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v 

 

MOTTO 

 

 

“Mengetahui saja tidak cukup, kita harus 

mengaplikasikannya. Kehendak saja tidak cukup, kita 

harus mewujudkannya dalam aksi.”  

-Leonardo da Vinci - 

 

“Tidak ada kesia-siaan yang menguras tubuh kecuali 

kekhawatiran, dan orang yang punya keyakinan pada 

Tuhan seharusnya merasa malu kalau masih 

mengkhawatirkan sesuatu.” 

- Adolf Hitler - 

 

“Kebaikan dalam tindakan terletak dalam 

menyelesaikannya hingga akhir.” 

- Gengish Khan - 
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ANALISIS KEPERCAYAAN KONSUMEN TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN ONLINE PADA WEBSITE BISNIS 

OKESHOP 

 

ABSTRAK 

 

Kebutuhan konsumen akan teknologi dalam berkomunikasi semakin 

meningkat, melihat hal tersebut penulis tertarik untuk meneliti perilaku 

konsumen dalam hal kepercayaan pada transaksi bisnis gadget untuk 

berkomunikasi. Tidak hanya transaksi yang terjadi pada fisik semata, namun 

lebih kepada transaksi yang bersifat online. Hal tersebut di karenakan tidak ada 

kontak yang terjadi secara fisik, namun hanya dengan rasa saling percaya antara 

kedua belah pihak. Dalam penelitian ini penulis memilih website bisnis online 

Okeshop sebagai objek penelitian. Penulis menggunakan beberapa variable 

untuk dapat mengukur rasa percaya konsumen. variabel-variabel tersebut 

antaralain Ability, Benevolence, dan Integrity yang memperngaruhi rasa 

percaya konsumen. penulis menggunakan data primer yang di dapatkan 

berdasarkan kuesioner yang telah disebar kepada 100 orang responden yang 

telah menggunakan layanan transaksi online dari websitre bisnis Okeshop di 

seluruh Indonesia. Kuesioner tersebut berisikan profil responden dan 19 

pernyataan yang mencakup empat variabel. Dengan kuesioner tersebut 

didapatkan bahwa satu dari tiga variabel tidaklah berpengaruh signifikan pada 

rasa percaya konsumen, yaitu Ability. Kesimpulan dalam penelitian ini, bahwa 

Benevolence dan Integrity mempengaruhi rasa percaya konsumen. 

 

Kata kunci: kepeercayaan konsumen,ability (kemampuan), benevolence 

(kebajikan), integrity (integritas),  regresi linear berganda. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar belakang masalah 

Dewasa ini persaingan usaha semakin lama semakin ketat, akibat 

banyaknya pesaing atau kompetitor yang dalam berbisnis, hal ini 

mengakibatkan tidak sedikit perusahaan yang gulung tikar. Saat ini ada 

banyak aspek penentu sukses perusahaan salah satunya yaitu dengan 

pemanfaatan teknologi yang kian berkembang. Penerapan teknologi pada 

sebuah usaha haruslah tepat guna, yang artinya sesuai dengan harapan 

perusahaan, teknologi dapat membantu perusahaan dalam berkembang 

namun dapat juga menjadi batu sandungan, seperti borosnya modal dalam 

kita menerapkan teknologi tersebut, kemudian tidak tercapainya 

keefisienan dalam pemanfaatan teknologi. Teknologi yang saat ini sedang 

marak berkembang di masyarakat adalah internet, yang dapat di katakan 

mencakup hampir semua kalangan. 

Internet merupakan salah satu teknologi informasi yang terus 

berkembang dan banyak dimanfaatkan untuk berbagai kebutuhan manusia 

hingga saat ini. Salah satu manfaat dari perkembangan teknologi internet 

dalam konteks bisnis global yang berkembang saat ini diantaranya adalah 

penerapan internet sebagai media komunikasi pemasaran dan transaksi 
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perdagangan atau yang sering disebut e-commerce. Mudahnya 

memasarkan produk melalui internet, serta banyaknya manfaat yang 

diberikan internet seperti, jangkauan pasar yang sangat luas bahkan lintas 

negara, biaya yang relatif rendah, dan memungkinkannya komunikasi 

yang lebih dekat dan intens dengan konsumen, sangat membantu pelaku 

bisnis untuk dapat meningkatkan penjualan mereka. Namun semua hal 

tersebut dapat dengan mudah terlaksana apabila telah mendapatkan 

kepercayaan konsumen. 

