerangka Berfikir

Dari uraian tersebut dapat digambarkan secara sistematis tentang pengaruh
kepercayaan konsumen, promosi, harga, dan kemudahan penggunaan terhadap

minat beli konsumen sebagai berikut:

Gambar 2.1 Kerangka Berfikir

PROMOSI
(X2)

MINAT BELI
KONSUMEN
(Y)

H4

KEMUDAHAN
PENGGUNAA
(X4)

Dimana:

Y : Minat Beli
X1 : E-Trust
X2 : Promosi
X3 : Harga

X4 : Kemudahan Penggunaan
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2.7 Hipotesis Penelitian

2.7.1 Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Minat Beli
Dari hasil penelitian terdahulu terdapat peneliti yang mendukung pengaruh

kepercayaan konsumen terhadap minat beli. Menurut hasil penelitian dari Rosdiana
et al (2019) menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif variabel kepercayaan
konsumen terhadap minat beli secara online, hal ini menunjukan bahwa semakin
tinggi kepercayaan konsumen maka akan semakin tinggi juga minat beli konsumen

terhadap produk tersebut.

Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Sari dan Rodhiah (2020) bahwa
e-trust konsumen memiliki efek positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen Lazada di daerah Jakarta Barat, kepercayaan konsumen terhadap suatu

produk memiliki peran penting dalam mengarahkan minat beli konsumen.
H1: E-trust berpengaruh signifikan terhadap minat beli.

2.7.2 Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli
Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Yoebrilianti (2018) promosi

penjualan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan sebanyak 50,3%, yang
paling diminati oleh konsumen adanya potongan harga dan pemberian hadiah serta
adanya produk yang dijual secara paket. Menurut penelitian yang hasilya adalah
variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli, promosi yang
dilakukan oleh perusahaan OVO dapat menarik minat konsumen pada produk yang

dapat dibayarkan di OVO (Romadhona , Sudapet, & Subagio, 2018).

H2: Promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli.
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2.7.3 Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli
Menurut penelitian yang dilakukan oleh Kristinae (2018) secara silmutan

maupun parsial bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat. Menurut hasil penelitian yang dilakukan Adinata dan Yasa (2018)
menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap niat beli kembali di situs
Lazada di Daerah Denpasar. Menurut hasil penelitian yang dilakukan oleh Taan
(2021) yaitu harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli online

pada marketplace Shopee.

Penelitian yang dilakukan oleh Aptaguna dan Pitaloka (2016) variabel harga
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap pembeli.  Hasil penelitian yang
dilakukan oleh Sari dan Rodhiah (2020) menyatakan bahwa harga memiliki efek

negatif yang signifikan pada minat beli konsumen Lazada di Jakarta Barat.
H3: Harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli.

2.7.4 Pengaruh Kemudahan Penggunaan Terhadap Minat Beli
Menurut penelitian yang dilakukan oleh Faradila dan Soesanto (2016);

Lisdayanti et al (2020) mengatakan bahwa hasilnya kemudahan penggunaan
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli. Menurut penelitian
yang dilakukan oleh Maskuri et al (2019) bahwasannya pengaruh kemudahan
penggunaan berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli online di
Lazada. Dari penelitian Joan dan Sitinjak (2019) bahwa hasilnya kemudahaan
penggunaan memiliki pengaruh langsung dan tidak langsung, serta positif dan

signifikan terhadap minat penggunaan pelayanan pembayaran digital GOPAY.
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Namun hasil dari penelitian yang dilakukan oleh Khotimah dan Febriansyah
(2018) bahwa kemudahan penggunaan tidak berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap minat beli. Menurut hasil penelitian dari Maziah et al (2021)
menyatakan tidak pengaruh signifikan antara kemudahan penggunaan terhadap

minat beli di Shopee.

H4: Kemudahan Penggunaan berpengaruh signifikan terhadap minat beli.



28

BAB I
METODE PENELITIAN
3.1 Waktu Dan Wilayah Penelitian

Waktu penelitian adalah suatu waktu yang diperlukan untuk melakukan
proses penelitian ini. Waktu penelitian ini dilakukan pada bulan April 2022.

Wilayah penelitian merupakan tempat yang sudah dipilih dan akan
digunakan oleh seorang peneliti untuk melakukan penelitian. Penelitian ini
khususnya generasi milenial berusia 21-35 yang berada di Kabupaten
Boyolali.adapun alasan utama menjadikan wilayah ini sebagai wilayah penelitian
dikarenakan dasar pertimbangan mengenai besarnya potensial dari generasi
milenial di Boyolali telah banyak marketplace shopee yang belum pernah membeli
produk pakaian.

3.2 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan penulis ini yaitu penelitian kuantitatif,
karena untuk mendapatkan solusi dan jawaban pada masalah tertentu penelitian ini
dilakukan dengan terencana dan sistematis. Penelitian kuantitatif adalah penelitian
yang runtut dan berkaitan terhadap peristiwa-peristiwa yang saling berhubungan
(Maziah, Nuringwahyu, & Zunaida, 2021). Data kuantitatif datanya berupa angka
dan dapat dihitung (Rosdiana, Haris, & Suwena 2019). Dalam penelitian ini yang
termasuk data kuantitatif adalah data jumlah responden hasil dari jawaban

kuesioner mengenai e-trust, promosi, harga, dan kemudahan penggunaa.
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3.3 Populasi Dan Sampel, Dan Teknik Pengambilan Sampel
3.3.1 Populasi

Populasi adalah seluruh objek penelitian yang sudah memenuhi ketentuan
atau persyaratan yang sudah ditentukan terlebih dahulu, sehingga populasi menjadi
dasar dan sumber penyimpulan atas suatu fenomena (Nur, 2013). Populasi pada
penelitian ini merupakan generasi milenial yang belum pernah membeli pakaian
online di shopee yang berusia 21-35 tahun di Boyolali. Yang meliputi beberapa

kecamatan sebagai berikut:

Tabel 3.1

Jumlah Kecamatan Di Kabupaten Boyolali
1. Ampel 7. Karanggede 13. Nogosari
2. Andong 8. Kemusu 14. Sambi
3. Banyudono 9. Klego 15. Sawit
4. Cepogo 10. Mojosongo 16. Selo
5. Gladaksari 11. Musuk 17. Simo
6. Juwangi 12. Ngemplak 18. Tamansari
7. Wonosamudro 13.Wonosegoro 19. Teras

3.3.2 Sampel

Sampel adalah adalah kelompok sumber informasi peneliti, dimana
informasi tersebut akan disamaratakan nuntuk kelompok yang lebih besar. Dalam
penelitian untuk menentukan besarnya sampel yang akan diambil menggunakan
pengukuran sampel. Peneliti tidak akan mengambil semua sampel jika peneliti
memiliki populasi yang besar. Karena ada faktor penyebabnya antara lain
keterbatasan dalam waktu, keterbatasan dana dan keterbatasan tenaga sehingga

penelitian menggunakan sampel yang ada pada populasi (Purwanto, 2020).



30

Dalam penelitian ini populasinya merupakan Generasi Milenial yang berada
di Boyolali. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah metode purposive
sampling. Syarat sampel penelitian ini yaitu pengguna marketplace Shopee tetapi
belum pernah membeli produk fashion di shopee usia 21-35 tahun yang berada di
Boyolali.

3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel pada penelitian ini yaitu
teknik purposive sampling. Teknik purposive sampling merupakan Teknik yang
dimana dalam pengambilan sampel peneliti menggunakan pertimbangan dalam
memilih sampel tersebut merekan yakin dari pengetahuan sebelumnya akan
memberikan data yang diperoleh sebelumnya (Purwanto, 2020). Menurut
(Ferdinand, 2014) perhitungan jumlah sampel dengan rumus sebagai berikut:

n = (5 sampai 10 x jumlah indikator yang digunakan)
n=5x22
n=110

Dari rumus diatas maka sampel yang diperoleh dari populasi yaitu sebanyak
110 orang. Sehingga peneliti memutuskan 110 orang sebagai sampel pada
penelitian ini, dan sudah memenuhi batas minimal dari rumus diatas. Dimana
pertimbangan tersebut sebagai berikut:
1. Pengguna marketplace Shopee
2. Belum pernah membeli produk fashion shopee
3. Berusia 21-35 tahun

4. Berdomisili boyolali



Tabel 3.2

Jumlah Penduduk Setiap Kecamatan di Boyolali

NO Nama Kecamatan Jumlah Penduduk | Proporsi Sampel
1. Ampel 41.044 5
2. Andong 62.286 6
3. Banyudono 52.946 5
4. Boyolali 73.189 10
5. Cepogo 60.542 6
6. Gladaksari 42.629 4
7. Juwangi 35.766 4
8. Karanggede 46.783 5
9. Kemusu 35.161 4
10. Klego 49.578 5
11. Mojosongo 59.116 6
12. Ngemplak 90.377 9
13. Nogosari 72.687 7
14. Sambi 47.894 5
15. Sawit 32.570 3
16. Selo 30.098 3
17. Simo 50.932 5
18. Tamansari 29.775 3
19. Teras 50.052 5
20. Wonosegoro 39.952 4
21. Wonosamudro 30.983 3
22. Musuk 31.454 3

Jumlah 1.066.409 110

Sumber: boyolalikab.bps.go.id,2020
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3.4 Data Dan Sumber Data

Dalam melakukan penelitian ini peneliti menggunakan sumber data primer dan
sekunder. Sumber data primer merupakan sumber data yang secara langsung
memberikan data kepada peneliti (Sugiyono, 2013). Tujuan dari data yang
diperoleh dari penelitian ini untuk menunjukkan fakta dilapangan. Data primer yang
didapat dari informan generasi milenial di Boyolali yaitu dengan cara menyebarkan
kuesioner. Data sekunder merupakan data yang secara tidak langsung memberikan
data pada peneliti, tetapi berasal dari melihat orang lain atau dokumen (Sugiyono,
2013). Data sekunder pada penelitian ini diperoleh dari studi kepustakaan yang
dapat memberikan teori dan berbagai jurnal tentang manajemen pemasaran yang
dapat peneliti dapatkan melalui website.

3.5 Tehnik Pengumpulan Data

Kuesioner adalah teknik yang digunakan pada penelitian ini untuk
mengumpulkan data dari responden. Kuesioner adalah pengumpulan alat data
primer dengan metode survei untuk memperoleh opini responden (Pujihastuti,
2010). Penelitian menggunakan kuesioner karena dapat mempermudah peneliti

dalam proses pengumpulan data.

Skala penelitian ini menggunakan skala Likert. Skala Likert merupakan skala,
skala Likert juga sering digunakan dalam suatu penelitian berupa survei (Suwandi,
Imansyah, & Dasril, 2019). Manfaat skala likert ini yaitu untuk mengukur sikap,
pendapat, dan pemahaman seseorang terhadap suatu peristiwa. Selain itu juga
mempermudah responden dalam memahami pertanyaan dan menjawab kuesioner.

Ada lima kategori dalam skala likert yaitu:
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Table 3.3
Model Skala Likert
Skala Keterangan Pernyataan

1 Sangat Setuju 5

Setuju 4
Netral 3
2
1

Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju

gl | WO DN

3.6 Variabel-Variabel Penelitian

Variabel penelitian yang digunakan yaitu variabel bebasnya adalah e-trust,
harga, promosi, dan kemudahan penggunaan. Dan untuk variabel bebasnya yaitu

minat beli.

