BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Diskripsi Obyek Penelitian

Dalam hal sederhana, tidak ada gunanya memiliki produk online yang sangat
baik jika jenis konsumen yang akan membelinya tampaknya tidak suka akan online
(Jusoh dan Ling, 2012). Online marketing adalah segala usaha yang dilakukan untuk
melakukan pemasaran suatu produk atau jasa melalui atau menggunakan media
internet. Internet yang merupakan salah satu penemuan mutakhir era globalisasi di
bidang teknologi informasi sangat menguntungkan semua manusia di seluruh dunia
untuk berbagi informasi dan berkomunikasi, termasuk berbagi informasi produk / jasa
yang dijual. Online Marketing berada di dalam sub isi promosi, di mana dalam
mempromosikan suatu produk atau jasa, produsen mengawali kegiatannya dengan
membangun berbagai saluran informasi, dan persuasi untuk menjual, serta
memperkenalkan suatu gagasan dari suatu produk yang ingin dipasarkan (Michael
Ray dalam Morissan, 2008). Hal ini mengubah perilaku konsumen, dan membentuk
jejaring sosial baru yang membentuk entrepreneurship baru. Terdapaat beberapa

jenis/macam online marketing salah satunya melalui jejaring sosial facebook.

Facebook diluncurkan pertama kali pada tanggal 4 Februari 2004 oleh Mark
Zuckerberg, seorang programer komputer yang handal di Universitas Harvard. Pada

awalnya, Facebook bernama The Facebook. Awalnya facebook hanya menampilkan
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profil dan daftar pertemanan serta mengenai pembagian informasi pribadi yang detail
antar anggota-angota pertemanannya. Pertengahan 2006 facebook menciptakan
facebook Notes fitur baru ini merupakan fitur blogging yang memungkinkan
pengguna memberikan tagging, memasukkan gambar, dan fitur-fitur lainnya. Selain
itu, pengguna bisa mengimpor blog dari situs Xanga, LiveJournal, Blogger, dan situs
blogging lainnya. Berkat fitur baru tersebut, pembaca bisa memberikan komentar
terhadap tulisan yang dimuat pengguna Facebook. Fitur ini dimanfaatkan oleh
pemilik akun facebook yang ingin berbisnis. Pemilik akun online shop pada facebook
dapat dengan mudah untuk mempromosikan barang yang di jual, hanya dengan
upload foto dan menandai foto tersebut ke semua friend list secara random. Setelah
itu, tidak lupa mereka mencantumkan harga, bahan dasar, kualitas dari barang yang
dijual serta bagaimana cara pemesanan dan pembayarannya. Pemilik akun online
shop pada facebook tidak pernah melewatkan untuk menampilkan bukti-bukti yang
medukung kebenaran serta keberadaan online shop miliknya sehingga secara
langsung dapat meningkatkan kepercayaan konsumen online untuk melakukan
transaksi. Hal ini menjadikan berbelanja online melalui facebook dianggap sudah
cukup efisien, mereka tidak perlu keluar dari rumah jika ingin membeli barang yang

diinginkan.
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4.2 Diskripsi Responden

Berdasarkan hasil penelitian kepada 100 orang responden melalui kuesioner

yang disebarkan terlah di dapat gambaran karakteristik responden dalam tabel 4.1

berikut ini :

Tabel 4.1 karakteristik responden

Umur Frekuensi Persen

18-24 72 7,2

25-38 15 1,5

39-45 10 1,0

>45 3 0,3
Total 100 100,0

Jenis kelamin

Pria 28 28,0

Wanita 72 72,0
Total 100 100,0

Uang Saku

Rp 150.000-Rp 250.000 0 0,0

Rp 500.00-Rp 1.000.000 67 67,0
Rp 1.000.000-Rp2.000.000 29 29,0

» Rp 2.000.000 4 4.0
Total 100 100.0

Lama menjadi konsumen online
3-6 bulan 42 42.0

41



Tabel 4.1 karakteristik responden

>6 bulan 20 20.0

1 tahun 27 15.7

> 1 tahun 11 16.0
Total 100 100,0

Pembelian

Rp 250-500 ribu 52 26.3
<Rp1lijt 25 27.3
>Rp 1,5 jt 15 247
>Rp 2 jt 8 53
Total 100 100.0

Sumber : Hasil penelitian 2013

Berdasarkan Tabel 4.1 Karakteristik responden dilihat dari usia saat ini usia
18-24 tahun berjumlah 72 orang (72%) lebih banyak berminat berbelanja online
melalui facebook. Hal ini dikarenakan pada usia ini orang-orang sangat
memperhatikan produk-produk yang mengikuti arus zaman (trend). Jika dilihat dari
karakteristik jenis kelamin, jumlah responden berjenis kelamin laki-laki 28 dan
perempuan 72 responden. Hal ini menunjukan bahwa wanita lebih berminat membeli
produk-produk online karena mayoritas produk yang ditawarkan dalam bisnis online
adalah bidang fashion yang sangat digemari perempuan. Karakteristik responden
dilihat dari karakteristik uang yang dimiliki, hasil yang diperoleh adalah responden
dengan uang saku sebesar Rp 500.000- Rp 1.000.000 dengan persentase 67,0%. Hal

ini menunjukkan bahwa karakteristik responden dengan uang saku Rp 500.000-Rp
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1.000.000 mendominasi dibandingkan dengan karakteristik responden uang saku
yang lain. Jika dilihat dari karakteristik lamanya menjadi konsumen online dan
pembelian yang dilakukan, dalam karakteristik ini ternyata didominasi oleh orang
yang selama 3-6 bulan telah berbelanja online dengan persentase sebesar 42% dan
pembelian sebesar Rp 250.000-Rp 500.000 dengan jumlah nilai persentase 52%. Dari
hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa responden mayoritas melakukan pembelian

online kisaran Rp 250.000-Rp 500.000 dan dalam jangka waktu 3-6bulan.

