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ABSTRAK

Penting bagi perusahaan yang memasarkan produknya melalui online
untuk lebih memperdalam faktor-faktor apa saja yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian oleh konsumen agar bisa bertahan
dan memenangkan persaingan dalam dunia bisnis online. Penelitian
bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan kepercayaan
konsumen terhadap keputusan pembelian e-commerce. Adapun
populasi dari penelitian ini adalah mahasiswa manajemen yang ada
di kota Surabaya. Dalam penelitian ini penulis menentukan sampel
ditetapkan besarnya yaitu 100 responden dengan teknik random
sampling. Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data
yaitu kuisioner menggunakan google form. Sedangkan teknik analisis
data yang digunakan adalah uji asumsi klasik (uji normalitas, uji
multikolinearitas, uji heteroskedastisitas), regresi linear berganda, uji
t, uji f dan koefisien determinasi. Hasil penelitian uji T menunjukan
bahwa variabel Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan,
sedangkan Kepercayaan Konsumen juga berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. Dari uji F menunjukan bahwa variabel
Harga dan Kepercayaan Konsumen berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian.

Price and Consumer Trust in E-Commerce Purchasing Decisions

ABSTRACT

It is important for companies that market their products online
to further deepen the factors that influence consumer purchasing
decisionsin order to survive and win competition in the online business
world. The research aims to determine the influence of price and
consumer trust on e-commerce purchasing decisions. The population
of this research is management students in the city of Surabaya. In this
research, the author determined the sample size to be 100 respondents
using a random sampling technique. This research uses data collection
techniques, namely a questionnaire using Google Form. Meanwhile, the
data analysis techniques used are classical assumption tests (normality
test, multicollinearity test, heteroscedasticity test), multiple linear
regression, t test, f test and coefficient of determination. The results
of the T test research show that the price variable has a significant
effect on decisions, while consumer trust also has a significant effect
on purchasing decisions. The F test shows that the variables Price and
Consumer Trust have a significant effect on Purchasing Decisions.
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PENDAHULUAN

Berbicara konteks era digital, perkembangan
information technologies (ICT) tidak afdol
rasanya jika tidak dikaitkan dengan pola
pergeseran perilaku masyarakat sebagai
suatu dampak tidak terpisahkan dari per-
kembangan teknologi. Salah satunya adalah
dibidang konsumtif perilaku konsumen
juga kian bergeser dari perilaku berbelanja
offline menuju perilaku berbelanja online.
Hal ini karena munculnya suatu kemudahan
seiring dengan massive-nya perkembangan
tekhnologi. Sebut saja munculnya berbagai
portal belanja online seperti e-commerce
atau marketplace.

Oleh sebab itu penting bagi perusahaan
yang memasarkan produknya melalui online
untuk lebih memperdalam faktor-faktor apa
saja yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian oleh konsumen agar bisa ber-
tahan dan memenangkan persaingan dalam
dunia bisnis online yang semakin ketat
saat ini. Sebelum memutuskan apa yang
akan dibeli, konsumen akan melakukan
pertimbangan. Beberapa faktor yang
menjadikan pertimbangan untuk konsumen
sebelum melakukan sebuah keputusan
pembelian merupakan faktor harga. Perlu
diketahui apabila harga tidak sesuai
dengan kualitas pasti akan mempengaruhi
kepercayaan konsumen terhadap keputusan
dalam melakukan pembelian. Harga sangat
memberikan bantuan terhadap pembeli
untuk  memutuskan dan memperoleh
manfaat yang diharapkan berdasarkan daya
beli.

Selain harga, kepercayaan konsumen
juga merupakan faktor pertimbangan
konsumen dalam sebelum melakukan suatu
keputusan pembelian. Dimana pembelian
akan berlangsung dengan baik apabila
sudah terjalin hubungan atau kepercayaan
konsumen dalam melakukan transaksi
pembelian produk atau jasa.

Selain itu faktor penentu kesuksesan
sebuah usaha sehingga usaha tersebut bisa
berkembang dan maju adalah banyaknya
keputusan pembelian yang dilakukan oleh
konsumen yang berdampak pada tingginya
nilai transaksi penjualan yang akan didapat
oleh perusahaan. Keputusan pembelian
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konsumen memegang peranan penting bagi
keberlangsungan usaha produsen (Nasution,
2018). Shopee menempati posisi teratas
marketplace yang sering digunakan dan
dikunjungi oleh masyarakat Indonesia untuk
melakukan online shoping. Berdasarkan
hasil penelitian yang telah peneliti lakukan
diketahui bahwa Harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.
Kepercayaan Konsumen berpengaruh sig-
nifikan terhadap keputusan pembelian
pada online shop Shopee. Begitupun harga
dan kepercayaan konsumen berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
secara bersama- sama.