3.7 Definisi Operasional Variabel

Dalam penelitian ini pengaruh kepercayaan, harga, promosi, dan kemudahan
penggunaan terhadap minat beli pakaian online pada marketplace shopee. Dimana
e-trust (X1), harga (X2), promosi (X3), kemudahan penggunaan (X4), dan minat
beli (Y). Pengaruh variabel diatas diketahui dengan cara regresi variabel bebas
dengan variabel terikat. Pertanyaan didapat dari indicator yang telah
dikembangkan, yang digunakan dalam angket menggunakan skala ordinal dengan
5 opsi jawaban yaitu untuk pernyataan pertama Sangat Setuju (SS), Setuju (S),
Diragukan (RG), Tidak Setuju (TS), Sangat Tidak Setuju (STS). Definisi

operasional variabel:

a. E-trust (X1) dapat didefinisikan sebagai suatu kemauan pelanggan untuk

menerima sebuah risiko yang dapat terjadi pada transaksi online.



34

b. Harga (X2) dapat didefinisikan sebagai sejumlah uang yang dikeluarkan untuk
memperoleh suatu produk atau pelayanan, dan jumlah uang tersebut sesuai
dengan tingkat pelayanan dan produk yang didapat.

c. Promosi (X3) didefinisikan sebagai cara memasarkan produk untuk membujuk
konsumen supaya tertarik dengan produk atau jasa kita dan dilakukan dapat
melalui media social, Televisi, koran, dan lain-lain.

d. Kemudahan Penggunaan (X4) didefinisikan sebagai tingkat atau keadaan
dimana seseorang yakin tidak harus mengeluarkan banyak usaha untuk

mengoperasikan suatu teknologi maupun aplikasi.

3.8 Instrumen Penelitian

Instrument penelitian adalah alat bantu yang digunakan dalam melakukan
penelitian dalam menggunakan metode pengumpulan data, dalam memilih satu
jenis metode pengumpulan data terkadang harus membutuhkan lebih dari satu jenis
instrument. Begitu juga sebaliknya satu jenis instrument dapat digunakan untuk

beberapa jenis metode (Yogi, 2013).

Angket/kuesioner merupakan instrumen yang digunakan. Kuesioner
merupakan media yang digunakan untuk mengumpulkan data primer dengan cara
survey supaya mendapatkan pendapat responden. Google form (kuesioner online)
yang diberikan kepada responden dengan cara dikirim melalui via elektronik

(Hastuti, 2010).



Tabel 3.4
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Definisi Operasional Variabel

Jenis
Variabel

Definisi

Indikator

Minat Beli

Menurut (Aghata , Tumbel , &
Suepeno, 2019) minat beli adalah
keinginan ~ yang  berhubungan
dengan perasaan dan emosi yang
muncul ketika melakukan
pembelian memunculkan motivasi
yang teringat dalam fikiran
seseorang lalu menjadikan suatu
aktivitas yang sangat kuat, Ketika
seseorang melakukan pembelian
produk yang dibutuhkannya akan
melakukan dan mewujudkan apa
yang difikarannya itu.

1. keseriusan dalam
pencarian  informasi,
informasi tentang
produk atau jasa.

2.  Kemauan untuk
segera membeli dan
memiliki produk atau
jasa yang sudah ada
dibenaknya.

3.Keinginan
Preferensial,  produk
tertentu yang dapat
mengikat hati
konsumen  sehingga
tidak tertarik dengan
produk  yang lain
(Supriyono, 2010).

E-trus

Menurut Wuisan et al, (2020) e -
trust adalah suatu kesediaan
konsumen untuk  memberikan
kepercayaannya kepada penjual
dan mengambil keputusan meski
keputusan tersebut membuat rentan
kepada penjual.

1.Integrity
menmpunyai
jujur

yaitu
sikap

2.Competence
merupakan  keahlian
yang ada Kkaitannya
dengan  pengetahuan
yang sesui  standar
individu
3.Consistency adalah
handal dapat
mempertimbangkan
yang baik sehingga
dapat menyelesaikan
masalah dalam situasi
yang mungkin terjadi

3.Loyalty vyaitu siap
untuk memberikan
perlindungan dan
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menjaga hubungan
yang baik
4.0pennes  bersedia
untuk membagi
informasi secara
terbuka (Robbins,
2003).
Promosi Menurut (Tjiptono, 2002) promosi | 1.Periklanan
adalah usaha penjual untuk | (advertising)
mempuluk, mempengaruhi, dan 2. Promosi  penjualan
mengingatkan target pasar terhadap ;
(sales promotion)
produk dan perusahaannya supaya
menimbulkan  konsumen untuk | 3.Hubungan
membeli, menerima, dan loyal | masyarakat (humas)
terhadap produk yang ditawarkan. | 4 pemasaran langsung
(direct sales) (Kloter
dan Amstrong, 2014).
Harga Kloter & keller (2007) mengartikan | 1.keterjangkauan
harga merupakan mengartikan | harga. 2.Harga yang
harga adalah sejumlah nilai uang | ditawarkan sesuai deng
yang ditagih penjual kepada | kualitas produk
pembeli _untuk suatu pro_duk 3.Daya saing harga.
ataupun jasa, harga bisa juga
diartikan sebagai pertukaran antara 4:Harga yang
jumlah dari nilai uang dengan | ditawarkan sesuai
manfaat yang dapat dimiliki dari | dengan manfaat yang
barang dan jasa. didapatkan konsumen
5.Daya beli konsumen
dipengaruhi oleh harga
yang ditawarkan
6.Harga dapat
mempengaruhi pembeli
dalam mengambil
keputusan.
(Aptaguna & Pitaloka,
2016).
Kemudahan | Kemudahan penggunaan adalah | 1.Mudah digunakan
Penggunaan | keyakinan sesorang pada

penggunaan sebuah system tertentu
tidak perlu mengeluarkan usaha

2.Mudah dipelajari
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yang terlalu banyak atau teknologi | 3. Mudah melakukan
tersebut mudah untuk dipahami | transaksi
oleh pengguna (Khotimah &

Febriansyah, 2018). 4.Dan mudah untuk

melakukan
pembayaran
(Lisdayanti ,
Roespinoedji, & Saudi ,
2020).

3.9 TEKNIK ANALISIS DATA
3.9.1 Uji Instrumen Data
1. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah sebuah tingkat seberapa jauh skort tes konsisten, dapat
dipertanggujawabkan, dan dapat diulang Kembali. Reliabilitas membahas
kekauratan alat ukur saat pengukuran, jika alat ukur yang digunakan akurat hasil

skor yang didapat juga konsisten (Purwanto, 2020). Kriteria dari uji reliabilitas

adalah sebagai berikut:

Tabel 3.5

Kriteria Uji Reliabilitas

Nilai Keterangan
r2<0,20 Sangat Rendah
0,20 <r2<0,40 Rendah
0,40 <r22<0,70 Sedang
0,70 <r22<0,90 Tinggi
0,90 <r22<1,00 Sangat Tinggi

2. Uji Validitas
Menurut Cahyani et al (2016) uji validitas adalah langkah dalam pengujian

yang dikerjakan pada isi istrumen, hal ini bertujuan sebagai pengukur kebenaran
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istrumen (kuesioner) yang dipakai pada sebuah penelitian. Istilah kebenaran suatu
alat ukur mengacu pada tingkat sevalid apa suatu tes mengukur yang dimaksud

untuk diukur (Purwanto, 2020). Berikut kriteria dari uji validitas:

Tabel 3.6
Kriteria Uji Validitas

KOEFISIEN KORELASI (rxy) KETERANGAN
0,800 - 1,000 Korelasi sangat tinggi
0,600 - 0,800 Korelasi tinggi
0,400 - 0,600 Korelasi cukup
0,200 - 0,400 Korelasi rendah
0,000 - 0,200 Korelasi sangat rendah

3.9.2 Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas

Uji normalitas dirancang untuk menguji apakah variabel pengganggu atau
variabel residual dalam model regresi berdistribusi normal. Telah diketahui dengan
baik bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai sisa terdistribusi secara normal.
Jika asumsi ini dilanggar, uji statistik tidak valid untuk ukuran sampel yang kecil.
Metode yang digunakan untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal
adalah dengan menggunakan uji statistik nonparametrik Kolmogorov-Sumirnov.

Uji Kolmogorov-Sumirnov dilakukan dengan membuat hipotesis (Ghozali, 2018):

HO: Data residual berdistribusi normal

HA: Data residual berdistribusi tidak normal
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2. Uji Multikolinearitas

Menurut Diani (2015) uji multikolinearitas adalah pengujian dari asumsi
yang ada kaitannya dengan variabel dependen pada suatu model tidak saling
berkolerasi dengan yang lainnya. Untuk mengetahui ada tidaknya multikolinearitas
dalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan nilai variance inflation
factor (VIF). Nilai toleransi mengukur variabilitas dari variabel terpilih yang dipilih
yang tidak dapat dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Jadi nilai toleransi
yang rendah sama dengan nilai VIF yang tinggi, karena VIF = 1/toleransi,
menunjukkan kolinearitas yang tinggi. Cutoff yang digunakan adalah untuk nilai
toleransi 0.10 atau nilai VIF diatas 10 (Imam, 2016). Dasar pengambilan keputusan

jika dilihat dari nilai toleran yaitu sebagi berikut (Duli, 2019):

a. Data yang diuji tidak Jika nilai toleransi lebih besar dari 0,10 terjadi
multikolinearitas, dan jika terjadi multikolinearitas maka nilai toleransi lebih
kecil dari 0,10.

b. Data yang diuji tidak terjadi multikolinearitas apabila nilai VIF kurang dari
10,00. Sedangkan jika terjadi multikolinearitas nilai VIF lebih dari 10,00 .

3. Uji Heterokedaktisitas

Uji Heterokedaktisitas Dirancang untuk menguji apakah ada ketidaksamaan
varians pada residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya dalam model
regresi. Jika varians residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya masih
ada, disebut homoskedastis, dan jika berbeda disebut heteroskedastis. Model yang
baik adalah homoskedastisitas atau tidak adanya heteroskedastisitas. Cara untuk

mendeteksi ada atau tidaknya heterokedastisitasdengan menggunakan uji Glejser.
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Adapun dasar pengambilam keputusan dari uji heteroskedaktisitas dengan
menggunakan Uji Glejser adalah sebagai berikut (Ghozali, 2018):

a. Jika nilai probabilitas sig > 0,05 maka tidak terjadi gejala heteroskedaktisitas

dalam model regresi.

b. Jika nilai probabiitas sig < 0,05 maka terjadi heteroskedaktisitas dalam model

regresi

3.9.3 Uji Ketepatan Model

Uji ketetapan model regresi digunakan untuk menilai ketetapan model
regresi dalam penelitian ini diukur dengan nilai chi-square, pengujian ini dengan
melihat nilai goodness of fit test yang diukur dengan nilai chi aquare pada tingkat

signifikan 5%.

1. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R?)

Koefisien determinasi adalah instrumen untuk mengukur seberapa jauh
kapasitas model dalam memaknai keragaman variabel terikat. Nilai koefisien
jaminan adalah antara tidak ada atau satu. Nilai kecil dari R2 menyiratkan bahwa
kapasitas variabel independent dalam memahami variasi variabel bergantung
sangat terbatas. Juga di sisi lain, dengan asumsi nilainya mendekati 1, ini
menyiratkan bahwa variabel independen memberikan hampir semua data yang

diharapkan untuk meramalkan variabel dependen (Ghozali, 2018).