4.3 Daftar Pertanyaan Yang Berhubungan Dengan Variabel Penelitian
4.3.1 Persepsi Responden Terhadap Variabel kualitas produk

Tabel 4.3.1 Pertanyaan kualitas produk

Pernyataan SS S N TS | STS | MEAN
Produk online yang tersedia bermacam-macam 15| 55 20 9 1 3,7400
jenis (Xal)

Produk online yang ada mengikuti trend ter-update | 32 | 37 29 1 1| 3,9800
(Xa2)

Saya puas dengan kualitas produk yang dijual 20| 37 27 14 2 3,5900
secara online (Xa3)

Produk online dikemas semenarik mungkin (Xa4) 0| 22 52 24 2 2,9400

Merek yang digunakan pada produk online sesuai 9| 24 39 28 0| 3,1400
dengan yang saya perkirakan (Xa5)

Total mean 3,4780

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden yang tercantum pada
tabel 4.3.1 diketahui bahwa nilai mean indikator kualitas produk diatas 3.41 dapat
diartikan bahwa rata-rata responden memberikan tanggapan bahwa indicator kualitas

produk (tinggi) untuk mempengaruhi minat beli konsumen online di Fakultas
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Ekonomi Universitas Bengkulu. Selanjutnya dari distribusi frekuensi juga diketahui
bahwa nilai rata-rata tertinggi sebesar 3,9800 terletak pertanyaan ke 2. Hal ini berarti
hampir semua responden menganggap bahwa produk yang dijual secara online
mengikuti trend ter-update. Sedangkan nilai rata-rata terendah adalah 2,9400
berkaitan dengan kemasan produk . Hal ini berarti bahwa sebagian besar responden
menganggap bahwa produk-produk online merupakan produk yang tidak pernah

melewatkan trend yang sedang marak dimasyarakat.

4.3.2 Persepsi Responden Terhadap Variabel Kepercayaan konsumen

Tabel 4.3.2 Kepercayaan Konsumen Online

Pernyataan SS| S| N | T |STS | MEA
S N
Penjual menjamin keamanan dalam bertransaksi (Xb1) 17 |60 | 17 | 3 3 3,8500

Penjual memberikan jaminan kompensasi apabila terjadi | 9 | 68 | 13 | 8 2 3,7400
kerusakan pada produk online yang dibeli (Xb2)

Penjual memberikan informasi produk secara lengkap dan | 19 |44 | 29 | 8 0 3,7400
apa adanya (Xb3)

Penjual tidak mempublikasikan jumlah transaksi yang saya | 0 | 21 | 51 | 24 4 2,8900
lakukan (Xb4)

Total mean 3,5550

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden yang tercantum pada
tabel 4.3.2 diketahui bahwa nilai mean indikator kepercayaan konsumen sebesar
3,5550 dapat diartikan bahwa rata-rata responden memberikan tanggapan bahwa
indikator kepercayaan konsumen adalah tinggi dalam mempengaruhi minat beli
konsumen online di Fakultas Ekonomi Universitas Bengkulu. Dari distribusi

frekuensi juga diketahui bahwa nilai rata-rata tertinggi sebesar 3,8500 terletak pada
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pertanyaan 1. Hal ini berarti hampir semua responden menganggap setuju bahwa
penjual menjamin keamanan dalam bertransaksi online. Selanjutnya rata-rata
terendah terdapat pada pertanyan 4, sebagian responden menganggap
mempublikasikan besarnya teransaksi yang dilakukan tidak terlalu mempengaruhi

minat beli konsumen online di Fakultas Ekonomi Universitas Bengkulu

4.3.3 Persepsi Responden Terhadap Variabel Pengetahuan Terhadap Media
Sosial Internet

Tabel 4.3.3 Pengetahuan Terhadap Media Sosial Internet

Pernyataan SS S N TS STS | MEAN
Saya telah mempunyai fasilitas akun facebook | 22 | 42 13 19 4 3,5900
(Xc1)
Saya telah mampu menguasai penggunaan 21 | 47 28 2 2 3,8300
internet terutama jejaring sosial facebook
(Xc2)
Saya sering belanja online (Xc3) 31 | 27 38 3 1 3,8400
Kualitas jejaring sosial facebook mendukung 30 |37 28 3 2 3,9000
sebagai sarana berbisnis online (Xc4)
Total mean 3,7900

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden yang tercantum pada
tabel 4.3.3 diketahui bahwa nilai mean pengetahuan terhadap media sosial internet
sebesar 3,7900 dapat diartikan bahwa rata-rata responden memberikan tanggapan
bahwa indikator pengetahuan tentang media sosial internet “tinggi” mempengaruhi
minat beli konsumen online di Fakultas Ekonomi Universitas Bengkulu. Selanjutnya

dari distribusi frekuensi juga diketahui bahwa nilai rata-rata tertinggi sebesar 3,9000
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terletak pada kualitas facebook. Hal ini berarti responden menganggap kualitas
facebook dapat mempengaruhi minat beli konsumen online di Fakultas Ekonomi
Universitas Bengkulu. Sedangkan nilai rata-rata terendah adalah 3.5900 berkaitan
pada kepemilikan akun facebook. Hal ini berarti bahwa sebagian besar responden
menganggap bahwa mereka tetap dapat melakukan transaksi jual-beli online di
facebook dengan memakai akun facebook orang lain , dalam artian ada persetujuan

lebih dulu dengan pemilik akun facebook yang digunakan.