Harga menurut Alma (2014) adalah
nilai suatu barang yang dinyatakan dengan
uang. Beda halnya dengan menurut Tjiptono
(2015) mengemukakan bahwa harga
adalah satu-satunya elemen dari bauran pe-
masaran yang menghasilkan pendapatan,
sedangkan elemen lainnya menimbulkan
atau merupakan biaya.

Dari ahli diatas maka peneliti dapat
menyimpulkan bahwa harga adalah nilai
suatu barang atau jasa yang dinyatakan
dengan uang dimana harga merupakan satu-
satunya elemen dari bauranan pemasaran
yang menghasilkan pendapatan, sehingga
konsumen dapat merasakan manfaat
yang diberikan saat menggunakan produk
tersebut.

Harga menurut Kepercayaan organisasi

bisnis lain tersebut akan memberikan
outcome yang positif bagi organisasi
bisnis menurut keyakinan organisasi

bisnis terhadap organisasi bisnis lainnya
(Priansa, 2017). Kepercayaan adalah dalam
melakukan hubungan transaksi berdasarkan
suatu keyakinan bahwa orang yang di-
percayainya tersebut sesuai dengan apayang
diharapkan (Priansa, 2017). Kepercayaan
adalah harapan yang sesuai dalam sebuah
lingkungan yang penuh ketidakpastian
merupakan penilaian hubungan seseorang
dengan orang lain yang akan bertransaksi
(Priansa, 2017).

Kepercayaan konsumen adalah harapan
sesuai keyakinan yang didasarkan dari
pengetahuan yang dimiliki konsumen dalam
melakukan hubungan transaksi.
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Menurut Alma (2016) mengemukakan
bahwa keputusan pembelian adalah suatu
keputusan konsumen yang dipengaruhi
oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik,
budaya, produk, harga, lokasi, promosi,
bukti fisik, orang, proses. Selanjutnya Kotler
& Keller (2012) bahwa, proses keputusan
pembelian adalah proses lima tahap yang
dilewati konsumen, dimulai dari pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi
alternative yang dapat memecahkan
masalahnya, keputusan pembelian, dan
perilaku pasca pembelian, yang dimulai jauh
sebelum pembelian yang sesungguhnya
dilakukan oleh konsumen dan memiliki
dampak yang lama setelah itu. Dari ahli
diatas maka peneliti dapat menyimpulkan
bahwa keputusan pembelian adalah suatu
keputusan yang mempengaruhi konsumen
dalam melakukan pembelian untuk memiliki
suatu produk yang diinginkan.

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah
penelitian kuantitatif dengan pendekatan
deskriptif. Penelitian ini menggunakan
metode analisis regresi linier berganda
karena variabel bebasnya terdiri dari satu
yaitu variabel bebas (independent variable)
dan variabel terikat (dependentvariable)

Desain Penelitian

Metode deskriptif dapat dilakukan pada
penelitian studi kasus ataupun survei, dan
dalam penelitian ini peneliti menggunakan
format deskriptif survei. Jenis Penelitian
yang digunakan dalam penelitian ini
adalah penelitian eksplanatori (explanatory
research). Menurut Sugiyono (2017),
explanatory research merupakan metode
penelitian yang bermaksud menjelaskan
kedudukan variabel- variabel yang diteliti
serta pengaruh antara variabel satu dengan
variabel lainnya. Metode ini dibatasi pada
pengertian survei sampel yang bertujuan
menguji hipotesis yang telah dirumuskan
sebelumnya (testing research).

Tempat dan waktu penelitian
Penelitian ini dilakukan di Kota Surabaya-
jawa timur dengan bantuan google form
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pada mahasiswa jurusan manajemen
dikota Surabaya. dilaksanakan mulai bulan
Februari 2023 sampai dengan Juni 2023.

Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan
instrumen penelitian yaitu angket. Maka
dari itu dalam pengambilan data penelitian
kali ini menggunakan Teknik penyebaran
kuesioner/angket. Membuat pernyataan-
pernyataan tertulis kemudian dijawab
oleh responden/sampling. Dan bentuk
angketnya adalah angket tertutup, sehingga
responden tinggal memilih jawaban yang
dikehendaki. Angket ini menggunakan skala
likert untuk setiap indikator yang terlibat.
Skala digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan pendapat individu atau
kelompok terhadap peristiwa atau gejala.
Pada saat penelitian ini dilakukan,
jumlah responden yang ada yaitu 100
orang,Dalam melakukan Random Sampling,
digunakan 15%-25% dari jumlah populasi
yang ada, sehingga ditentukan 100 orang
dalam melakukan pengisian kuesioner
Penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian Analisis Data