2. Uji Simultan (Uji F)

Menurut (Ghozali, 2018) Motivasi di balik uji terukur F adalah untuk
menunjukkan bahwa semua faktor bebas diingat untuk model yang saling
mempengaruhi variabel terikat. Standar tes menggunakan tingkat kepentingan 0,05.
Dengan asumsi nilai kepentingan adalah 0,05, berarti model eksplorasi tidak layak

untuk digunakan
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3.9.4 Uji Linier Berganda

Analisis linier berganda adalah Teknik analisis yang memberikan informasi
atau menjelaskan tentang hubungan antara dua variabel atau lebih khususnya antara
variabel- variabel yang mengandung sebab-akibat dapat disebut analisis regresi

(Sulistyono & Sulistyowati, 2019).

Y =a+ R1IX1 +R2X2 + R3X3 + R4X4 +e

Keterangan:

Y = Minat Beli

X1 = E-Trust

X2 = Promosi

X3 = Harga

X4 = Kemudahan Penggunaan

R = Koefiesien Regresi

a = Konstanta

e = Kesalahan Regresi (regression error)

3.9.5 Uji Hipotesis (Uji statistik T)

Uji ststistik t secara fundamental menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu
faktor bebas secara eksklusif dalam memaknai variabel terikat (Ghozali, 2013).
Pada uji t faktual, nilai t yang ditentukan akan dikontraskan dengan t tabel, dengan

cara sebagai berikut:
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a. Bilat hitung > t tabel atau probabilitas < tingkat signifikansi (Sig < 0,05), maka
Ha diterima dan Ho ditolak, variabel independen berpengaruh terhadap variabel
dependen.

b. Dengan asumsi t hitung < t tabel atau kemungkinan > tingkat kepentingan (Sig
> 0,05), maka Ha ditolak dan Ho diakui, variabel otonom mempengaruhi

variabel terikat.
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BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Penelitian

Penelitian yang dilakukan ini merupakan upaya untuk mengetahui pengaruh
e-trust, promosi, harga, dan kemudahan penggunaan. Penelitian ini dilakukan di
Kabupaten Boyolali. Berdasarkan BPS (Badan Pusat Statistik) Kabupaten Boyolali
terdiri dari 22 Kecamatan dengan jumlah penduduk kurang lebih 1.066.409 jiwa

berdasarkan survey terakhir pada tahun 2020.

Populasi dari penelitian ini adalah penduduk di Kabupaten Boyolali yang
pengguna Shopee tetapi belum pernah membeli produk pakaian dengan usia 21-35
tahun. Data responden diperoleh dengan cara menyebar kuesioner secara online
melalui survey Google Form yang disebarkan pada setiap kecamatan diambil
beberapa sampel dengan jumlah kuesioner yang disebar membutuhkan 110
responden. Pada penelitian ini membutuhkan waktu 3 minggu untuk
mengumpulkan data dan telah terkumpul data sebanyak 112. Data yang diolah
sebanyak 110 responden dan terdapat data yang rusak sebanyak 2 responden karena
tidak sesuai kriteria responden yaitu pernah membeli pakaian pada marketplace
shopee. Selanjutnya hasil data yang terkumpul akan diolah menggunakan IBM

SPSS 22.
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4.2 Deskripsi Responden

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dengan cara menyebar
kuesioner secara online pada pengguna Shopee pada 22 Kecamatan di Kabupaten
Boyolali, melalui survey Goglee Form. Maka diambil beberapa gambaran tentang
karakteristik responden yang teliti meliputi jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan asal

kecamatan. Adapun karakteristik responden tersebut sebagai berikut:

4.2.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Pada penelitian yang dilakukan diperoleh data dari hasil penyebaran

kuesioner dengan karakteristik berdasakan jenis kelamin responden sebagai

berikut:
Tabel 4.1
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
NO Jenis Kelamin Frekuensi | esentasse
(%)

L Perempuan 83 76 %

2. Laki-Laki 27 24%
Total 110 100%

Sumber: Data diolah 22

Berdasarkan tabel 4.1 diatas, dapat diketahui bahwa responden yang
berjenis kelamin peremuan sebanyak 83 orang dengan presentase 76%. Sedangkan
responden yang berjenis kelamin laki-laki sebanyak 27 orang dengan presentase
24%. Hal ini dapat disimpulkan bahwa responden pada penelitian ini lebih dominan

pada jenis kelamin perempuan.
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4.2.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia

Pada hasil penelitian yang dilakukan diperoleh data dari hasilpenyebaran

kuesioner dengan karakteristik berdasarkan usia responden sebagai berikut:

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
NO Usia Frekuensi Pres&%;(l)';asse
21-25 Tahun 64 60 %
25-35 Tahun 46 40%
Total 110 100%

Sumber: Data diolah 22

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan Teknik
purposive-sampling yaiu teknik yang memungkinkan peneliti untuk memilih
sampel sesuai kriteria. Dalam penelitian ini target penelitian yang diinginkan adalah
pada kisaran usia 21-35 tahun dan pengguna produk Shopee. Dari tabel diatas,
didapatkan responden sebagai berikut, usia 21-25 tahun sebanyak 64 orang dengan
presentase 60% dan usia 25-35 tahun sebanyak 46 orang dengan presentase 40 %.
Hal ini dapat disimpulkan bahwa responden penelitian ini Sebagian besar berusia

21-25 tahun sebanyak 64 orang.
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4.2.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pada hasil penelitian yang dilakukan diperoleh data dari hasil penyebaran

kuesioner dengan karakteristik berdasarkan pekerjaan responden sebagai berikut:

Tabel 4.3

Jumlah Responden Berdasarkan Pekerjaan

NO Usia Frekuensi Presentasse (%)

1. Mahasiswa 48 44%

2. Karyawan 50 45%

3. Lainnya 12 11%
Total 110 100%

Sumber: Data diolah 22

Berdasarkan karakteristik pekerjaan dapat diketahui bahwa responden
sebagai mahasiswa sebanyak 48 orang dengan presentase 44%. Responden yang
bekerja sebagai karyawan sebanyak 50 orang dengan presentase 45%. Dan
responden yang bekerja lainnya sejumlah 12 orang dengan presentase 11%. Hal ini
dapat disimpulkan bahwa karakteristik pekerjaan yang paling banyakn di dominasi

pada responden yang pekerjaannya sebagai karyawan.

4.2.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Penggunaan

Pada hasil penelitian yang dilakukan diperoleh data dari hasil penyebaran
kuesiner dengan karakteristik berdasarkan penggunaan akun shopee responden

sebagai berikut:
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Tabel 4.4
Karakteristik Responden Berdasarkan Penggunaan
NO Usia Frekuensi Presentasse (%)
1. Pengguna Shopee 110 100%
Total 110 100%

Sumber: Data diolah 22

Berdasarkan karakteristik pembelian dapat diketahui bahwa responden
yang menggunakan akun Shopee sebanyak 110 orang dengan presentase 100%. Hal

ini dapat disimpulkan bahwa semua responden adalah pengguna akun shopee.

4.2.5 Deskripsi Responden Berdasarkan Pembelian

Pada hasil penelitian yang dilakukan, diperoleh data dari hasil penyebaran
kuesioner dengan karakteristik berdasarkan belum pernah membeli produk fashion
di shopee responden sebagai berikut:

Tabel 4.5

Karakteristik Responden Berdasarkan Belum Pernah Membeli Produk
Fashion di Shopee

. . Presentasse
NO Usia Frekuensi (%)
1. Pengguna Shopee 110 100%
Total 110 100%

Sumber: Data diolah 22

Berdasarkan karakteristik belum membeli produk fashion di shopee semua
responden yang dengan jumlah 110 orang dengan presentase 100% belum pernah

membeli produk fashion di shopee.
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Dari hasil penelitian dan data yang diperoleh, dapat diketahui data jumlah dan

persentase responden di kecamatan Boyolali adalah sebagai berikut:

Tabel 4.6
Responden Berdasarkan Kecamatan
Kecamatan Jumlah Presentase
Ampel 5 5%
Andong 6 5%
Banyudono 5 5%
Boyolali 10 9%
Cepogo 6 5%
Gladaksari 4 3%
Juwangi 4 3%
Karanggede 5 5%
Kemusu 4 3%
Klego 5 5%
Mojosongo 6 5%
Ngemplak 9 8%
Nogosari 7 6%
Sambi 5 5%
Sawit 3 3%
Selo 3 3%
Simo 5 5%
Tamansari 3 3%
Teras 5 5%
Wonosegoro 4 3%
Wonosamudro 3 3%
Musuk 3 3%
Total 110 100%

Sumber: Data diolah 2022

Berdasarkan tabel data diatas dapat diperoleh informasi Kecamatan dan

jumlah responden yaitu pada Kecamatan Ampel jumlah responden 5 orang

sebesar 5%, Andong 6 orang sebesar 5%, Banyudono 5 orang sebesar 5%,

Boyolali 10 Orang sebesar 9%, Cepogo 6 orang sebesar 5%, Gladaksari 4 orang
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sebesar 3%, Juwangi 4 orang sebesar 3%, Karanggede 5 orang sebesar 5%,
Kemusu 4 orang sebesar 3%, Klego 5 orang sebesar 5%, mojosongo 6 sebesar
5%, Ngemplak 9 orang sebesar 8%, Nogosari 7 orang sebesar 6%, Sambi 5
orang sebesar 5%, Sawit 3 orang sebesar 3%, Selo 3 orang, Simo 5 Orang
sebesar 5%, Tamansari 3 orang sebesar 3%, Teras 5 orang sebesar 5%,
Wonosegoro 4 orang sebesar 3%, Wonosamudro 3 orang sebesar 3%, dan
Musuk 3 orang sebesar 3%. . Dan dapat diketahui bahwa terdapat 22 kecamatan

di Kabupaten Boyolali.

4.3 Analisis Deskripsi Variabel

Deskripsi variabel berguna untuk mengetahui jawaban responden atas
variabel e-trust, Promosi, Harga, dan Kemudahan Penggunaan. Dari hasil
penyebaran kuesioner akan diperoleh data variabel penelitian sehingga dapat
digunakan untuk mengetahui kecenderungan jawaban responden terhadapmasing-
masing variabel penelitian sehingga dapat digunakan untuk mengetahui
kecendurungan jawaban responden terhadap masing-masing variabel yang ada
dengan didasarkan pada nilai rata-rata dari hasil output SPSS. Adapun hasil analisis

deskriptif jawaban responden sebagai berikut:
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4.3.1 Deskripsi Variabel E-trust (X1)

Variabel e-trust (X1) diukur dengan lima indikator pertanyaan yang ada
dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Berikut tabel penilaian terhadap

lima indikator pertanyaan dalam variabel e-trust:

Tabel 4.7
Deskripsi Variabel E-trust
No Pertanyaan Total Rata-Rata
1. | Penjual pakaian di shopee memiliki 360 3,27

reputasi yang baik (star seller).
Menurut pengamatan saya (belum

2| pernah membeli produk fashion di 362 3,29
shopee) pesanan dari shopee selalu
datang tepat waktu.

3. | Shopee selalu menjual produk pakaian 349 3,17
yang sedang trend saat ini.

