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ABSTRAK 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kepercayaan, 

kemudahaan, dan kualitas informasi terhadap keputusan pembelian secara online. Dan menganalisis 

factor yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian di Yombex shop.  

 Populasi pada penelitian ini adalah mahasiswa universitas kristen duta wacana yang pernah 

melakukan pembelian secara online pada akun instragram Yombex shop. Sampel yang diambil 

sebanyak 100 responden dengan menggunakan teknik penentuan sampling berdasarkan kebetulan, 

yaitu konsumen yang menggunakan jasa jual beli online pada Yombex shop. 

 Hasil penelitian berdasarkan analisis data statistik, indikator- indikator pada penelitian ini 

bersifat valid dan variabelnya bersifat reliabel. Hasil analisis selanjutnya membuktikan bahwa ketiga 

variabel yang digunakan dalam peneltian ini, variabel kualitas informasi menunjukan hasil yang 

paling dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian dengan koefisien regresi sebesar 0,627 di 

ikuti dengan variabel kepercayaan dengan koefisien regresi sebesar 0,031 dan variabel kemudahan 

dengan koefisien regresi sebesar  0,087. Hasil penelitian tersebut menunjukan bahwa hanya variabel 

kualitas informasi yang memiliki dampak positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

melalui uji F dan T. 

 Nilai Adjusted R Square sebesar 0,485, dapat disimpulkan bahwa variabel-variabel 

independen dalam penelitian ini mampu menerangkan 48,5% mengenai keputusan pembelian produk 

yombex di universitas Kristen duta wacana. Sedangkan sisanya 51,5% dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. 

 

 

 

Kata kunci : Keputusan Pembelian Produk Yombex shop .  
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ABSTRACT 

 This study aims to determine the influence of trust, easy of use, and information 

quality on online buying decisions of online shop (Yombex shop). 

 The population used in this study are student in Duta Wacana Christian University 

who have decided to by online shop on instagram Yombex shop. Samples taken are as many 

as 100 respondent by using the sample determination method based on coincidence, which 

are the customers using the online shop of Yombex shop. 

 According to the statistical data analysis, the outcome is that the indicators used in 

this study are valid and the variables are reliable analysis also prove that information 

qualityvariable indicate the most dominant result on influencing the buying decision with a 

regression coefficient of 0,623, followed by the trust variable with a regression coefficient of 

0,087. Those results indicate that just information quality variabel affect positively and 

significancely on the buying decisions while the trust variable and the easy of use variable 

affect negative and not significan on the buying decisions, throough the F-test and the T-test.  

 The Adjusted R-Square value of 0,485 indicate that 63,9% of the buying decision 

variations at Yombex shop, could be explained by those three independent variables, and the 

remaining 51,5% is explained by the other factors outside this study. 

 

Keywords : buying decisions product of Yombex shop. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah  

 Saat  ini teknologi jauh lebih canggih dan terus berkembang dibandingkan 

dengan beberapa tahun lalu. Perkembangan teknologi tersebut dapat dirasakan 

didalam berbagai bidang mulai dari elektronik, komunikasi, transportasi dan lainnya. 

Hal ini sangat mempengaruhi gaya hidup masyarakat, salah satu yang paling 

mencolok dari perkembangan teknologi adalah adanya internet yang mempengaruhi 

perilaku masyarakat sehingga masyarakat memiliki ketergantungan pada internet.  

 Internet (interconnection-networking), merupakan suatu sistem global dari 

seluruh jaringan komputer yang dihubungkan menggunakan standar Internet Protocol 

Suite (TCP/IP) untuk melayani miliaran pengguna di seluruh dunia. Dengan adanya 

internet ini tentu akan semakin memudahkan proses “globalisasi” di dunia. Melalui 

internet, kita banyak mengenal berbagai hal, mulai dari jejaring sosial, aplikasi, 

berita, video, foto hingga berbelanja melalui internet atau yang sering disebut dengan 

online shopping.  

 Online shopping adalah kegiatan jual beli atau perdagangan elektronik yang 

memungkinkan konsumen untuk dapat langsung membeli barang atau jasa dari 

penjual melalui media internet menggunakan sebuah web browser (en.wikipedia.org). 

Online shopping membuat kita semakin mudah berbelanja tanpa menghabiskan waktu 

dan tenaga. Kemudahan tersebut membuat online shopping semakin diminati.  