Uji Validitas

Dimana untuk mengukur sah atau tidaknya
suatu kuesioner. Kuesioner dikatakan valid
jika pernyataan pada kuesioner mampu
mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh
kuesioner. Metode untuk menilai validitas
kuesioner tersebut adalah korelasi produk
moment atau menggunakan bevariate
pearson. Dari hasil validitas, kuesioner
yang terdiri dari 3 variabel ini dimana
terdapat 27 kuesioner yang telah diisi oleh
100 responden pada penelitian ini. Rumus
dari rtabel adalah df = N-2 jadi 100-2=98,
sehingga rtabel = 0,2787 pada signifikansi
5%. Dapat disimpulkan bahwa semua
pernyataan pada kuesioner adalah valid.

Uji Reliabilitas

Dari hasil pengujian reliabilitas pada tabel
diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
pernyataan dinyatakan andal atau reliabel
karena nilai Cronbach Alpa > 0,70.
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Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Berdasarkan hasil One- Sample Kolmogorov
Smirnov Test pada residual yang telah
dihitung menggunakan program pengolah
data dan diperoleh nilai uji statistik sebesar
0,071 dan nilai signifikasi residual sebesar
0,200. Hasil uji normalitas menunjukan
bahwa semua  variabel penelitian
menunjukan nilai siginifikan lebih besar
dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan Nilai
Residual dinyatakan berdistribusi normal.

Uji Multikolinieritas

Berdasarkan Nilai Signifikansi; dari tabel
Coefficients diperoleh nilai sebesar 0,495 >
0,100, sehingga dapat disimpulkan bahwa
tidak terjadi multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Dari gambar 1 dapat dapat diketahui
bahwa titik data menyebar diatas dan
dibawah Angka 0, kemudian Titik data tidak
mengumpul pada angka tertentu dan titik
menyebar tidak membentuk suatu pola,
maka dapat dinyatakan bahwa tidak terjadi
Heteroskedastisitas.

Scatterplot
Dependant Vanable: Keputusan pembalian ()

Regreiiesn Studentiled Retdun

Regression Sundirdized Predicted Valus

Sumber: Data Diolah

Gambar 1
Uji Heteroskedastisitas

Uji Regresi Linear Berganda

Pada tabel 1 hasil regresi linier berganda
diatas, didapat persamaan regresi linear
berganda model regresi sebagai berikut:

Y=8,467 + 0,303 X, + 0,491,

Tabel 1
Uji Regresi Linear Berganda
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) 8,467 2,745 3,085 ,003
harga (X1) ,303 ,100 ,361 3,021 ,004
Kepercayaan konsumen (X2)  ,491 ,113 ,519 4,339 ,000
a. Dependent Variable: keputusan pembelian (Y)
Sumber: Data Diolah
Tabel 2
Uji F
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 581,299 2 290,649 47,092  .000°
Residual 290,081 47 6,172
Total 871,380 49

a. Dependent Variable: keputusan pembelian (Y)

b. Predictors: (Constant), Kepercayaan konsumen (X2), harga (X1)

Sumber: Data Diolah
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Perolehan nilai dari persamaan
diatas menunjukan bahwa 1). Semua
variabel bebas Harga (X,) dan Kepercayaan
Konsumen (X,) memiliki nilai koefisien
yang positif, dengan artian bahwa seluruh
variabel bebas dalam penelitian ini
mempunyai hubungan dan pengaruh searah
terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y).
2). Dengan asumsi bahwa koefisien variabel
Harga (X,) memberikan nilai sebesar 0,303
yang berarti bahwa jika Harga dilakukan
dengan baik dengan asumsi variabel bebas
lain tetap, maka Keputusan Pembelian
akan mengalami peningkatan. 3). Koefisien
Kepercayaan Konsumen (X,) memberikan
nilai sebesar 0,491 yang berarti bahwa
jika Kepercayaan Konsumen ditingkatkan,
dengan asumsi nilai pada variabel lain tetap,
maka variabel Keputusan Pembelian juga
akan mengalami peningkatan.

Uji T dalam Hipotesis

Pada pengujian Harga ; Nilai Signifikansi
sebesar 0,004 < 0,05 atau Nilai t sebesar
3,021 > 2,011 maka terdapat pengaruh
variabel Harga terhadap variabel Keputusan
Pembelian. 2). Pada pengujian Kepercayaan
Konsumen ; Nilai Signifikansi sebesar
0,000 < 0,05 atau Nilai t sebesar 4,339 >
2,011 maka terdapat pengaruh variabel
Kepercayaan Konsumen terhadap variabel
Keputusan Pembelian.