4. | Saya puas dengan layanan yang 372 3,38

diberikan oleh Shopee

Shopee selalu memberikan informasi
5. | saat adanya diskon, sale, gratis ongkir 361 3,28
pada saya, dan ini sangat membantu saya

Berdasarkan data hasil jawaban responden diatas dapat diketahui bahwa
pernyataan yang disajikan pada variabel e-trust yang paling banyak disetujui pada
pernyataan puas dengan layanan yang diberikan oleh shopee dengan jumlah nilai
372 berata-rata 3,38. Sedangkan pernyataan yang kurang disetujui responden yaitu
terdapat pada pernyataan shopee selalu menjual produk pakaian yang trend saat ini
berata-rata 3,17. Hal ini berarti layanan yang diberikan shopee seperti layanan
customer service yang dapat dihubungi selama 24 jam 7 hari, layanan yang
berkaitan dengan pengiriman produk yang aman sampai ketangan konsumen, dan
layanan e-money yang digunakan untuk memberikan pilihan pembayaran bagi

konsumen memberikan kepuasan dalam berbelanja online melalui shopee.
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4.3.2 Deskripsi Variabel Promosi (X2)

Variabel promosi (X2) diukur dengan lima indikator pertanyaan yang ada
dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Berikut tabel penilaian terhadap

lima indikator pertanyaan dalam variabel promosi:

Tabel 4.8

Deskripsi Variabel Promosi
No Pertanyaan Total Rata-Rata

Informasi mengenai Shopee dapat saya
1. | lihat melalui Televisi, Youtube, 476 4,37
Instagram, dan Facebook

Promosi yang dilakukan Shopee dengan
2. | mengadakan diskon, cashback, dan 479 4,40
gratis ongkir sangat menarik

Promosi yang dilakukan Shopee dengan

3. | berkolaborasi bersama artis maupun 473 4,34
selebgram dapat menarik konsumen
4. | Media yang digunakan Shope dalam 456 4,19

melakukan promosi sangat baik

Berdasarkan data hasil jawaban responden diatas dapat diketahui bahwa
pernyataan yang disajikan pada variabel promosi yang paling banyak disetujui pada
promosi yang dilakuka shopee dengan mengadakan diskon, cashback, dan gratis
ongkir sangat menarik dengan jumlah nilai 479 berata-rata 4,40. Sedangkan
pernyataan yang kurang disetujui oleh responden pada media yang digunakan
shopee dalam melakukan promosi sangat baik dengan jumlah nilai 456 berata-rata
4,19. Artinya promosi yang dilakukan shopee dengan cara memberikan diskon,
cashback, dan gratis ongkir sangat menarik konsumen untuk berbelanja di shoee

daripada media yang digunakan shopee dalam berpromosi.
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4.3.3 Deskripsi Variabel Harga (X3)

Variabel promosi (X3) diukur dengan enam indikator pertanyaan yang ada
dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Berikut tabel penilaian terhadap

enam indikator pertanyaan dalam variabel promosi:

Tabel 4.9
Deskripsi Variabel Harga
No Pertanyaan Total Rata-Rata
Harga pakaian di shope lebih terjangkau
1. | daripada di marketpace lainnya 295 2,68
5 Harga pakaia_n di Shope_e sesuai dengan 276 2.50
kualitas pakaian yang didapat
3 Ha_rga pakaian_di shopee lebih _ 318 2,89
terjangkau daripada marketplace lain
Pakaian yang diberikan sesuai dengan
4. | manfaat pakaian yang dibutuhkan 306 2,78
konsumen
Harga produk fashion shopee sesuai
5. | dengan daya beli saya 292 2,65

Harga yang diberikan oleh shopee
6. | mempengaruhi saya dalam mengambil 306 2,78
keputusan membeli atau tidak

Dari data nilai jawaban responden tentang variabel harga diketahui jumlah
nilai terbanyak pada pertanyaan harga pakaian di shopee lebih terjangkau daripada
marketplace lain dengan jumlah nilai 318 berata-rata 2,89. Dan jumlah nilai
terendah terdapat pada pertanyaan Harga pakaian di shopee sesuai dengan kualitas
pakaian yang didapat dengan jumlah nilai 276 berata-rata 2,50. Artinya menurut
generasi milenial di Boyolali bahwa berbelanja pakaian dishopee harga lebih
terjangkau daripada aplikasi online lainnya. dan konsumen pernah mengalami tidak

sesuainya pakaian yang datang dengan dengan pakaian yang ada Digambar.
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4.3.4 Deskripsi Variabel Kemudahan Penggunaan (X4)

Variabel kemudahan penggunaan (X4) diukur dengan empat indikator
pertanyaan yang ada dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Berikut tabel

penilaian terhadap empat indikator pertanyaan dalam variabel kemudahan

penggunaan:
Tabel 4.10
Deskripsi Variabel Kemudahan Penggunaan
No Pertanyaan Total Rata-Rata
1. | Aplikasi Shopee mudah digunakan 491 4,46
2. | Aplikasi Shopee mudah dipelajari 487 4,42

Dalam melakukan transaksi di
3. | shopee tidak perlu ribet dalam 478 4,34
pengisian profil diri

Adanya COD pada Shopee
4. mempermudah konsumen untuk 458 4,16
melakukan pembayaran

Dari jumlah nilai jawaban dari responden diatas tentang variabel
kemudahan penggunaan dapat diketahui jumlah nilai terbanyak pada pertanyaan
aplikasi shopee mudah digunakan dengan nilai 491 berata-rata 4,46. Dan jumlah
nilai terendah yaitu pada pertanyaan adanya COD pada shopee mempermudah
konsumen untuk melakukan pembayarandengan jumlah nilai 458 berata-rata 4,16.
Maka artinya bahwa menurut responden aplikasi shopee mudah digunakan bagi
pengguna awal maupun tidak, terpacu pada mudah digunakan dalam proses
pemesanan, mudah digunakan untuk pencarian produk yang diinginkan, dan mudah

digunakan dalam fitur-fitur lainnya.
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4.3.5 Minat Beli (YY)

Variabel minat beli (Y) diukur dengan tiga indikator pertanyaan yang ada
dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Berikut tabel penilaian terhadap

tiga indikator pertanyaan dalam variabel kemudahan penggunaan:

Tabel 4.11
Deskripsi Variabel Minat Beli
No Pertanyaan Total Rata-Rata
Saya mendapatkan informasi
1 mengenai aplikasi Shopee atau situs 460 418
' web shopee.com dari berbagai
media sosial
2 | Saya mempunyai keinginan untuk 447 4,06
mencoba produk pakaian di shopee
3. | Saya memilih marketplace shopee 431 3,01
untuk membeli produk pakaian

Dari jumlah nilai jawaban responden diatas tentang variabel minat beli
pembelian online diketahui total nilai terbanyak pada pernyataan saya mendapatkan
informasi shopee atau situs web shopee.com dari berbagai media social. Sedangkan
jumlah nilai terendah terdapat pada pernyataan saya memilih marketplace shopee
untuk membeli produk pakaian. Artinya adanya shope yang muncul diberbagai
media sosial menjadikan responden tertarik untuk menggunakan shopee sebagai

media berbelanja online.
4.4 Pengujian dan Hasil Analisis Data

Dalam hal ini akan membahas mengenai hasil pengujian yang digunakan
peneliti meliputi: hasil uji instrument data, uji asumsi klasik, uji ketetapan model,

analisi regresi linier berganda dan uji hipotesisi (uji statistik t).



55

4.4.1 Hasil Uji Instrumen Data

Pada pengujian ini dilakukan untuk mengetahui indicator-indikator pada
penelitian apakah sesuai dan dapat dipercaya sebagai data penelitian. Dalam uji
instrument data yang dilakukan pada penelitian ini adalah uji validitas dan uji

reliabilitas.

1. Uji Validitas

Uji validitas dalam penelitian ini terdapat 5 variabel yaitu E-trust (X1),
Promosi (X2), Harga (X3), Kemudahan Penggunaan (X4), dan Minat Beli (Y1).
Pada masing-masing indikator dengan total jumlah skor. Dalam hal ini kuesioner
dapat dikatakan valid apabila Rniwng lebih besar dari Rpel. Pada nilai Repel sSendiri
dicari pada signifikasi > 0,05 (2-tailed) didapat nilai Rapel 0,157 yang diperoleh pada

r tabel (koefisien korelasi sederhana).

Tabel 4.12
Hasil Uji Validitas E-trust

Variabel Pernyataan | R hitung R tabel Keterangan
X11 0,486 0,157 Valid
X1.2 0,457 0,157 Valid
E-trust X1.3 0,578 0,157 Valid
X1.4 0,523 0,157 Valid
X1.5 0,821 0,157 Valid

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan dari tabel diatas semua item dari pernyataan variabel X1 (E-trust)

dikataka valid karena karena nilai Rhiwng lebih dari Riapel 0,157.
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Tabel 4.13

Hasil Uji Validitas Promosi

Variabel | Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan
X2.1 0,753 0,157 Valid

Promosi X2.2 0,651 0,157 Valid
X2.3 0,738 0,157 Valid
X2.4 0,694 0,157 Valid

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan tabel diatas semua item pernyataan dari variabel X, (Promosi)

dikatakan valid karena nilai Rniwng lebih besar dari Riapel 0,157.

Tabel 4.14

Hasil Uji Validitas Harga

Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
Harga X3.1 0,598 0,157 Valid
X3.2 0,673 0,157 Valid
X3.3 0,664 0,157 Valid
X3.4 0,710 0,157 Valid
X3.5 0,633 0,157 Valid
X3.6 0,622 0,157 Valid

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan tabel diatas semua item dari pernyataan variabel x3 (harga)

dikatakan valid karena nilai rmiwng lebih besar dari reapel 0,157.



57

Tabel 4.15

Hasil Uji Validitas Kemudahan Penggunaan

Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
Kemudahan X4.1 0,755 0,157 Valid
Penggunaan X4.2 0,572 0,157 Valid

X4.3 0,740 0,157 Valid
X4.4 0,726 0,157 Valid

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan tabel diatas semua item dari pernyataan variabel X4

(Kemudahan Penggunaan) dikatakan valid karena nilai Rhitng lebih besar dari Rtapel

0,157.
Tabel 4.16
Hasil Uji Validitas Minat Beli
Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
Minat Y5.1 0,779 0,157 Valid
Beli Y5.2 0,759 0,157 Valid

Y5.3 0,804 0,157 Valid

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan tabel diatas semua item dari pernyataan variabel Y (Minat

Beli) dikatakan valid karena rmitung lebih besar dari ripe 0,157.

Berdasarkan hasil analisis uji validitas dapat diketahui bahwa nilai rnitwung >
rtaver, hal ini menunjukkan bahwa pernyataan mampu mengukur variabel yang ingin
diukur atau pernyataan tersebut semuanya valid. Artinya bahwa semua item
pernyataan mampu mengukur variabel E-trust (X1), Promosi (X2), Harga (X3),

Kemudahan Penggunaan (X4), dan Minat Beli ().
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2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas menunjukkan sejauh mana instrument dalam penelitian ini
konsisten digunakan. Kuesioner akan dikatakan reliabel apabila Cronbach alpha >

0,60, dan apabila menunjukkan sebaliknya maka dianggap tidak reliable.