Kepercayaan konsumen merupakan salah satu faktor kunci dalam 

terjadinya kata sepakat yang berarti konsumen melakukan transaksi 

pembelian. Hal tersebut tentu dapat dengan mudah di kelola pada saat 

bertatap muka langsung dengan meyakinkan konsumen. Namun hal 

tersebut tidak mudah dengan perantara internet sebagai media kita 

menawarkan dan menjual barang. Dengan banyaknya penipuan yang 

beredar di internet, kurangnya informasi mengenai produk, tidak adanya 

gambar nyata produk, dan lain-lain hal, tersebut tentunya akan 

mempersulit dalam mencapai kata sepakat dengan konsumen, dalam hal 

ini, reputasi perusahaan juga ikut di pertaruhkan. 

Oleh karena itu penulis tertarik untuk mengukur dan menganalisis 

terbentuknya rasa kepercayaan konsumen sebagai salah satu faktor yang 

mempengaruhi kegiatan transaksi online.  
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1.2 Rumusan masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka perumusan masalah yang 

dapat dirumuskan adalah :  

1. Apakah kemampuan perusahaan dalam mengelola website bisnis 

mempengaruhi kepercayaan pada website bisnis Okeshop? 

2. Apakah kebaikan perusahaan dalam menyediakan website bisnis 

mempengaruhi kepercayaan pada website bisnis Okeshop? 

3. Apakah integritas perusahaan mempengaruhi kepercayaan pada 

website bisnis Okeshop? 

4. Apakah kecinderungan konsumen untuk percaya mempengaruhi 

kepercayaan pada website bisnis Okeshop? 

1.3 Batasan masalah 

 Batasan masalah bertujuan agar masalah yang ingin diteliti tidak terlalu 

luas. Adapun batasan masalah tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Objek yang diteliti adalah website bisnis Okeshop. 

2. Responden penelitian adalah konsumen yang sudah pernah membeli 

telepon seluler melalui website bisnis Okeshop. 

3. Jumlah responden yang diteliti adalah 100 orang  

4. Variable yang diteliti adalah 

a. Ability, yaitu kemampuan perusahaan dalam hal membangun 

website bisnis yang menarik di mata konsumen. 
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b. Benevolence,  yaitu kebajikan perusahaan, dalam hal ini adalah 

niat baik yang di tunjukan perusahaan kepada konsumen, tidak 

hanya mengambil keuntungan semata. 

c. Integrity, yaitu integritas perusahaan dalam berhubungan dengan 

konsumen melalui website bisnis. 

d. Trust, yaitu kepercayaan konsumen, seberapa besar kepercayaan 

konsumen terhadap suatu perusahaan melalui website bisnis. 

1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah 

1. Untuk mengetahui apakah kemampuan perusahaan dalam mengelola 

website bisnis mempengaruhi kepercayaan pada website bisnis 

Okeshop. 

2. Untuk mengetahui apakah kebaikan perusahaan dalam menyediakan 

website bisnis mempengaruhi kepercayaan pada website bisnis 

Okeshop. 

3. Untuk mengetahui apakah integritas perusahaan mempengaruhi 

kepercayaan pada website bisnis Okeshop. 

4. Untuk mengetahui apakah kecinderungan konsumen untuk percaya 

mempengaruhi kepercayaan pada website bisnis Okeshop. 

1.5 Manfaat penelitian 

 Adapun yang penulis inginkan, penelitian ini dapat berguna bagi: 

1. Perusahaan  
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Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan sebagai 

bahan pertimbangan untuk mengambil keputusan dalam menentukan 

strategi bisnis online kedepan.  

2. Peneliti  

Peneliti dapat menerapkan teori-teori dalam perkuliahan, pada kondisi 

pasar yang sesungguhnya. 