Uji F dalam Hipotesis

Pedoman yang digunakan apabila Nilai
Signifikansi 0,000<0,05, maka terdapat
pengaruh secara signifikan. Apabila Nilai
Fhitung = Ftabel ; yaitu 47,092 > 3,18
maka diartikan terdapat pengaruh secara
signifikan antara variabel Harga dan
Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan
Pembelian secara simultan (Tabel 2).

Pembahasan

Pengaruh Harga terhadap Keputusan
Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis
penelitian tentang pengaruh antara variabel
Harga (X,) terhadap variabel Keputusan
Pembelian (Y) di peroleh ttabel 2,011 (data
ttabel terlampir), dan perolehan nilai thitung
sebesar 3,021 dengan artian bahwa thitung >
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ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,004 <
0,05 atau Nilai thitung > ttabel sebesar 3,021
> 2,011. Hal ini menunjukan bahwa terdapat
pengaruh signifikan antara variabel Harga
(X,) terhadap variabel Keputusan Pembelian
(Y). Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian terdahulu yang di lakukan oleh
(Lubis, 2015) dan (Saraswati, Pradhanawati,
& Hidayat, 2015) menyatakan bahwa secara
parsial ada pengaruh siginifikan Harga
terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Kepercayaan Konsumen ter-
hadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian pengaruh
antara variabel Kepercayaan Konsumen
(X,) terhadap Keputusan Pembelian (Y) di
peroleh ttabel 2,011 (data ttabel terlampir),
dan di peroleh nilai thitung 4,339 dengan
artian bahwa thitung > ttabel dengan nilai
signifikan 0,000 < 0,05 atau Nilai thitung
> ttabel sebesar 4,339 > 2,011. Dari hasil
tersebut dapat disimpulkan bahwa adanya
pengaruh  signifikan antara  variabel
Kepercayaan Konsumen (X2) terhadap
variabel Keputusan Pembelian (Y). Hasil
Penelitian ini sejalan dengan penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh (Aisa. B,
2021) yang berjudul Pengaruh Kepercayaan
Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian
Pada Produk Pakaian Secara Online (Studi
kasus pada mahasiswa Program Studi
Ekonomi Syariah Angkatan tahun 2017)
menunjukan bahwa Kepercayaan Konsumen
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada produk pakaian secara
online.

Pengaruh Harga dan Kepercayaan

Konsumen terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan kriteria pengujian uji F di atas
dapat diketahui bahwa nilai fhitung adalah
sebesar 47,092, sedangkan Ftabel sebesar
3,18 (data ftabel terlampir), dengan tingkat
signifikan 0.05. Berdasarkan hasil pengujian
uji F dengan nilai kurva tersebut di atas
dapat dipahami bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara variabel Harga (X))
dan Kepercayaan Konsumen (X,) terhadap
Keputusan Pembelian (Y). Hasil Penelitian
ini sejalan dengan penelitian terdahulu



Nur Aini Anisa dkk., Harga dan Kepercayaan Konsumen pada Keputusan Pembelian E-Commerce

yang dilakukan oleh Ramayani (2019) yang
berjudul Pengaruh Harga, Kepercayaan, Dan
Kualitas Informasi Terhadap Keputusan
Pembelian Di Situs Bukalapak (Studi kasus
pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Sumatera Utara yang
masih aktif kuliah) menunjukan bahwa
variabel Harga ,Kepercayaan Konsumen dan
Kualitas Informasi secara serempak atau
simultan berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian disitus online
Bukalapak.

SIMPULAN

Harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada e-commerce,
dibuktikan dengan hasil uji T pada hipotesis
Nilai Signifikansi sebesar 0,004 < 0,05
atau Nilai t sebesar 3,021 > 2,011 maka
terdapat pengaruh variabel Harga terhadap
variabel Keputusan Pembelian. Kepercayaan
Konsumen berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada online shop
Shopee, dibuktikan dengan hasil uji T
Nilai Signifikansi sebesar 0,000 < 0,05
atau Nilai t sebesar 4,339 > 2,011 maka
terdapat pengaruh variabel Kepercayaan
Konsumen terhadap variabel Keputusan
Pembelian. Harga dan Kepercayaan
Konsumen berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian e-commerce
dibuktikan dengan hasil uji F Nilai signifikan
0,000 < 0,05, maka dapat diartikan terdapat
pengaruh secarasignifikan atau Nilai Fhitung
= Ftabel ; yaitu 47,092 > 3,18 maka diartikan
terdapat pengaruh secara signifikan antara
variabel Harga dan Kepercayaan Konsumen
terhadap Keputusan Pembelian secara
simultan.
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