Tabel 4.17
Hasil Uji Reliabilitas

] Cronbach’s Standar
Variabel Alpha Reliabilitas Keterangan
E-trust 0,681 0,60 Reliabel
Promosi 0,666 0,60 Reliabel
Harga 0,724 0,60 Reliabel
Kemudahan )
0,657 0,60 Reliabel
Penggunaan
Minat Beli 0,679 0,60 Reliabel

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan cronbach’s alpha pada variabel X
sebesar r 0,681, variabel X> sebesar 0,666, variabel X3 sebesar 0,724, variabel X4
sebesar 0,657, dan variabel Y sebesar 0,679. Keseluruhan nilai cronbach’s alpha

>0,60 sehingga keseluruhan variabel dinyatakan reliabel atau dapat dipercaya.

4.4.2 Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik adalah uji yang harus dilakukan sebelum melakukan
analisis linier berganda. Pada ujian ini digunakan untuk mengetahui bahwa data
yang diperoleh adalah sah. Dalam pengujian asumi klasik ini adalah uji normalitas,
uji multikoleniaritas dan uji heteroskedaktisitas. Berikut ini merupakan hasil olah

data uji asumsi klasik menggunakan IBM SPSS 22:
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1. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui data pada penelitian yang
dilakukan berdistribusi normal atau tidak. Pada penelitian menggunakan uji
Kolmogorov-smirnov. Apabila nilai dari probabilitas uji Kolmogorov-smirnov >
alfa (0,05) maka data menunjukkan berdistribusi normal, sebaliknya jika nilai dari
probabilitas Kolmogorov-Smirnov < dari alfa (0,05) maka data menunjukkan tidak
berdistribusi normal. Berikut adalah uji normalitas pada variabel e-trust, promosi,

harga, kemudahan penggunaan, dan minat beli yang telah dilakukan:

Berdasarkan hasil dari uji normalitas pengujian dengan 1 sample K-S
(Kolmogorov-Smirnov) yang ada di lampiran. Hasil dari uji normalitas diperoleh
nilai Asympy Sig. (2tailed) sebesar 0,106 yang artinya lebih besar dari 0,05 pada
taraf siginifikan a= 0,05. Dengan ini dinyatakan bahwa dari pengujian diatas bahwa

data residul dalam penelitian ini berdistribusi normal.

2. Uji Multikolinieritas

Uji ini digunakan untuk menguji ada atau tidaknya korelasi antara variabel
bebas dan variabel terikat. Untuk mengetahui ada tidaknya gejala multikolinieritas
dapat dilihat dari besarnya nilai Tolerance dan VIF (Variance Inflation Factor)
melalui program SPSS. Nilai umum yang biasa dipakai adalah nilai Tolerance >

0,01 atau nilai VIF < 10, maka tidak terjadi multikolinieritas.
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Tabel 4.18

Hasil Uji Multikolinieritas

Variabel Nilai Tolerance Nilai VIF Keterangan
E-trust 0,987 1,013 I\E:Jﬁi;?e”r?gs
Promosi 0,706 1,416 l\;iudlilii;?e:jr?td;s
Harga 0,986 1,014 &Lcjlitiill((;—lli?r?gs
e e

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan pada tabel 4.11 Hasil dari uji multikolinieritas menunjukkan
bahwa nilai tolerance variable kualitas E-trust 0,987, variabel promosi berjumlah
0,706, variabel harga berjumlah 0,986, variabel kemudahan penggunaan berjumlah

0,704 yang berarti semua nilai variabel tersebut > 0,10.

Kemudian dilihat dari nilai Variance Inflation Factor (VIF) variabel e-trust
berjumlah 1,013, variabel promosi berjumlah 1,416, variabel harga berjumlah
1,014, dan kemudahan penggunaan berjumlah 1,420 yang berarti semua variabel
memiliki nilai VIF < 10. Maka dengan hal ini dapat disimpulkan bahwa hasil oleh

data dalam penelitian ini tidak terjadi multikolinieritas antar variabel.

3. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas berfungsi untuk mengetahui apakah variabel dari
residual antara satu pengamatan dengan pengamatan lain berbeda. Penelitian yang
baik adalah penelitian yang tidak mengandung heteroskedaktisitas yang artinya
tidak ada kolerasi. Dalam mendeteksi bahwa tidak atau terjadinya gejala

heteroskedaktisitas adalah menggunakan uji Glejser.
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Uji Glejser mengusulkan untuk meregres nilai absolut residual terhadap
variabel independent (Ghozali, 2013). Adapun dasar pengambilan keputusan dalam
uji heteroskedaktisitas dengan menggunakan uji Glejser adalah jika nilai

probabilitas sig > 0,05, maka tidak terjadi gejala heteroskedaktisitas dalam model

regresi.
Tabel 4.19
Hasil Uji Heteroskedaktisitas
Variabel Nilai Signifikan Keterangan
Tidak Terjadi
E-trust 0,407 L
Heteroskedaktisitas
. Tidak Terjadi
Promosi 0,218
Heteroskedaktisitas
Tidak Terjadi
Harga 0,157 o
Heteroskedaktisitas
Tidak Terjadi
Kemudahan Penggunaan 0,214 .
Heteroskedaktisitas

Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Berdasarkan analisis adari tabel 4.12 hasil dari uji heteroskedastisitas
menunjukkan semua variabel yaitu variabel e-trust, promosi, harga, dan kemudahan
penggunaan memiliki nilai signifikansi > 0,05. Dari hasil tersebut maka dapat
ditarik kesimpulam bahwa model regresi pada penelitian ini tidak terjadi

heteroskedastisitas.

4.4.3 Analisis Linier Bergandan

Analisis linier berganda ini berguna untuk mengetahui pengaruh e-trust,
promosi, harga, dan kemudahan penggunaan terhadap minat beli. Adapun
persamaannnya Y= a + bi1X; + boXo + baXs + bssXs + €. Berdasarkan hasil

perhitungan dari SPSS 22 diperoleh hasil regresi seperti berikut ini:



Tabel 4.20

Hasil Uji Analisis Linier Berganda
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Unstandardized  Coefficients Std. Standa.\rldlzed .
Model Coefficients t Sig
B Error
Beta
Constant 8.357 1.550 5.393 <.001
E-trust .048 .053 .075 .903 .369
Promosi .188 .061 312 3.081 .003
Harga -.090 .048 -.156 -1.869 .064
Kemudahan 140 061 234 2.297 024
Penggunaan

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data hail perhitungan SPSS 22

Dari tabel 4.13 diatas diperoleh regresi linier berganda sebagai berikut:

Y=a+bi X1+ bXo+b3Xz+ hbsXs+e

Y=8.357 + 0,048 X1 + 0,188 X2-0,090 X3 + 0,140 X4+ €

Keterangan:

Y: Variabel dependen (Minat Beli)

a: Konstanta

b1: Koefisien Regresi Variabel Minat Beli

X1: Variabel Independen (E-trust)
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b>: Koefisien Regresi Promosi

Xi1: Variabel Independen (Promosi)

b3: Koefisien Regresi Harga

Xs: Variabel Independen (Harga)

e: Kesalahan Regresi (regression error)

Dari tabel diatas dapat diinterpretasikan sebagai berikut:

Nilai konstanta  sebesar 8,357 merupakan konstanta atau keadaan saat
variabel minat beli belum dipengaruhi oleh variabel lain yaitu, e-trust (X1), promosi
(X2), harga (X3), dan kemudahan penggunaan (X4). Jika variable independen tidak

ada maka variabel minat beli tidak mengalami perubahan.

Sedangkan nilai koefisien e-trust sebesar 0,048, berarti jika variabel e-trust
meningkat 1% angka maka akan meningkat variabel minat beli pakaian secara
online sebesar 0,048. Hal ini menunjukkan bahwa variabel e-trust yang disediakan
berkontribusi secara positif terhadap minat beli pakaian secara online pada Shopee,
sehingga apabila semakin besar shopee meningkatkan kepercayaan pelanggan

maka akan semakin besar minat beli pakaian secara online melalui Shopee.

Nilai koefisien promosi sebesar 0,188, berarti jika variabel promosi meningkat
1 atau 1% maka akan meningkatkan variabel minat beli pakaian secara online di
Shopee sebesar 0,188 atau 18,8%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel promosi

yang disediakan berkontribusi secara positif terhadap minat beli pakaian secara
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online pada Shopee, sehingga apabila semakin banyak dan inovasi promosi shopee
semakin menarik, maka akan meningkat minat beli pakaian secara online pada

marketplace Shopee.

Dan nilai koefisien harga sebesar -0,090 yang berarti jika variabel harga
meningkat 1 angka maka akan menurunkan minat beli konsumen pakaian secara
online pada marketplace shopee sebesar 0,090. Hal ini menunjukkan bahwa harga
berkontribusi secara negatif terhadap menurunkan minat beli konsumen pakaian
secara online pada marketplace shopee, sehingga apabila harga pakaianpada shopee
tinggi, maka akan menurunkan minat beli konsumen untuk melakukan pembelian

pakaian.

Serta nilai koefisien dari kemudahan penggunaan sebesar 0,140 yang berarti
jika variabel kemudahan penggunaan meningkat 1 angkat atau 1% maka minat beli
akan meningkat sebesar 0,140 atau 14%. Konribusi yang diberikan variabel
kemudahan penggunaan terhadap minat beli pakaian secara online pada shopee
adalah positif. Artinya jika shopee meningkatkan kinerja aplikasi supaya lebih
mudah digunakan oleh konsumen maka minat beli pakaian secara online pada
shopee akan meningkat ketika mereka merasakan kemudahan dalam menggunakan

aplikasi shopee.

Dari persamaan tersebut dapat disimpulkan bahwa e-trust, promosi, dan
kemudahan penggunaan berpengaruh secara positif terhadap minat beli pakaian
secara onlie di shopee. Namun variabel harga berpengaruh negative terhadap

menurunkan minat beli konsumen pakaian secara online pada marketplace shopee.
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4.4.4 Hasil Uji Ketetapan Model

Uji ketetapan model berfungsi untuk melihat ketetapan fungsi regresi melalui
pengukuran nilai koefisien determinasi (Adjustes R?) dan uji stastistik F pada

penelitian ini.

1. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R?)

Pada uji ini berguna untuk mengukur secara simultan seberapa besar
kontribusi yang diberikan variable independen (kualitas produk, harga dan citra
merek) terhadap variable dependen (keputusan pembelian) dengan caramelihat nilai
Adjusted R? Square. Jika nilai R? semakin besar atau mendekati1l, maka model
semakin tepat. Data survai yang bersifat cross section atau data yang diperoleh dari
banyaknya responden, sehingga nilai R? = 0,2 atau0,3 sudah cukup baik (Gujarati,

2003).

Nilai R 2 pada tabel 4.22 Model Summary sebesar 0,255 maka e:

v1—0,255=0,745

Berdasarkan hasil dari uji persamaan linier berganda pada lampiran, maka
dapat diinterprestasikan sebagai berikut:
1. Nilai R =0,5322

Menunjukkan adanya hubungan yang cukup kuat antara variabel X dengan
variabel Y.
2. Nilai R square = 0,283

Menunjukkan bahwa variabel X dapat menjelaskan variabel Y sebesar 28,3%

sedangkan 71,7% dijelaskan oleh faktor lain.
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3. Standar Error Estimete (SEE) = 1.513
Menunjukkan tingkat kesalah regresi linier, semakin kecil angka ini maka
persamaan regresi linier semakim baik.