4.3.4 Persepsi Responden Terhadap Variabel Minat Beli Konsmen online

Tabel 4.3.4 Minat Beli konsumen online

Pernyataan SS S N TS STS | MEAN
Saya berminat membeli produk secara | 34 54 6 5 1 4,1500
online

Saya berminat membeli produk online | 13 56 20 11 0 3,7100

karena referensi dari orang lain

Saya berminat membeli produk yang | 19 32 30 15 4 3,4700
berbeda dengan milik orang lain

Saya berminat membeli produk online | 11 28 38 20 3 3,2400
karena sering searching di internet

Total mean 3,6425

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden yang tercantum pada
tabel 4.3.4 diketahui bahwa nilai mean minat beli konsumen online sebesar 3,6425
dapat diartikan bahwa rata-rata responden memberikan tanggapan bahwa variabel
minat beli konsumen online di Fakultas Ekonomi UNIB adalah tinggi. Selanjutnya

dari distribusi frekuensi juga diketahui bahwa nilai rata-rata tertinggi sebesar 4,1500
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terletak pada Kesadaran akan kebutuhan sehingga anda mengunakan produk produk

online . Sedangkan nilai rata-rata terendah adalah 3,2400 karena minat beli tidak

hanya dikarenakan keseringan searching di internet bisa saja ketidak sengajaan

melihat iklan produk saat beraktivitas menggunakan akun facebook

4.4 Uji Reabilitas

Tabel 4.4 Uji reabilitas

Indikator Cronbach's Alpha if Item Deleted
xal .865
Xa2 .849
xa3 .850
Xa4 .858
xad .862
xbl .862
xb2 .870
xb3 .858
Xba .861
Xcl .854
Xc2 .861
Xc3 .849
Xc4 .851
Y1 .864
Y2 .865
Y3 .856
Y4 .867
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SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik
CronbachAlpha (a) dan nilai alpha harus > 0,6 (Ghozali, 2009). Berdasarkan teori
dan  pengukuran reliabilitas data pada tabel 4.4, dapat disimpulkan bahwa nilai
reliabilitas semua variable diatas 0,6 maka reabilitas ke empat variable dapat

diterima.

4.5 Uji Validitas

Tabel 4.5. Uji Validitas
KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .810

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 845.732
Df 136
Sig. .000

Indikator Anti-image Correlation Validitas

xal .833 Valid

xa2 .895 Valid

xa3 .740 Valid

Xa4 714 Valid

xad 702 Valid

xbl 823 Valid

xb2 .686 Valid

xb3 .760 Valid
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Lanjutan tabel 4.5. Uji Validitas

Xb4 .899 Valid
Xcl 944 Valid
Xc2 .837 Valid
Xc3 .908 Valid
Xc4 .842 Valid
Y1 .800 Valid
Y2 746 Valid
Y3 757 Valid
Y4 .820 Valid

a. Measures of Sampling Adequacy(MSA)

Berdasarkan terlihat bahwa rata-rata indikator yang masuk dalam pengujian
validitas mendapatkan hasil nilai dari tabel 4.5 adalah diatas atau >=0,5. Maka
ditarik kesimpulan bahwa semua indikator yang masuk kedalam pengujian validitas
terbilang valid dan mampu mengungkapkan sesuatu yang akan di ukur dalam

penelitian ini.

4.6 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan dalam penelitian ini dengan tujuan
untuk membuktikan hipotesis mengenai pengaruh indikator kualitas produk,
kepercayaan konsumen dan pengetahuan tentang media sosial internet terhadap minat
beli konsumen online. Perhitungan statistik dalam analisis regresi linier sederhana

yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan bantuan program
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komputer SPSS. Hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS

selengkapnya ada pada lampiran dan selanjutnya dijelaskan pada Tabel 4.6 berikut

ini:
Unstandardized F R?
Standardized
Coefficients Coefficients
Model B |Std. Error Beta T Sig. Sig
1 |(Constant) 946 .280 3.383 .001| 44.615| .000| .569
KualitasProduk .693 .089 720 7.742 .000
KepercayaanKonsumen| .085 .091 .078 .936 351
PengetahuanTtgMS -.008 .069 -.009| -.110 913

a. Dependent Variable: minatBeliKonsOnline

Dari Tabel 4.6 maka dibuat persamaan Regresi Linear Berganda sebagai

berikut :

Y =0,946 + 0.693X;+0,085X>-0,008X3

Pernyataan diatas mempunyai makna sebagai berikut :

a. Koefisien konstanta sebesar 0,946 dan bertanda positif menandakan bahwa

yang dihitung dengan

persamaan

regresi

lebih  besar

dari

yang

diharapkan.konstanta tersebut menyebutkan bahwa apabila variabel dianggap

tetap atau nol, maka konstanta akan menaikan minat beli konsumen online

sebesar 0,946
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b. Berdasarkan perhitungan pada tabel, diperoleh nilai kualitas produk(x;) = .693,
(t) = 7,742, dan tingkat signifikansi sebesar 0,00 yang lebih kecil dari 0,05
artinya kualitas produk berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen
online dan signifikan , hal ini menunjukkan semakin baik kualitas produk
maka semakin tinggi minat beli konsumen untuk melakukan pembelian
produk online.