 Pada awalnya, online shop merupakan salah satu bentuk kegiatan jual, beli dan 

memasarkan produk jasa melalui sistem elektronik. Pembayaran dilakukan dengan 

sistem pembayaran yang telah ditentukan dan barang akan dikirimkan melalui jasa 
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pengiriman barang. Melalui online shop pembeli dapat melihat berbagai produk yang 

ditawarkan melalui web yang dipromosikan oleh penjual. Online shopping 

memungkinkan kedua pembeli dan penjual untuk tidak bertatap muka secara 

langsung, sehingga hal ini memungkinkan penjual memiliki kesempatan mendapatkan 

pembeli dari luar negeri.  

 Di awal tahun 2012 trend Online Shop tampaknya semakin meningkat, 

mungkin karena lebih praktis dan lebih nyaman. Karena barang yang dibeli akan 

dikirim melalui jasa pengiriman barang setelah melakukan pembayaran di online shop 

atas barang yang kita pesan melalui situs web yang telah disediakan para pedagang 

online shop tersebut. Perkembangan Online shop di Indonesia berkembang dengan 

pesat dan cepat. Beberapa tahun silam, trend Online Shop di Indonesia masih belum 

populer karena kebiasaan masyarakat Indonesia yang cenderung memiliki anggapan 

“ada uang, ada barang” layaknya berbelanja di swalayan atau di pasar tradisional. 

Kondisi jaringan internet yang kurang cepat juga merupakan salah satu kendala bagi 

sistem Online Shop di Indonesia. Kini Indonesia adalah salah satu negara yang trend 

dengan toko online atau online shop, hal ini dapat dilihat mulai bermunculan 

banyaknya toko online atau online shopping seperti Kaskus.co.id, Tokobagus.com, 

berniaga.com, Laku.com, tidak hanya itu bahkan di media social seperti facebook 

bahkan instagram dan masih banyak lagi, yang bisa ditemukan dengan mudah. 

 Yombex shop adalah salah satu usaha home industry yang menjual kaos 

bermotif atau khas papua yang didesain modern untuk kalangan anak muda yang 

menjualkan produknya di media social yaitu Instagram dimana pelanggan dapat 

membeli kaos tersebut tanpa harus berhadapan langsung. Yombex shop hanya 

terdapat di Yogyakarta, namun dengan memanfaatkan perkembangan teknologi saat 

ini Yombex shop mampu menjangkau pasar lebih luas. 
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 Surmawan (2003) mendefinisikan keputusan konsumen merupakan suatu 

keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif. 

Berdasarkan definisi diatas keputusan pembeli dijadikan sebagai variable dependen 

didalam penelitaian ini apakah konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian 

produk Yombex atau tidak. 

 Ada beberapa faktor yang menjadi pertimbangan terhadap keputusan 

pembelian produk secara online khususnya pada produk Yombex. Diantaranya adalah 

kepercayaan (trust), melakukan transaksi jual beli secara online memiliki kepastian 

dan informasi yang tidak simetris. Sebab itu sangat penting dalam membangun rasa 

saling percaya antara penjual dan pembeli ( Gefer, 2002 ) kepercayaan konsumen 

akan e-commerce merupakan salah satu faktor kunci melakukan kegiatan jual beli 

secara online Koufaris dan Hampton-Sosa (2004), kemudian kemudahan (ease of 

use), Davis et al. (1989) mendefinisikan perceived ease of use sebagai keyakinan akan 

kemudahan penggunaan, yaitu tingkat dimana user percaya bahwa teknologi tersebut 

dapat digunakan dengan mudah dan bebas dari masalah. Dan selanjutnya kualitas 

informasi (information quality), kualitas informasi didefinisikan sebagai persepsi 

pelanggan terhadap kualitas informasi tentang produk atau layanan disediakan oleh 

sebuah website (Park dan Kim, 2003, dalam Loo, 2011). Semakin berkualitas 

informasi yang diberikan kepada pembeli online, maka akan semakin tinggi minat 

pembeli online untuk membeli produk tersebut (Park, C.H dan Kim, Y.G., 2003 ). 

Dan factor-faktor tersebut yang akan dijadikan variable independen dari penelitian ini.    