2. Uji F (Simultan)

Uji F (simultan) diuji dengan melihat nilai signifikansi, apabila nilainya <
0,05 maka variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen. Kriteria

dalam penarikan kesimpulan, antara lain:

1. Jika f hitung > f tabel, maka variabel independent berpengaruh terhadapvariabel
dependen.
2. Jika f hitung < f tabel, maka variabel independen tidak berpengaruh terhadap

variabel dependen.

Tabel 4.21 Hasil Uji F (Silmutan)

ANOVA?
Model Sum of Square df Mean Square F Sig
1 Regression 94.688 4 23.672 10.336 <,001
Residual 240.485 105 2.290
Total 355.173 109

c. Dependent Variable: Minat Beli
d. Predictors: (Constant), E-trust, Promosi, Harga,
Kemudahan Penggunaan
Sumber: Data hasil perhitungan SPSS 22

Rumus Faber:
Dfl =4 (Jumlah Variabel independen)
DF2 =n-k-1

=n (jumlah sampel)

=110-4-1
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=105

Jadi nilai Faner dapat dilihat dari tabel F urutan ke 105 dan posisi ke 4, yaitu

dengna nilai 2,46.

Berdasarkan analisi pada tabel 4.22 hasil uji F menunjukkan bahwa nilai
Fhitung > Frabet 10.336 > 2,46 dan tingkat signifikan 0,001 < 0,05 yang berti HO
ditolak. Terdapat pengaruh signifikan pada variabel e-trust, promosi, harga, dan
kemudahan penggunaan terhadap minat beli secara silmutan. Dengan kata lain
secara Bersama-sama e-trust, promosi, harga, dan kemudahan penggunaan secara

signifikan mempengaruhi minat beli.

4.4.5 Hasil Uji t (Statistik Parameter Individu)

Uji t dilakukan untuk menguji seberapa jauh pengaruh pengaruh variabel
independent dan variabel dependen. Apabila nilai thitung lebih besar dari tianel, maka
suatu variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
Dengan cara mengambil keputusan t nitung > ttabel atau probabilitas < nilai signifikan
(0,05). Kemudian dengan hal tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa Ha diterima
dan H, ditilak, yang artinya variabel independen berpengaruh terhadap variabel

dependen (Ghozali, 2018). Berikut ini hasil olah data uji t yang telah dilakukan.



Tabel 4.22 Hasil Uji T

(Statistik Parameter Individu)
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Unstandardized  Coefficients Std. Standa.\rldlzed .
Model Coefficients t Sig
B Error
Beta
Constant 8.357 1.550 5.393 <.001
E-trust .048 .053 .075 .903 .369
Promosi .188 .061 312 3.081 .003
Harga -.090 .048 -.156 -1.869 .064
Kemudahan 140 061 234 2.297 024
Penggunaan

Sumber: Data hasil perhitungan 22

Rumus t.

Tingkat signifikasi a = 5% atau 0,05

Derajat bebas

n-k

=110-5

=105

jumlah responden — (jumlah variabel)

Jika nilai Ttaber dapat dilihat pada tabel T urutan ke 105 dan posisi signifikan
0,05 menghasilkan nilaiT 1,982.
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4.5 Pembahasan

Pada bagian ini membahas mengenai hasil dari uji hipotesisi atau uji t antar
variabel independen (E-trust, Promosi, Harga, Kemudahan Penggunaan) terhadap

variabel dependen (Minat Beli).

4.5.1 Pengaruh E-trust Terhadap Minat Beli

Berdasarkan hasil pengujian T digunakan untuk mengetahui ada tidaknya
pengaruh kualitas produk terhadap minat beli. Hasil pengujian menyatakan nilai
thitung dari variabel e-trust (X1) adalah 0,903 dengan nilai signifikansi 0,369. Dari
hasil thiung 0,903 < 1,982 maka dapat diinterpretasikan bahwa thitung lebih kecil dari
pada tipel, Sedangkan nilai signifikansinya menunjukkan dan 0,369 > 0,05 yang
artinya hasil dari interpretasi dapat disimpulkan bahwa Ha ditolak dan HO diterima.
Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan
antara variabel E-trust terhadap variabel minat beli. Hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Ikhsan & Lestari (2021) dengan hasil penelitiannya
menunjukkan bahwa e-trust tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli. Dapat disimpulkan bahwa variabel e-trust (X1) tidak berpengaruh terhadap

minat beli.

Hasil tidak signifikan menjelaskan apabila e-trust ditingkatkan maka tidak
dapat meningkatkan minat beli. Artinya bahwa e-trust pada pembelian pakaian
secara online di shopee bukan penentu utama dalam mempengaruhi minat beli
pakaian secara online pada shopee. Hal tersebut didukung denga data responden
dalam kuesioner yang berisi item pernyataan terkait dengan indicator e-trust ini

terdapat jawaban responden yang menyatakan “Sangat Tidak Setuju” pada
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indikator competency dengan pernyataan shopee selalu menjual produk pakaian

trend saat ini.

Tetapi terdapat jawaban dari responden dengan rata-rata baik terhadap
penilaian e-trust yaitu dengan pertanyaan “Saya puas dengan layanan yang
diberikan oleh shopee” dengan nilai rata-rata yang tertinggi dari lima pertanyaan
yang lain. Namun meskipun sudah baik tapi kepercayaan terhadap aplikasi shopee

tidak serta merta menumbuhkan minat beli pada responden.

4.5.2 Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli

Diketahui dari variabel promosi (X2) memiliki nilai t hitung sebesar 3,081
dengan nilai signifikansi sebesar 0,003. Dari angka ini diketahui bahwa nilai t
hitung 3,081 > 1,982 dan nilai signifikansi 0,003 < 0,005. Hal ini menunjukkan H2
diterima, bahwa adanya pengaruh yang positif dan signifikan antara promosi
terhadap minat beli. Artinya semakin bagus dan inovasi serta promosi di semua
media sosial yang dilakukan oleh Shopee maka akan meningkatkan minat beli scara
online melalui Shopee. Hal tersebut sejalan dengan penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Yoebrilianti (2018) dan Romadhona, Sudapet, & Subagio (2018)
yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap minat beli. Artinya semakin gencar Shopee promosi di berbagai social
media dan dengan informasi promosi yang menari seperti dengan cara memberikan
diskon, cashback, dan gratis ongkir. Hal tersebut didukung dari jawaban responden
bahwasannya memberikan diskon, chasback, dan gratis ongkir jauh lebih menarik

konsumen untuk berbelanja online di Shopee.
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45.3 Pengaruh Harga Teradap Minat Beli

Berdasarkan hasil pengujian hipotesisi digunakan untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh variabel harga terhadap minat beli produk fashion pada
marketplace shopee di Kabupaten Boyolali. Diketahui hasil dari variabel harga
(X3) memiliki nilai t hitung sebesar -1,869 dengan nilai signifikansi 0,64. Dari
angka ini diketahui bahwa nilai t hitung -1,869 < 1,982 dan 0,640 > 0,005.
Berdasarkan pada hasil ini, dapat dikatakan hasil pengujian statistic telah
membuktikan penerimaan hipotesis ketiga, yaitu harga berpengaruh negatif
terhadap minat beli pakaian secara online pada Shopee. Dari hasil yang diperoleh
dapat dinyatakan bahwa dengan harga yang rendah maka akan membuat minat beli
konsumen meningkat. Maka dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh negatif dan
tidak signifikan antara variabel harga terhadap variabel minat beli. Hal ini sejalan
dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Aptaguna & Pitaloka (2016)
dan Sari & Rodhiah (2020), bahwa variabel harga tidak berpengaruh positif dan

tidak signifikan terhadap variabel minat beli.

Hari hasil penilaian jawaban dari responden, nilai tertinggi dari rata-rata
jawaban terdapat pada pertanyaan “Harga pakaian di shopee lebih terjangkau
daripada marketplace lain”. Meskipun sudah baik penilaian responden terhadap
pertanyaan ‘“Harga pakaian di shopee lebih terjangkau daripada marketplace lain”,
namun tidak serta merta menumbuhkan minat beli pada responden. Harga murah
bukan berati menjadi factor yangdapat meningkatkan minat beli responden pakaian

secara online pada marketplace shopee.
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45.4 Pengaruh Kemudahan Penggunaan Terhadap Minat Beli

Berdasarkan hasil pengujian hipotesisi digunakan untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh kemudahan penggunaan terhadap mina beli produk fasion pada
marketplace shopee di Kabupaten Boyolali. Diketahui hasil dari variabel
kemudahan penggunaan (X4) memeiliki t hitung sebesar 2,297 dan nilai
signifikansi sebesar 0,024. Dari angka ini diketahui bahwa nilai t hitung 2,297 >
1,982 dan 0,024 < 0,005. Hal ini menunjukkan H4 diterima, bahwa adanya
pengaruh yang positif dan signifikan antara kemudahan penggunaan terhadap minat
beli. Artinya semakin mudah shopee digunakan maka minat beli pakaian secara
online pada Shopee akan semakin meningkat. Hasil ini salan dengan penelitian
sebelunya yang dilakukan oleh Faradila & Soesanto (2016) dan Lisdayanti,
Roespinodji, & Saudi (2020) menyatakan bahwa hasil dari penelitiannya bahwa
variabel kemudahan penggunaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli.didukung juga dengan hasil jawaban responden generasi milenial di Boyolali
bahwa menurut responden aplikasi shopee mudah digunakan bagi pengguna awal
maupun tidak, terpacu pada mudah digunakan dalam proses pemesanan, mudah
digunakan untuk pencarian produk yang diinginkan, dan mudah digunakan dalam
fitur-fitur lainnya. artinya jika aplikasi Shopee mudah digunakan oleh konsumen

maka minat beli pakaian secara online pada Shopee juga akan meningkat.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

1.

Berdasarkan hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel e-trust (X1) tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pakaian secara online
pada marketplace shopee yang dilakukan oleh generasi milenial di Boyolali,
dengan hasil uji T yang telah dilakukan bahwa nilai signifikansi 0,369 > 0,005
dan nilai T hitung sebesar 0,903 < 1,982 (Ttabel).

Berdasarkan uji parsial menunjukkan bahwa variabel promosi (X>)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pakaian secara online
pada marketplace shopee yang dilakukan oleh generasi milenial di Boyolali,
dengan hasil uji T yang telah dilakukan bahwa nilai signifikansi 0,003 < 0,005
dan nilai T hitung sebesar 3,081 > 1,982 (Ttabel).

Berdasarkan hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel harga (X3) tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pakaian secara online
pada marketplace shopee yang dilakukan oleh generasi milenial di Boyolali,
dengan hasil uji T yang telah dilakukan bahwa nilai signifikansi 0,640 > 0,005
dan nilai T hitung sebesar -1,869 < 1,982 (Ttabel).