3. Para Pembaca 

a. Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi para pembaca, 

menjadi sebuah bahan refrensi pada saat mulai menjadikan sebuah 

website bisnis. 

b. Informasi bagi para peneliti yang meneliti hal yang sama, sebagai 

acuan. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan kajian yang telah dilakukan berkaitan 

dengan Analisis Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Online Pada Website Bisnis Okeshop maka dapat ditarik kesimpulan : 

1. Dari data profil responden, maka berdasarkan hasil pengolahan data dari 100 

responden, berdasarkan gender yang paling dominan adalah jenis kelamin 

laki-laki sebesar 67%,, berdasarkan pekerjaan yang paling dominan adalah 

Pelajar atau Mahasiswa sebesar 58%, berdasarkan pendidikan yang paling 

dominan adalah SMA sebesar 76%, berdasarkan pengeluaran yang paling 

dominan adalah > Rp 3.000.000 sebesar 51%, berdasarkan intensitas yang 

paling dominan adalah 1-2 kali sebesar 53%, dan merk yang paling di minati 

adalah Samsung dengan prosentase sebesar 28%. 

2. Dari hasil analisis menunjukkan bahwa variable benevolence dan integrity 

berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel kepercayaan 

konsumen terhadap website bisnis Okeshop. Artinya konsumen percaya 

dengan melakukan pertimbangan berdasarkan faktor niat baik (benevolence) 

dan integritas (integrity).  
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5.2 Keterbatasan 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan : 

1. Berdasarkan pertimbangan waktu, tenaga dan biaya sehingga kajian terhadap 

objek terlalu sempit dengan jumlah sampel yang terbatas 

2. Penelitian ini terbatas hanya pada ability, benevolence, dan integrity, tentunya  

belum mampu menjawab semua aspek dari kepercayaan konsumen. 

3. Dasar teori yang digunakan sebagai landasan oleh peneliti dianggap masih 

belum cukup untuk menjelaskan topik penelitian. Maka sebaiknya untuk 

penelitian mendatang diharapkan mampu memperluas wawasan dan dasar teori 

yang digunakan dengan sumber-sumber yang lebih variatif 

5.3 Saran 

Dari simpulan di atas, maka penulis ingin menyampaikan beberapa saran : 

1. Dalam hal ability atau kemampuan dalam kompetensi dan karakteristik 

penjual/organisasi dalam mempengaruhi dan mengotorisasi wilayah yang 

spesifik. Menurut konsumen memiliki atribut yang kurang. Pihak PT 

Trikomsel Oke Tbk harus terus meningkatkan layanan terutama dalam hal 

ketersediaan barang, di karenakan banyaknya menampilkan produk namun 

bertuliskan stok kosong. 
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2. Dalam hal faktor Benevolence atau niat baik yang di tunjukan oleh perusahaan, 

dengan adanya pemberian perhatian terhadap konsumen, tidak semata-mata 

mengejar profit. Seperti pemberian kabar mengenai ketersediaan barang, 

pemberian kabar jika adanya suatu kendala atau masalah dalam pengiriman, 

hal tersebut berpengaruh secara signifikan terhadap kepercayaan konsumen.  

3. Dalam hal faktor integrity atau integritas perusahaan, menurut konsumen 

cukup memuaskan dengan pemberian informasi produk sesuai dengan fakta, 

dan mengenai kualitas produk yang baik, hingga tertanganinya aduan 

konsumen dengan baik. 

4. Bagi penelitian selanjutnya dihimbau untuk mempertimbangkan atau 

menambah variabel lain, yang mempengaruhi Kepercayaan Konsumen. Karena 

pada penelitian ini semua variabel hanya mempengaruhi kepuasan pembelian 

sebesar 55,3%  

5. Pada penelitian mendatang, sebaiknya dilakukan penambahan jumlah sampel, 

sehingga variabel-variabel yang diteliti akan lebih valid.  

6. Untuk penelitian mendatang diharapkan mampu menambah atribut penelitian 

secara lebih mendalam. 
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