1.6 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan  diatas maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah : 

a. Apakah pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian ? 
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b. Apakah pengaruh kemudahan terhadap keputusan pembelian ? 

c. Apakah pengaruh kualitas informasi terhadap keputusan pembelian ? 

d. Bagaimana Pengaruh Kepercayaan, Kemudahan, dan Kualitas Informasi 

Terhadap Keputusan Pembelian Secara Online ? 

1.7 Tujuan dan kegunaan penelitian  

1.3.1 Tujuan penelitian  

  Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah factor 

kepercayaan, kemudahan dan kualitas informasi dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen terhadap keputusan pembelian produk secara online. 

1.8 Manfaat penelitian 

a) Bagi Penulis  

 Penelitian ini berguna untuk memberikan informasi,      pengetahuan 

dan juga menambah wawasan penulis mengenai pengaruh keputusan 

pembelian produk secara online dengan studi kasus Yombex shop.  

b) Bagi Pembaca  

 Kegunaan dari penelitian ini bagi para pembaca adalah sebagai bahan 

masukan pengetahuan yang dapat berguna bagi siapa saja yang 

membacanya.  

c) Bagi perusahaan  

 Penelitan ini berguna sebagai bahan informasi bagi perusahaan agar 

lebih dapat memahami dan mengetahui keinginan konsumen sehingga 

kedepannya peusahaan dapat terus memberikan kepuasan pada konsumen. 
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1.9 Batasan penelitian  

 Adapun batasan dalam penelitian ini, peneliti melakukan penelitian dengan 

menyebarkan 100 koesioner di universitas Kristen dutawacana selama 1 bulan dengan 

frekuensi usia dan jenis kelamin. 
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BAB V  

PENUTUPAN 

 

 Bab ini akan menguraikan kesimpulan hipotesis dari analisis seperti yang diuraikan 

pada bab sebelumnya serta saran. Pada bagian pertama akan dijelaskan secara ringkas 

mengenai kesimpulan hasil hipotesis. Pada bagian berikutnya adalah saran teoritis dan saran 

praktis. Keterbatasan penelitian merupakan bagian khusus yang menjelaskan kendala-kendala 

yang membatasi penelitian ini 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan penelitian tentang pengaruh kepercayaan, kemudahan, kualitas 

informasi terhadap keputusan pembelian produk yombex di Universitas Kristen Duta 

Wacana terdapat  kesimpulan sebagai berikut. 

 Dari hasil regresi linear berganda dan uji t pada tabel 4.10 menunjukkan 

bahwa ke- tiga koefisien regresi tersebut hanya satu variabel bertanda positif dan 

signifikan. Dari model regresi tersebut dapat dijelaskan lebih lanjut yakni sebagai 

berikut: 

a. Berdasarkan pada hasil analisis regresi linier berganda yang telah dilakukan 

pada penelitian ini, didapat persamaan regresi sebagai berikut :  

  Y = 7,820 + 0,026 X1 + 0,116 X2 + 0,670 X3  

Hasil penelitian dari indeks jawaban responden pada tabel 4.4 menunjukkan 

bahwa variabel kepercayaan mempunyai nilai indeks sebesar 84,2 yang 

merupakan tingkatan skor tinggi dimana temuan penelitian atas persepsi 

responden menilai sebagian besar responden menyatakan bahwa variabel 

kepercayaan terjamin dengan baik. Variabel ini merupakan variabel dengan 

pengaruh paling besar ke tiga. Hal ini terlihat pada hasil analisis regresi linear 
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berganda sebesar 0,031 namun variabel kepercayaan (X1) ini tidak memiliki 

pengauh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai 

regresi 0,31 dan nilai t hitung. nilai t hitung = 0,408 dengan tingkat signifikansi 

0,684.  

b. Hasil penelitian dari indeks jawaban responden pada tabel 4.5 menunjukkan 

bahwa variabel kemudahan mempunyai nilai indeks sebesar 80,04 yang 

merupakan tingkatan skor tinggi dimana temuan penelitian atas persepsi 

responden menilai sebagian besar responden menyatakan bahwa yombex shop 

memiliki akses serta proses transaksi yang sangat mudah sehingga mendorong 

keputusan pembelian produk yombex. Variabel ini tidak memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian . Hal ini terlihat pada hasil analisis regresi linear 

berganda sebesar 0,087 dan nilai t hitung = 2,747 dengan tingkat signifikansi 

0,457.  