Berdasarkan uji parsial menunjukkan bahwa variabel kemudahan penggunaan
(X4) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pakaian secara
online pada marketplace shopee di Boyolali, dengan hasil uji T yang telah
dilakukan bahwa nilai signifikansi 0,024 < 0,005 dan T hitung sebesar 2,297 >

1,982 (Ttabel).
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Sehingga hasil penelitian ini menyatakan bahwa variabel promosi dan variabel
kemudahan penggunaan berpengaruh positif dan signifikan, maka Ha dan Ho
diterima. Variabel e-trust Dan variabel kemudahan penggunaan tidak berpengaruh

positif dan signifikan, maka Ha dan Ho ditolak.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan maka terdapat
beberapa saran yang diharapkan berguna untuk kepentingan praktisi dan penelitian

selanjutnya, maka saran tersebut sebagai berikut:

1. Bagi perusahaan Shopee

Dari hasil penelitian diatas karena variable yang paling dominan adalah
variabel promosi dengan melihat nilai beta yang menjauhi angka nol (0) yaitu
0,188. Maka dari itu untuk pihak Shopee agar terus meningkatkan promosi yang
menarik terutama dikalangan milenial. Menurut hasil jumlah nilai tertinggi dari
jawaban responden generasi milenial di Boyolali bahwasannya promosi adanya
diskon, chasback, dan gratis ongkir jauh lebih menarik untuk berbelanja dishopee.

Variabel yang paling berpengaruh kedua yaitu variabel kemudahan
penggunaaan, dengan melihat nilai beta yang menjauhi angka nol (0) yaitu 0,140.
Dari hasil tersebut disarankan perusahaan shopee terus meningkatkan fitur-fitur
yang disediakan untuk konsumen. Menurut hasil jumlah nilai tertinggi dari jawaban
responden generasi milenial di Boyolali bahwa shopee mudah digunakan bagi
pengguna awal maupun tidak, terpacu pada mudah digunakan dalam proses
pemesanan, mudah digunakan untuk pencarian produk yang diinginkan, dan mudah

digunakan dalam fitur-fitur lainnya.
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2. Bagi peneliti selanjutnya

Untuk peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan
mencari fakto-faktor lain yang mempengaruhi minat beli. Peneliti juga dapat
menggunakan metode lain untuk meneliti minat beli. Peneliti selanjutnya juga dapat
mengembangkan variabel penelitian lain untuk mengetahui pengaruh dari minat

beli dan perlu menambahkan kriteria responden yang lebih luas.

5.3 Keterbatasan

Penulis menyadari bahwa masih banyak kekurangan dalam penulisan
skripsi ini. Karena adanya pandemi Covid-19 dan keterbatasan kemampuan serta
pengalaman penelitian yang dimiliki oleh penulis. Sampel penelitian ini terbatas
yaitu hanya 110 responden pengguna shopee diboyolali tetapi belum pernah
membeli produk pakaian di shopee. Sehingga data yang diperoleh tidak banyak dan

bervariasi jika penelitian dilakukan lebih luas dengan sampel yang lebih banyak.
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Beli Pakaian Secara Online pada Marketplace Shopee”. Segala informasi yang
diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk kepentingan semata dan akan dijaga
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KUESIONER PENELITIAN

A. Informasi Umum
Judul Penelitian: PENGARUH E-TRUST, PROMOSI, HARGA, DAN
KEMUDAHAN PENGGUNAAN TERHADAP MINAT BELI PAKAIAN
SECARA ONLINE PADA MARKETPLACE SHOPEE

B. ldentitas Responden
Petunjuk
Pilihlah salah satu jawaban pada setiap pertanyaan berikut ini dengan
memberikan tanda centang (v')
1. Nama:

2. Jenis kelamin:

a. Perempuan b. Laki-laki
3. Usia
a. 21-25 Tahun b. 25-35 Tahun

4. Pekerjaan

a. Mahasiswa c. Karyawan
b. Pelajar d. Lainya

5. Alamat
1) Ampel 6) Gladaksari
2) Andong 7) Juwangi
3) Banyudono 8) Karanggede
4) Boyolali 9) Kemusu

5) Cepogo 10) Klego



11) Mojosongo
12) Ngemplak
13) Nogosari
14) Sambi
15) Sawit
16) Selo
17) Simo
6. Pengguna shopee

a. Ya

b. Tidak

18) Tamansari

19) Teras

20) Wonosamudro
21) Wonosegoro

22) Musuk
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7. Pernah membeli pakaian di Shopee

a.

Ya

b. Tidak

C. Petunjuk Pengisian Kuesioner

1. Berikan tanda (v") pada kolom jawaban yang sesuai dengan pendapat

anda

Anda hanya dapat memilih satu jawaban untuk satu pertanyaan

Tidak boleh ada nomor yang tidak terjawab

Keterangan pilihan jawaban adalah sebagai berikut:

a.

b.

C.

d.

e.

Sangat Tidak Setuju (STS)

Tidak Setuju
Kurang Setuju
Setuju

Sangat Setuju

D. Daftar Pertanyaan

(TS)
(KS)
(S)

(SS)

E-Trust (X1)

NO

INDIKATOR

PERNYATAAN

STS

TS

KS

SS

Integritas

Penjual pakaian di shopee
memiliki reputasi yang

baik (star seller).

Consistency

Menurut pengamatan saya
(belum pernah membeli
produk fashion di shopee)
pesanan dari shopee selalu
datang tepat waktu.
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Shopee selalu menjual

3. Competency | produk pakaian yang
sedang trend saat ini.
Saya puas dengan layanan
4. Loyalty o
yang diberikan oleh Shopee
Shopee selalu memberikan
informasi saat adanya
5. Opennes diskon, sale, gratis ongkir
pada saya, dan ini sangat
membantu saya
Promosi (X2)
NO | INDIKATOR PERNYATAAN STS| TS |Ks| s | SS
Informasi mengenai
. Periklanan Shopee dapat saya lihat
" | (advertising) | melalui Televisi, Youtube,
Instagram, dan Facebook
2. Promosi Promosi yang dilakukan
penualan Shopee dengan
(sales mengadakan diskon,
promotion) cashback, dan gratis ongkir

sangat baik
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Promosi yang dilakukan

3. Shopee dengan
Hubungan berkolaborasi bersama artis
Masyarakat | maupun selebgram dapat
menarik konsumen
4,
Pemasaran Media yang digunakan
Langsung Shope dalam melakukan
(direct sales) | promosi sangat baik
Harga (X3)
NO | INDIKATOR PERNYATAAN  |STS|TS|KS| s | SS
1.
) Harga pakaian di shope
Keterjangkauan ) ) )
lebih terjangkau daripada
Harga _ _
di marketpace lainnya
2.
Kesesuaian Harga pakaian di Shopee
Harga Dengan sesuai dengan kualitas
Kualitas pakaian yang didapat
Produk
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Harga pakaian di shopee

Daya Saing ) ] )
lebih terjangkau daripada
Harga )
marketplace lain
) Pakaian yang diberikan
Kesesuaian

Harga Dengan

sesuai dengan manfaat

pakaian yang dibutuhkan

Manfaat
Produksi konsumen
Harga Harga produk fashion
Mempengaruhi shopee sesuai dengan
Daya Beli daya beli saya
Konsumen
Harga Dapat Harga yang diberikan
Mempengaruhi oleh shopee
Konsumen mempengaruhi saya
Dalam dalam mengambil
Mengambil keputusan membeli atau

Keputusan

tidak




Kemudahan Penggunaan (X4)
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Mudah Untuk
Melakukan
Pembayaran

mempermudah konsumen
untuk melakukan

pembayaran

NO | INDIKATOR PERNYATAAN STS| TS |KS| s | SS
1.
Mudah o
_ Aplikasi Shopee mudah
Digunakan ]
digunakan
2
Mudah Aplikasi Shopee mudah
Dipelajari dipelajari
3 Dalam melakukan
Mudah o ]
transaksi di shopee tidak
Melakukan )
) perlu ribet dalam
Transaksi . o
pengisian profil diri
4 Adanya COD pada Shopee




Minat Beli (Y1)
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Preferensial

shopee untuk membeli

produk pakaian

NO | INDIKATOR PERNYATAAN STS| TS| KS| S |gg
Saya mendapatkan
Intensitas informasi mengenai
1. Pencarian aplikasi Shopee atau situs
Informasi web shopee.com dari
berbagai media sosial
Keinginan Saya mempunyai keinginan
5 Untuk untuk mencoba produk
Membeli pakaian di shopee
Segera
, Minat Saya memilih marketplace
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Lampiran 3

Data Penelitian

DATA RESPONDEN

Belum Pernah Membeli

Pengguna
Shopee

J.KELAMIN | USIA | PEKERJAAN

RESPONDEN

R1

R2

R3
R4
R5
R6
R7
R8
R9
R10
R11
R12
R13
R14
R15
R16
R17
R18
R19
R20
R21
R22
R23
R24
R25
R26
R27
R28
R29
R30
R31
R32
R33

R34
R35
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R36
R37
R38
R39
R40
R41
R42
R43

R44
R45

R46
R47
R48
R49
R50
R51
R52
R53

R54
R55

R56
R57
R58
R59
R60
R61
R62
R63
R64
R65
R66
R67
R68
R69
R70
R71
R72
R73

R74
R75

R76
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R77 2 2 2 2 2
R78 1 1 2 2 2
R79 2 1 2 2 2
R80 2 2 2 2 2
R81 1 1 1 2 2
R82 1 2 2 2 2
R83 1 1 2 2 2
R84 1 1 2 2 2
R85 1 1 1 2 2
R86 1 1 1 2 2
R87 1 1 1 2 2
R88 1 2 2 2 2
R89 2 2 1 2 2
R90 1 2 2 2 2
R91 2 1 1 2 2
R92 1 2 2 2 2
R93 1 1 1 2 2
R94 1 2 2 2 2
R95 1 1 1 2 2
R96 1 2 2 2 2
R97 1 2 2 2 2
R98 1 2 2 2 2
R99 2 1 1 2 2
R100 1 2 3 2 2
R101 1 2 3 2 2
R102 1 1 1 2 2
R103 1 1 1 2 2
R104 1 2 2 2 2
R105 2 1 2 2 2
R106 1 1 1 2 2
R107 1 1 2 2 2
R108 1 1 1 2 2
R109 1 2 2 2 2
R110 2 2 2 2 2

a. Jenis Kelamin : 1 (Perempuan), 2 (Laki-laki)

b. Usia : 1 (21-25 Tahun), 2 (26-30 Tahun)

c. Pekerjaan : 1 (Mahasiswa), 2 (Karyawan), 3 (Lainnya)

d. Pengguna Shopee : 1 (Tidak), 2 (Ya)

e. Belum Pernah Membeli :1 (Tidak), 2 (Ya)
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Variabel X E-trust
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13
10
20
18
15
19
17
17
15
18
15
11
18
20
19
13
12

14
17
18
13
19
11
12
17
18
19
20
19
13
15
16
16
20
17

14
11
17
20
19
15

R39
R40
R41
R42
R43
R44
R45
R46
R47
R48
R49
R50
R51
R52
R53
R54
R55
R56
R57
R58
R59
R60
R61
R62
R63
R64
R65
R66
R67
R68
R69
R70
R71
R72
R73
R74
R75
R76
R77
R78
R79
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18
18
16
12
14
10
16
17
20
15
19
16
14
13
13
18
16
17
20
14
18
19
18
19
20
17
17
15
14
17
13

R80
R81
R82
R83
R84
R85
R86
R87
R88
R89
R90
R91
R92
R93
R94
R95
R96
R97
R98
R99
R100
R101
R102
R103
R104
R105
R106
R107
R108
R109
R110
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variabel harga (X2)