c. Berdasarkan perhitungan pada tabel, diperoleh nilai kepercayaan konsumen
(x2) = .085, (t) = .936, dan tingkat signifikansi sebesar .351 yang lebih besar
dari 0,05 artinya kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap minat beli
konsumen online tetapi tidak signifikan .

d. Berdasarkan perhitungan pada tabel, diperoleh nilai pengetahuan tentang
media sosial internet (x3) = -.008, (t) = -.110, dan tingkat signifikansi sebesar
913 yang lebih besar dari 0,05 artinya pengetahuan tentang media sosial
internet berpengaruh negatif terhadap minat beli konsumen online dan tidak
signifikan.

e. Hasil perhitungan regresi dapat diketahui bahwa koefisien determinasi (adjuted
R ?) yang diperoleh sebesar .569. Hal ini berarti minat beli konsumen online
dipengaruhi sebesar 56,9% oleh kualitas produk (Xi), kepercayaan konsumen
(x2), pengetahuan tentang media internet (xs), sedangkan sisanya 43,1% di
pengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak termasuk dalam model

penelitian.
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4.7 Pengujian Secara Bersama-Sama (Simultan)

Pengujian regresi secara simultan dilakukan dengan menggunakan uji f.
Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan tingkat signifikansi 5%. Hasil
pengujian uji f yang menguji pengaruh secara bersama-sama yang memiliki estimasi f
sebesar 44.615 dengan signifikansi 0,000. Hal ini mengindikasikan bahwa kualitas
produk, kepercayaan konsumen dan pengetahuan tentang media sosial internet secara
bersama-sama mempunyai pengaruh positif terhadap terhadap minat beli konsumen
online. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan perhitungan analisis regresi
sederhana pada tabel diperloleh signifikansi sebesar 0.000 karena nilai signifikansi
kurang dari 005 maka Hy ditolak dan H; diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa

variabel secara bersama-sama berpengaruh terhadap minat beli konsumen online.

4.8 Pembahasan

Online marketing merupakan cara pemasaran pada sebuah perusahaan yang
menjadi andalan pada saat ini. Hampir sebagian besar perusahaan memanfaatkan
keunggulan dan kemudahaan-kemudahan yang ditawarkan oleh media sosial internet
yang jangkauannya sangat luas. Dalam penelitian ini terdapat tiga variabel bebas
yaitu Kualitas Produk, Kepercayaan Konsumen, dan Pengetahuan Tentang Media
Sosial Internet yang mempengaruhi variabel terikat yaitu Minat Beli Konsumen
Online. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui apakah ketiga variabel tersebut

memeiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen online dengan objek penelitian

52



yaitu mahasiswa/mahasiswii fakultas ekonomi manajemen UNIB yang pernah

melakukan pembelian produk secara online melalui facebook.

Berdasarkan hasil pengolahan data, diperoleh bahwa ketiga variabel yaitu
kualitas produk, kepercayaan konsumen dan pengetahuan tentang media sosial
internet mempunyai pengaruh terhadap minat beli konsumen online melalui facebook
di Fakultas Ekonomi Universitas Bengkulu. Karakteristik responden berdasarkan
demografi yang merupakan gambaran umum mengenai kepribadian responden
menunjukan bahwa perempuan lebih berminat membeli produk-produk online dari
pada laki-laki, hal ini bisa saja terjadi karena sebagi an besar dari produk yang di jual
online adalah produk-produk fashion wanita seperti sepatu, pakaian dan peralatan
wanita lainnya. Umur responden saat ini adalah 18-24 tahun dengan uang saku
sebesar Rp 500.000- Rp 1.000.000 merupakan jumlah responden terbanyak atau yang

paling dominan berniat melakukan belanja online melalui facebook.

Hasil Pengujian hipotesis | menunjukan adanya pengaruh yang signifikan
pada variabel kualitas produk terhadap minat beli konsumen online. Berdasarkan
Hasil nilai rata-rata untuk variabel kualitas produk sebesar 3,48 yang berarti bahwa
tingkat pengaruh kualitas produk terhadap minat beli konsumen online adalah tinggi.
Berdasarkan hasil analisis regresi berganda diperoleh hasil sebesar .693 ,(t)= 7,742
dan tingkat signifikansi sebesar .000 yang lebih kecil dari 0,05 yang artinya kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen online. Hal

ini berarti menjelaskan bahwa semakin baik kualitas produk yang dirasakan oleh
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konsumen seperti yang berkaitan dengan kualitas , pilihan yang ada, gaya, kemasan
dan merk maka semakin tinggi minat beli konsumen online terhadap produk tersebut.
Hasil penelitian ini nyaris sama dengan penelitian sebelumnya dimana variabel
kualitas produk merupakan variable tambahan dan pembeda dari penelitian yang
dilakukan Harel (2008), minat beli konsumen tidak serta-merta dipengaruhi oleh
unsur gaya hidup, akan tetapi kualitas produk memiliki peranan yang penting dalam
mempengaruhi minat beli. Hal ini didukung oleh teori Sciffman dan Kanuk (2007)
yang menyatakan bahwa evaluasi konsumen terhadap kualitas produk dapat
membantu dalam mempertimbangkan produk mana yang akan dibeli.