c. Hasil penelitian dari indeks jawaban responden pada tabel 4.6 menunjukkan 

bahwa variabel kualitas informasi memiliki Rata-rata indeks skor jawaban 

diperoleh sebesar 81,13 yang merupakan tingkatan skor tinggi dan kualitas 

informasi mempunyai pengaruh yang paling besar yakni terlihat pada hasil 

analisis regresi linear berganda sebesar 0,627 dimana temuan penelitian atas 

persepsi responden menilai sebagian besar responden menyatakan bahwa 

kualitas informasi dapat memenuhi kebutuhan pelanggan sehingga lebih 

mempengaruhi keputusan pembelian produk yombex di Universitas Kristen 

Duta Wacana. Variabel Kualitas Informasi (X3) memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai regresi 0, 627 dan 

nilai t hitung = 5,429 dengan tingkat signifikansi 0,000. 
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5.2 Saran 

 Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka diajukan 

saran-saran sebagai pelengkap terhadap hasil penelitian sebagai berikut : 

5.1.1 Saran Untuk Perusahaan 

1. Perusahaan mampu meningkatkan kualitas informasi yang lebih baik bagi 

konsumennya baik dari harga, produk baru, lokasi bahkan kegiatan 

kegiatan yang yang melibatkan perusahaan. Hal ini mampu meningkatkan 

brand serta kepercayaan konsumen. 

2. Yombex shop merupakan produk berupa kaos dengan segmen pasar anak 

muda. Agar mereka tetap loyal terhadap produk yombex, perusahaan perlu 

membuat desain yang menarik dan mengikuti trend saat ini karena anak 

muda mempunyai karakter yang ingin selalu mengikuti perkembangan 

jaman. Dengan desain produk yang “gaul” dan tak ketinggalan jaman, 

akan menciptakan loyalitas pelanggan pada produk yombex. 

3. Memaksimalkan Tingkat kepercayaan pada pelanggan dapat meningkatkan 

loyalitas pelanggan. Hal ini dikarenakan pelanggan telah mempunyai 

persepsi positif pada suatu produk dan mendorong mereka untuk 

melakukan pembelian ulang. Maka yombex harus memberikan kualitas 

terbaik pada produk dan pelayanan serta tetap menjaga citra yang baik di 

mata pelanggan. 

5.1.2 Saran Untuk Penelitian Mendatang 

1. Perlu dilakukan penelitian lebih lanjut terhadap faktor-faktor selain 

kepercayaan, kemudahan dan kualitas informasi terhadap keputusan 

pembelian produk yombex di Universitas Kristen Duta Wacana. Hal ini 

dikarenakan, dalam penelitian ini ke 3 variabel tersebut hanya mampu 
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menjelaskan 48,5% variasi keputusan pembelian. Penelitian ini belum 

memasukkan variabel atas aspek lain yang mungkin dapat mempengaruhi 

dan menyempurnakan hasil penelitian ini. Contohnya; kualitas produk, 

kualitas pelayanan, desain produk, serta harga. Hal ini dapat menjadi alat 

pembanding sekaligus melengkapi penelitian ini. 

2. Untuk penelitian yang akan datang disarankan untuk mencari ruang 

lingkup populasi yang berbeda dan lebih luas dari populasi dalam 

penelitian ini. dengan demikian penelitian lanjutan tersebut dapat semakin 

memberikan gambaran yang lebih spesifik mengenai pengaruh 

kepercayaan, kemudahan dan kualitas informasi terhadap keputusan 

pembelian. 

5.3 Keterbatasan Penelitian  

  Penelitian ini juga masih memiliki keterbatasan – keterbatasan. 

Dengan keterbatasan ini, diharapkan dapat dilakukan perbaikan untuk penelitian 

yang akan datang. Adapun keterbatasan dalam penelitian ini antara lain  

1. Jumlah responden belum bisa menggambarkan kondisi riil yang sesungguhnya. 

2. Tidak dapat melakukan wawancara secara langsung hal ini dikarenakan 

aktivitas beberapa responden yang cukup padat, dengan pertanyaan masing-

masing indikator sehingga tidak memungkinkan responden mlakukan 

wawancara, sehingga tidak peneliti tidak melakukan wawancara.  
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