Total

20
12
20
14
20
20
16
20
18
20
20
16
18
20
16
20
19
11
17
19
18
12

20
20
19
19
20
17
12

14
20
20
19
16
16
14

x2.4

x2.3

Butir Soal

x2.2

x2.1

Responden

R1

R2

R3
R4
RS
R6
R7
RS
R9

R10

R11

R12

R13

R14

R15

R16

R17

R18

R19

R20

R21

R22

R23

R24

R25

R26

R27

R28

R29

R30

R31

R32

R33

R34

R35

R36

R37

R38
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16
11
18
17
12
20
17
13
12
18

14
18
16
18
18
12
18
20
20
20
17
20
20
20
18
18
16
20
16
20
12

14
20
20

14
19
20
20
12
12
17

R39
R40
R41
R42
R43
R44
R45
R46
R47
R48
R49
R50
R51
R52
R53
R54
R55
R56
R57
R58
R59
R60
R61
R62
R63
R64
R65
R66
R67
R68
R69
R70
R71
R72
R73
R74
R75
R76
R77
R78
R79
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20
18
19
20
20
20
16
12
20
16
20
19
18
18
18
20
14
18
19
18
11
20
20
16
17
17

14
20
19
20
20

R80
R81
R82
R83
R84
R85
R86
R87
R88
R89
R90
RO1
R92
R93
R94
R95
R96
R97
R98
R99
R100
R101
R102
R103
R104
R105
R106
R107
R108
R109
R110
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Variabel Harga (X3)
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17
20
13
17
14
12
10
20
18
20
19
15
12
15
16
18
13
19
16
17
13
20
20
13
12
16
18
20
19
11

10
15
18
12
19
17
20
17
18
18
20

R39
R40
R41
R42
R43
R44
R45
R46
R47
R48
R49
R50
R51
R52
R53
R54
R55
R56
R57
R58
R59
R60
R61
R62
R63
R64
R65
R66
R67
R68
R69
R70
R71
R72
R73
R74
R75
R76
R77
R78
R79




103

19
18
20
16
19
12
15
17
15
13
18
19
13
19
20
13
18
16
12
10
12
19
17
20
16
15
14
17
19
12
20

R80
R81
R82
R83
R84
R85
R86
R87
R88
R89
R90
RO1
R92
R93
R94
R95
R96
R97
R98
R99
R100
R101
R102
R103
R104
R105
R106
R107
R108
R109
R110
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Kemudahan Penggunaan (X4)
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11
18
20
17
12
18
17
11
12
18
13
15
15
19
20
12
20
17
20
19
18
20
20
20
17
16
20
16
16
17
15
20
20
20
14
20
20
20
12
12
17

R39
R40
R41
R42
R43
R44
R45
R46
R47
R48
R49
R50
R51
R52
R53
R54
R55
R56
R57
R58
R59
R60
R61
R62
R63
R64
R65
R66
R67
R68
R69
R70
R71
R72
R73
R74
R75
R76
R77
R78
R79
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16
17
14
20
16
20
20
15
20
20
19
15
20
15
16
20
12
14
19
14
17
20
16
17
20
20
18
20
19
20
20

R80
R81
R82
R83
R84
R85
R86
R87
R88
R89
R90
RO1
R92
R93
R94
R95
R96
R97
R98
R99
R100
R101
R102
R103
R104
R105
R106
R107
R108
R109
R110
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VARIABEL MINAT BELI (Y)
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11

14
13
10

14
13

12
14
12
14
15

13
15
15
15
15
15
15
15

15
11

11

10
15
15

13
15
15

R39
R40
R41
R42
R43

R44
R45

R46
R47
R48
R49
R50
R51
R52
R53

R54
R55

R56
R57
R58
R59
R60
R61
R62
R63

R64
R65

R66
R67
R68
R69
R70
R71
R72
R73

R74
R75

R76
R77
R78
R79
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13
14
13
15
13
11

15
13
15
11
15
11
12
14

13
15
11
11
11
13
13
10
15
13
15
15
15
15

R80
R81
R82
R83
R84
R85
R86
R87
R88
R89
R90
RI1
R92
R93

R94
R95

R96
R97
R98
R99
R100
R101
R102
R103
R104
R105
R106
R107
R108
R109
R110
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Lampiran 4 Hasil Uji SPSS
Hasil Uji Validitas
1. E-trust (X1)

Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 TOTAL
X1.1 Pearson Correlation 1 Sl e & oA R
Sig. (2-tailed) <,001 .002 <,001 117 <,001
N 110 110 110 110 110 110
X1.2 Pearson Correlation = . 50 i A0S Sl
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 784 <,001
N 110 110 110 110 110 110
X1.3 Pearson Correlation 258 450 1 485 240 B
Sig (2-tai|ed) .002 <,001 <,001 .047 <,001
N 110 110 110 110 110 110
X1.4 Pearson Correlation AT i SR . o B
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 .459 <,001
N 110 110 110 110 110 110
X1.5 Pearson Correlation A DA Al D 1 e
Sig (2-tai|ed) 117 .784 .047 .459 <,001
N 110 110 110 110 110 110
TOTAL Pearson Correlation A A = S B2 4
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110 110

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



2. Promosi (X2)

Correlations

111

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 TOTAL
X2.1 Pearson Correlation 1 .309" 413" .368™ 753"
Sig. (2-tailed) .001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
X2.2 Pearson Correlation .309" 1 227" .354" .651"
Sig. (2-tailed) .001 017 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
X2.3 Pearson Correlation 413" 227" 1 .369™ 738"
Sig. (2-tailed) <,001 017 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
X2.4 Pearson Correlation .368" .354™ .369™ 1 .694™
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
TOTAL Pearson Correlation 753" 651" 738" .694™ 1
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
3. Harga (X3)
Correlations
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 TOTAL
X3.1 Pearson 1 234" 315"  .188" 177 .400™ .598"
Correlation
Sig. (2-tailed) .014 <,001 .049 .065 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110 110 110
X3.2 Pearson 234" 1 335" 471" 277" 222" 673"
Correlation
Sig. (2-tailed) .014 <,001 <,001 .003 .020 <,001
N 110 110 110 110 110 110 110
X3.3 Pearson .315" .335" 1 .353" .364"  .256" .664"
Correlation
Sig. (2-tailed) <001  <,001 <001 <001 .007 <,001
N 110 110 110 110 110 110 110



112

X3.4 Pearson .188" 4717 .353" 1 410" 359" .710™
Correlation
Sig. (2-tailed) .049 <,001 <,001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110 110 110
X3.5 Pearson 77 277 364" .410™ 1 .251" .633"
Correlation
Sig. (2-tailed) .065 003 <001 <,001 .008 <,001
N 110 110 110 110 110 110 110
X3.6 Pearson 400" 222" 256"  .359™ 251" 1 .622™
Correlation
Sig. (2-tailed) <,001 .020 .007 <,001 .008 <,001
N 110 110 110 110 110 110 110
TOTAL Pearson .598" 673" .664" 710" .633"  .622" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110 110 110
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
4. Kemudahan Penggunaan (X4)
Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 TOTAL
X4.1 Pearson Correlation 1 .304" .385" .382" .755"
Sig. (2-tailed) .001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
X4.2 Pearson Correlation .304" 1 221" .240" 572"
Sig. (2-tailed) .001 .020 .012 <,001
N 110 110 110 110 110
X4.3 Pearson Correlation .385" 221" 1 3917 .740™
Sig. (2-tailed) <,001 .020 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
X4.4 Pearson Correlation .382" .240" 391" 1 726"
Sig. (2-tailed) <,001 012 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110
TOTAL Pearson Correlation .755" 572" 740" 726" 1
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110 110




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

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

5. Minat Beli (Y1)

Correlations

Y1.1 Y1.2 Y1.3 TOTAL
Y1.1 Pearson Correlation 1 .352" 493" 779"
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110
Y1.2 Pearson Correlation .352" 1 .399" 759"
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110
Y1.3 Pearson Correlation .493™ .399™ 1 .804™
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110
TOTAL Pearson Correlation 779" 759" .804™ 1
Sig. (2-tailed) <,001 <,001 <,001
N 110 110 110 110

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

1. E-trust (X1)

Hasil Uji Reliabilitas

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Iltems
.681 5
2. Promosi (X2)
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of ltems
.666 4
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3. Harga (X3)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of ltems
724 6




4. Kemudahan Penggunaan (X4)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of ltems
.657 4

5. Minat Beli (Y1)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.679 3

Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual

N 110
Normal Parameters° Mean .0000000
Std. Deviation 1.77413172

Most Extreme Differences Absolute .077
Positive .057

Negative -.077

Test Statistic .077
Asymp. Sig. (2-tailed)® .106
Monte Carlo Sig. (2-tailed)?  Sig. .108
99% Confidence Interval ~ Lower Bound .100

Upper Bound .116

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 743671174.
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2. Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance VIF
1 (Constant) 8.354 1.831 4562 <,001
E-trust .066 .061 .100 1.081 .282 .987 1.013
Promosi 111 .068 177 1.629 .106 .706 1.416
Harga -.025 .058 -.039 -.428 .670 .986 1.014
Kemudahan 116 .070 181 1.659 .100 .704 1.420

Penggunaan

a. Dependent Variable: Minat Beli

3. Uji Heteroskedaktisitas

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 8.354 1.831 4.562 <,001
E-trust .066 .061 .100 1.081 .282
Promosi 111 .068 177 1.629 .106
Harga -.025 .058 -.039 -.428 .670
Kemudahan .116 .070 .181 1.659 .100
Penggunaan

a. Dependent Variable: Minat Beli

Hasil Uji Koefisian Determinasi

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

1 .5328 .283 .255 1.513

a. Predictors: (Constant), Kemudahan Penggunaan , E-trust, Harga, Promosi

b. Dependent variable: Minat Beli



Uji F (Silmutan)
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ANOVA?2
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 94.688 4 23.672 10.336 <,001°
Residual 240.485 105 2.290
Total 335.173 109
a. Dependent Variable: Minat Beli
b. Predictors: (Constant), Kemudahan Penggunaan , E-trust, Harga, Promosi
Uji t (Statistik Parameter Individual)
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 8.357 1.550 5.393 <,001
E-trust .048 .053 .075 .903 .369
Promosi .188 .061 312 3.081 .003
Harga -.090 .048 -.156 -1.869 .064
Kemudahan .140 .061 .234 2.297 .024

Penggunaan

a. Dependent Variable: Minat Beli
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PENGARUH E-TRUST, PROMOSI, HARGA, DAN
KEMUDAHAN PENGGUNAAN TERHADAP MINAT BELI
PAKAIAN SECARA ONLINE PADA MARKETPLACE
SHOPEE (Generasi Milenial di Boyolali)

Assalamualaikum Wr. Wb

Perkenalkan nama saya Liana Sandi Ulandari, mahasiswi Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, Fakultas Ekonom
dan Binsis Islam Universitas Raden Mas Said Boyolali yang saat ini sedang melakukan penelitian dengan judul
“Pengaruh E-trust, Promosi, Harga, Dan Kemudahan Penggunaan Terhadap Minat Beli Pakaian Secara Online
pada Marketplace Shopee”. Segala informasi yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk kepentingan
semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, saya mohon kesedian saudara/i untuk dapat
meluangkan waktu mengisis kuesioner ini dengan tepat dan teliti. Atas perhatiannya dan partisipasinya, saya
mengucapkan terimakasih
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{2 =
a. DependentVariable: Minat Beli
b All requested variables entered.

Model Summary