Pengujian hipotesis 2 menunjukan adanya pengaruh pada variabel
kepercayaan konsumen terhadap minat beli konsumen online. Jika dilihat dari hasil
nilai rata-rata untuk variabel kepercayaan sebesar 3,55 yang berarti bahwa tingkat
pengaruh kepercayaan konsumen terhadap minat beli konsumen online adalah tinggi.
Berdasarkan hasil analisis linear berganda sebesar .085 ()=.936 dan tingkat
signifikansi sebesar .351 yang berarti variabel kepercayaan konsumen mempengaruhi
minat beli konsumen online akan tetapi pengaruh tersebut tidak signifikan. Ini artinya
kepercayaan konsumen memiliki peran dalam mempengaruhi minat beli konsumen
dalam membeli produk melalui Media Sosial Internet atau sering dikenal pembelian
online terutama dalam lingkup keamanan saat bertransaksi online, akan tetapi
pengaruh dari variabel kepercayaan konsumen ini tidak terlalu signifikan. Karena

seseorang terkadang melakukan transaksi pembelian online karena tergiur dengan
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kemudahan-kemudahan yang ditwarkan dalam proses pembelian produk tersebut
seperti konsumen dapat menghemat waktu dan biaya dalam hal menempuh perjalanan
untuk sampai ke took produk tersebut, katalog online juga menyediakan pilihan
produk yang lengkap dan beragam. Penemuan ini menghasilkan temuan yang bebeda
dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Mcknight et al (2008) melakukan
penelitian mengenai pengaruh kepercayaan terhadap niat untuk bertransaksi secara
online. Penilitian tersebut menunjukan bahwa kepercayaan berpengaruh secara
signifikan terhadap niat untuk bertransaksi secara online.

Pengujian hipotesis 3 menunjukan adanya pengaruh pada variabel
pengetahuan tentang media sosial internet terhadap minat beli konsumen online. Jika
dilihat dari nilai rata-rata yang diperoleh untuk variabel pengetahuan tentang media
sosial internet adalah sebesar 3,79 yang menjelaskan bahwa tingkat pengaruh
variabel ini terhadap minat beli konsumen online adalah tinggi. Dari hasil analisis
regresi berganda variabel pengetahuan tentang media sosial internet diperoleh hasil
sebesar .-.008 (t)= -.110 dan sinifikansi sebesar .913 yang artinya pengetahuan
tentang media sosial internet berpengaruh negative dan tidak signifikan terhadap
minat beli konsumen online. Ini berarti bahwa semakin baik/tinggi pengetahuan
seseorang mengenai media sosial internet maka semakin rendah minat beli konsumen
online, hal ini dikarenakan apabila sesorang sudah lebih menguasai tentang media
internet maka mereka telah mengetahui positif-negatifnya tentang keberadaan internet

khususnya dalam lingkup jual-beli online dimana terdapat kasus-kasus penipuan, link
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palsu yang meperjual belikan produk palsu atau produk yang keberadaannya
direkayasa atau hal lain sehingga hal tersebut menyebabkan minat beli konsumen
online menurun/rendah. Temuan dalam penelitian ini berbeda dengan penemuan pada
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Oliver dan Shapiro (1993) yang menyatakan
bahwa semakin kuat pengetahuan teknologi yang dimiliki seseorang (pembeli),
semakin besar kepercayaan pengguna dan semakin besar kemungkinan dalam
menciptakan minat bertransaksi online.

Jika dilihat dari hasil pengujian uji f diperoleh hasil estimasi f sebesar 44,615
dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 dan hasil uji determinasi menjelaskan
bahwa minat beli konsumen online dipengaruhi sebesar 56,9% oleh variabel kualitas
produk, kepercayaaan konsumen dan pengetahuan tentang media sosial internet. Hal
ini menjelaskan bahwa kualitas produk, kepercayaan konsumen dan pengetahuan
tentang media sosial internet secara bersama-sama dapat mempengaruhi minat beli

konsumen online.
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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Dari hasil penelitian mengenai pengaruh kualitas produk, kepercayaan
konsumen dan pengetahuan tentang media sosial internet terhadap minat beli
konsumen online di Fakultas Ekonomi Universitas Bengkulu, maka terdapat

kesimpulan beberapa proses dasar yang mempengaruhi minat beli konsumen online.

1. Kualitas produk yang baik merupakan proses terwujudnya minat beli konsumen.
Penelitian ini membuktikan bahwa kualitas produk menjadi faktor yang paling
berpengaruh secara signifikan dalam mempengaruhi minat beli konsumen online.
Apabila suatu produk tersebut berada pada tingkat kualitas produk yang baik
disegi ukuran, merk, kemasan dan sesuai dengan keinginan konsumen maka hal
itu sangat berpengaruh terhadap tingginya minat beli konsumen online.

2. Faktor lain yang mempengaruhi minat beli konsumen online adalah kepercayaan.
Dalam konteks ini konsumen melakukan transaksi secara online selalu
memperhatikan keamanan bertransaksi serta kejujuran penjual dalam
memberikan informasi produk. Sehingga kepercayaan konsumen memiliki
pengaruh terhadap minat beli konsumen online akan tetapi tetapi tidak signifikan
dalam mempengaruhi minat beli konsumen online , karena alasan seseorang

melakukan transaksi online itu berbeda-beda tidak hanya bergantung pada
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kepercayaan konsumen akan tetapi bisa juga dengan alasan kemudahan dan
penghematan biaya.

Faktor pengetahuan tentang media sosial merupakan faktor terbesar yang
mempengaruhi minat beli konsumen secara online, ini ditunjukan dengan nilai
hasil rata-rata nilai tabulasi sebesar 3,79 akan tetapi pengaruh yang di hasilkan
bernilai negatif berdasarkan hasil analisis regresi berganda yaitu sebesar -.008
dengan nilai signifikansi sebesar 0.931. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
semakin tinggi pengetahuan seseorang tentang medial sosial internet maka
semakin rendah minat seseorang tersebut dalam melakukan proses pembelian
secara online.

Berdasarkan pengujian regresi secara simultan dengan menggunakan uji f yang
menguji pengaruh secara bersama-sama yang memiliki estimasi f sebesar 44.615
dengan signifikansi sebesar 0,000. Sehingga dapat disimpulkan bahwa Kualitas
produk, Kepercayaan Konsumen dan Pengetahuan Tentang Media Sosial secara

bersama-sama dapat mempengaruhi Minat Beli Konsumen secara online

5.2 Saran

Dari hasil penelitian ini variable kualitas, kepercayaan konsumen dan

pengetahuan tentang media sosial internet memiliki pengaruh terhadap minat beli

konsumen online. Sebagai tindak lanjut dari beberapa temuan penelitian maka

peneliti merekomendasikan kepada perusahaan memperhatikan secara seksama

pentingnya beberapa faktor tersebut. Terutama unsur kualitas produk karena faktor

tersebut memiliki pengaruh besar dan signifikan didalam proses minat beli konsumen
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online. Tak hanya itu, unsur kepercayaan konsumen terhadap transaksi secara online
harus ditingkatkan lagi begitu pula unsur kualitas facebook karena itu akan menjadi
pertimbangan konsumen dan secara tidak langsung akan mempengaruhi minat beli
konsumen online terhadap produk yang dijual secara online.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki keterbatasan, baik yang telah diketahui sebelumnya
maupun yang tidak diduga, sehingga hasil penelitian yang dicapai belum memberikan
hasil yang memuaskan. Adapun beberapa keterbatasan dan saran untuk penelitian
selanjutnya adalah Jumlah responden yang hanya 100, sehingga data yang diperoleh
belum menggambarkan kondisi yang menimbulkan minat beli konsumen online
secara luas. Untuk penelitian selanjutnya dapat dilakukan dengan jumlah responden
yang lebih banyak lagi mengenai minat beli. Penelitian ini hanya melihat analisis
kualitas produk, kepercayaan konsumen dan pengetahuan tentang media sosial
internet sebagai faktor penentu minat beli konsumen online, sehingga masih ada
peluang untuk mencari variabel-variabel yang lain yang dapat dijadikan bahan
penelitian selanjutnya. Teknik pengumpulan data yang dilakukan hanya berupa
angket/kuesioner dan tidak menggunakan teknik wawancara mendalam, sehingga
data yang diperoleh hanya berupa jawaban dari opsi yang telah dibuat. Penelitian ini
jauh dari sempurna, banyak kesulitan-kesulitan yang dihadapi dalam melakukan
penelitian ini. Untuk itu saya sebagai peneliti mengharafkan kritik dan saran yang

membangun untuk kesempurnaan penelitian ini.
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Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian
KUESIONER

PENGARUH KUALITAS PRODUK , KEPERCAYAAN KONSUMEN DAN
PENGETAHUAN MEDIA SOSIAL INTERNET TERHADAP MINAT BEL|
KONSUMEN ONLINE

Mohon dengan hormat kepada saudara/i untuk menjawab setiap pernyataan
berikut ini. Untuk pernyataan pilihan : lingkarilah huruf yang Saudara/i pilih
sesuai dengan keadaan sebenarnya. Pengertian jawaban SS (Sangat Setuju), S
(Setuju), N (Netral), TS (Tidak Setuju), STS ( Sangat Tidak Setuju).

IDENTITAS PENELITI

Nama : TRECYA GITA MAYA KARTIKA
NPM : C1B010084
Fakultas/jurusan : Ekonomi/Manajemen

IDENTITAS RESPONDEN

Alamat
Usia saat ini

Jenis kelamin
a. Laki-laki
b. Perempuan

Pendapatan/uang saku Anda per bulan
a. Rp. 150.000 — Rp. 500.000 b. Rp. 500.000 - Rp. 1.000.000
c. Rp. 1.000.000 - Rp. 2.000.000 d. > Rp. 2.000.000

Sudah berapa lama menjadi Konsumen online?
a.3-6 bulan b.> 6 bulan
¢ 1 tahun d. >1 tahun

Pembelian yang dilakukan melalui online shopping mencapai jumlah :

a.250-500 ribu b. 1 juta
c.1-15juta d. 2 juta
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Berikan tanda Cheklist ( V ) pada kolom yang anda pilih sesuai dengan pengalaman anda
Pertanyaan Variabel kualitas produk

No | Pernyataan SS N | TS | STS
1 Produk online yang tersedia bermacam-macam
jenis
2 Produk online yang ada mengikuti trend ter-
update
3 Saya puas dengan kualitas produk yang dijual
secara online
4 Produk yang dijual secara dikemas semenarik
mungkin
5 Merek yang digunakan pada produk online
sesuai dengan yang saya perkirakan
Pertanyaan Variabel Kepercayaan Konsumen
No | Pernyataan SS N | TS |STS
1 Penjual menjamin keamanan  dalam
bertransaksi
2 Penjual memberikan jaminan kompensasi
apabila terjadi kerusakan pada produk yang
dibeli
3 Penjual memberikan informasi produk secara
lengkap dan apa adanya
4 Penjual tidak mempublikasikan banyak
pengeluaran  pembelanjaan  yang  saya
dilakukan
Pertanyaan Variabel Pengetahuan terhadap media sosial (internet)
No | Pernyataan SS|S |N | TS | STS
1 Saya telah mempunyai fasilitas akun facebook
2 Saya telah mampu menguasai penggunaan
internet terutama jejaring sosial facebook
3 Saya sering belanja online (shopping online)
4 Kualitas situs facebook mendukung sebagai
tempat berbelanja online
Pertanyaan Variabel minat beli konsumen online
No | Pernyataan SS |S |N | TS |STS
1 Saya berminat membeli produk secara online
2 Saya berminat membeli produk karena
referensi dari orang lain
3 Saya berminat membeli produk yang berbeda
dengan milik orang lain
4 Saya berminat membeli produk karena sering

searching di internet.
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Lampiran 2 : Output SPSS Frekuensi Responden

Frequency Table

xa1(Produk online yang tersedia bermacam-macam jenis)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 1.00 1 1.0 1.0 1.0
2.00 9 8.9 9.0 10.0
3.00 20 19.8 20.0 30.0
4.00 55 54.5 55.0 85.0
5.00 15 14.9 15.0 100.0
Total 100 99.0 100.0

Missing System 1 1.0
Total 101 100.0

xa2(Produk online yang ada mengikuti trend ter-update
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 1.00 1 10 1.0 1.0
2.00 1 1.0 1.0 2.0
3.00 29 28.7 29.0 31.0
4.00 37 36.6 37.0 68.0
5.00 32 31.7 320 100.0
Total 100 99.0 100.0

Missing System 1 1.0
Total 101 100.0




xa3(Saya puas dengan kualitas produk yang dijual secara online)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 2 2.0 2.0 2.0
2.00 14 13.9 14.0 16.0
3.00 27 26.7 27.0 43.0
4.00 37 36.6 37.0 80.0
5.00 20 19.8 20.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0

xa4(Produk yang dijual secara dikemas semenarik mungkin)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 2 2.0 2.0 2.0
2.00 24 23.8 24.0 26.0
3.00 52 51.5 52.0 78.0
4.00 22 21.8 22.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0




xas5 (Merek yang digunakan pada produk online sesuai dengan
yang saya perkirakan)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 28 27.7 28.0 28.0
3.00 39 38.6 39.0 67.0
4.00 24 23.8 24.0 91.0
5.00 9 8.9 9.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
xb1 (Penjual menjamin keamanan dalam bertransaksi)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 3 3.0 3.0 3.0
2.00 3 3.0 3.0 6.0
3.00 17 16.8 17.0 23.0
4.00 60 59.4 60.0 83.0
5.00 17 16.8 17.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
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xb2(Penjual memberikan jaminan kompensasi apabila terjadi
kerusakan pada produk yang dibeli)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 2 2.0 2.0 2.0
2.00 8 7.9 8.0 10.0
3.00 13 12.9 13.0 23.0
4.00 68 67.3 68.0 91.0
5.00 9 8.9 9.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0

xb3(Penjual memberikan informasi produk secara lengkap dan apa

adanya)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 8 7.9 8.0 8.0
3.00 29 28.7 29.0 37.0
4.00 44 43.6 44.0 81.0
5.00 19 18.8 19.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0




xb4 (Penjual tidak mempublikasikan banyak pengeluaran pembelanjaan
yang saya dilakukan)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 4 4.0 4.0 4.0
2.00 24 23.8 24.0 28.0
3.00 51 50.5 51.0 79.0
4.00 21 20.8 21.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
xc1 (Saya telah mempunyai fasilitas akun facebook)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 4 4.0 4.0 4.0
2.00 19 18.8 19.0 23.0
3.00 13 12.9 13.0 36.0
4.00 42 41.6 42.0 78.0
5.00 22 21.8 22.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
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xc2(Saya telah mampu menguasai penggunaan internet terutama
jejaring sosial facebook)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 2 2.0 2.0 2.0
2.00 2 2.0 2.0 4.0
3.00 28 27.7 28.0 32.0
4.00 47 46.5 47.0 79.0
5.00 21 20.8 21.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
xc3 (Saya sering belanja online (shopping online))
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 1 1.0 1.0 1.0
2.00 3 3.0 3.0 4.0
3.00 38 37.6 38.0 42.0
4.00 27 26.7 27.0 69.0
5.00 31 30.7 31.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0




xc4 (Kualitas situs facebook mendukung sebagai tempat berbelanja

online)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 2 2.0 2.0 2.0
2.00 3 3.0 3.0 5.0
3.00 28 27.7 28.0 33.0
4.00 37 36.6 37.0 70.0
5.00 30 29.7 30.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
y1(Saya berminat membeli produk secara online)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 1 1.0 1.0 1.0
2.00 5 5.0 5.0 6.0
3.00 6 5.9 6.0 12.0
4.00 54 53.5 54.0 66.0
5.00 34 33.7 34.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
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y2 (Saya berminat membeli produk karena referensi dari orang lain)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2.00 11 10.9 11.0 11.0
3.00 20 19.8 20.0 31.0
4.00 56 554 56.0 87.0
5.00 13 12.9 13.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0

y3(Saya berminat membeli produk yang berbeda dengan milik orang

lain)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 4 4.0 4.0 4.0
2.00 15 14.9 15.0 19.0
3.00 30 29.7 30.0 49.0
4.00 32 31.7 32.0 81.0
5.00 19 18.8 19.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
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y4(Saya berminat membeli produk karena sering searching di

internet)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1.00 3 3.0 3.0 3.0
2.00 20 19.8 20.0 23.0
3.00 38 37.6 38.0 61.0
4.00 28 27.7 28.0 89.0
5.00 11 10.9 11.0 100.0
Total 100 99.0 100.0
Missing System 1 1.0
Total 101 100.0
Umur saat ini
Frequency Percent
Valid 18-24 Ié Ié
25-38 10 10
39-45 3 0,3
>45
100 100,0
Total
Jenis Kelamin
Frequency Percent
Valid Pria 28 28,0
Wanita 72 72,0
Total 100 100,0
Pendapatan
Frequency Percent
Valid Rp 150.000-Rp 250.000 0 0,0
Rp 500.00-Rp 1.000.000 67 67,0
Rp 1.000.000-Rp2.000.000 29 29,0
>Rp 2.000.000 4 4.0
Total 100 100.0
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Lama menjadi pelanggan

Frequency Percent
. 42 42.0
Valid 3-6 bulan 20 20.0
>6 bulan '
1 tahun 27 15.7
> 1 tahun 11 16.0
Total
100 100,0

Quantitas Pembelian

Frequency Percent

. , 52 26.3
Valid Rp 250-500 ribu 25 273

<Rp1ijt '
>Rp 1,5jt 15 24.7

>Rp 2jt

Total 8 53

100 100.0
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Lampiran 3 : Output SPSS Uji Validitas Reliabilitas
DATA VALIDITAS DAN REALIBILITAS

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .810
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 845.732
Df 136
Sig. .000
Anti-image xal - - -
.833%| -.064 -.130| .129| .008| -.090 -.026|.015|.225|.070| -.119 -.151|.033| -.040
Correlation .080 123 .039
xa2 - - - - -
-.064| .859% .096|-.156| .020| .198|.008| .034 -.480 A71 .022
215 .044/.171|.267 .103 .091
xa3 .740 - - - - -
-.080| -.215 -.349| .378|-.058| -.172 .046 .019 134 -.108 -571
@ .286 .064 .024 116 .344
Xad - -l
-130| .096 .714%|-581|-.218| .175|.352| -.313 .047| -.086|.060| -.126| .228| .149
.349 .169(.171
xab - - - - -
129| -.156|.378|-.581|.702% .209| -.064 -222 123 .013 .154 -.146
401 .062 .074 .034 A77
xbl - - - -
.008| .020 -.218| .209|.823% -.107 -.051{.079|.133 .002|.106| -.089 -.097
.058 .262 101 .168
xb2 - - - -
-.090| .198 .175|-.064|-.107| .686% 163 -.236(.102| .145|.040| .069
72 137 .074|.108(.091
xb3 - .760 I -
-123| .008 .352(-.401(-.262| -.137 .051 -117 .095| .054| .076
.286 8 .053(.013/.029 102
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xb4

-.026| .034|.046|-.313|-.222|-.051| .163|.051| .899% 011 -.015 .032 -.013
136 .109 .009 .094
xcl - - 944 - - - -
015 -.044 -.169|-.062| .079| -.074 -.136 -.032 .027 .082
.064 .053 4.094|.197 129 .019
xc2 - -1.837 - -
225 -.171|.019|-.171| .123| .133| -.108 011 .095/.031-.168 -.023
.013 .094| ?.262 .021
xc3 - - - -1.908 -
.070| -.267 .047|-.074(-.101| -.091 -.109 -.243 -.055|.111| .016
.024 .029 .197(.262 8 119
xc4 - - -
-.119| -.480|.134|-.086| .013| .002| -.236 -.015 .095 .842%|.167| -.158| .136| -.154
417 .032 .243
yl - - - - .800
-.039| -.103 .060(-.034| .106| .102 -.009 .031 167 -.272(.027| .059
116 .102 129 119 @
y2 - |- - -
-151) 171 -.126| .154(-.089| .145|.095| .032|.027 -.158 746 -.017
.108 .168|.055 272 .066
y4 - - 757
.033| -.091 .228/-.177(-.168| .040|.054| -.094 111} .136|.027| -.066 -.052
344 .019(.021 a
y3 - - -
-.040| .022 .149|-.146(-.097| .069|.076| -.013|.082 .016| -.154|.059| -.017 .820
571 .023 .052

a. Measures of Sampling

Adequacy(MSA)
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Lampiran 4 : Output SPSS Hasil Regresi

Model Summary”

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 .763% .582 .569 .39021 1.829

a. Predictors: (Constant), pengetahuanTtgMS, kepercayaanKonsumen, kualitasProduk

b. Dependent Variable: minatBeliKonsOnline

ANOVA®
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 20.379 3 6.793 44.615 .000?
Residual 14.617 96 152
Total 34.996 99

a. Predictors: (Constant), pengetahuanTtgMS, kepercayaanKonsumen, kualitasProduk

b. Dependent Variable: minatBeliKkonsOnline

Coefficients?®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) .946 .280 3.383 .001
KualitasProduk .693 .089 .720 7.742 .000
KepercayaanKonsumen .085 .091 .078 .936 351
PengetahuanTtgMS -.008 .069 -.009 -.110 913

a. Dependent Variable: minatBeliKkonsOnline
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