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ABSTRAK

Penelitian ini memiliki tujuan untuk meneliti pengaruh harga, kepercayaan dan promosi
terhadap keputussan pembelian pada platform aplikasi klik indomaret. Metode yang digunkan
pada penelitian ini yaitu metode kuantitaif. Data tersebut di perolen melalui penyebaran
kuesioner secara online kepada pengguna platform aplikasi klik indomaret. Sampel penelitian
ini terdiri dari 100 responden yang diambil melalui pendekatan aksidental kepada mereka
pengguna platform aplikasi klik indomaret. Variabel bebas dalam penelitian ini yaitu Harga (
X1), Kepercayaan (X2) dan Promosi (X3),Sedangkan variable terikatnya yaitu Keputusan
Pembelian (Y).Data yang primer yang di dapat tersebut sudah melalui uji validitas dan uji
reabilitas.Analisis penelitian dilakukan dengan menggunakan SPSS regresi linier
berganda.Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga,kepercayaan dan promosi berpegaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci : Harga, Kepercayaan, Promosi dan Keputusan Pembelian.
ABSTRACT

This study aims to test the effect of price, trust and promotion on purchasing decisions on the
Klik Indomaret application platform. The method used in this study is the quantitative method.
The data was obtained by distributing questionnaires online to users of the Klik Indomaret
application platform. The sample of this study consisted of 100 respondents taken through an
accidental approach to users of the Klik Indomaret application platform. The independent
variables in this study are Price (X1), Trust (X2) and Promotion (X3), while the dependent
variable is Purchase Decision (Y). The primary data obtained has gone through validity and
reliability tests. The research analysis was carried out using SPSS multiple linear regression.
The results of the study showed that price, trust and promotion had a significant effect on
purchasing decisions.

Keywords: Price, Trust, Promotion and Purchase Decisi



BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Perkembangan teknologi yang semakin pesat akan merubah

tatanan menjadi lebih modern. Menurut Alvin Toffler dalam
(Nurhasanah, 2024) mengatakan perkembangan teknologi sebagai
peruhan dalam tiga gelombang utama. Gelombang pertama adalah di
era pertanian, teknologi akan mendukung manusia dalam meghasilkan
makanan dan produk dari alam, gelombang kedua adalah era industry,
di era industry di tandai oleh muncunya mesin dan produksi
massal,gelombang ketiga adalah era informasi, teknologi informasi
menjadi pendorong utama dalam perkembangan ekonomi dan social.
Jadi dapat dipastikan bahwa perkembagan teknologi akan
mempengaruhi kehidupan manusia dengan perkembangan teknologi
yang semakin canggih maka akan membantu memudahkan manusia
untuk melakukan pekerjaan, salah satu teknologi yang berkembang

cukup pesat adalah perkembangan dalam bidang teknologi



informasi..Dengan menggunakan smartphone maka sudah bisa
mengakses beragam informasi mengenai berita online, hiburan, akun
perbankan atau M-Banking, Social Media, Game, E-commere dan lain-
lain.

Platfrom e —commerce adalah salah satu dari berbagai
perkembangan teknologi yang sedang berlangsung dan penggunaan e
commerce di predikasi akan terus meningkat mengikuti dengan
perkembangan terknologi. = E-commerce sebagai suatu transaksi
ekonomi antara penjual dan pembeli yang bertemu melalui media
elektronik ( internet ) untuk membentuk perjanjian mengenai harga serta
pengiriman jasa atau produk dan menyelesaikan transaksi dengan
pengiriman serta pembayaran barang atau jasa sesuai dengan
kesepakatan (Krisnan, 2022). Barang- barang atau jasa yang di tawarkan
sangat beragam mulai dari kebutuhan rumah tangga, fashion,
kosmentik, lifestyle, makanan, traveling dan lain-lain. Dengan begitu
lengkapnya barang maupun jasa yang di tawarkan, belanja dapat
dilakukan dimana saja yang dapat menghemat waktu, banyak diskon
dan promo menarik dan lain sebagainya maka banyak pengguna internet
yang mulai tertarik menggunkan e-commerce. Di Indonesia pengguna
e-commerce semakin tahun semakin terus meningkat dikarenkaan
semakin banyak orang yang mengerti mengenai teknologi sehingga
mereka memafaat kan hal tersebut sebagai wadah untuk melakukan
penjualan atau pembelian barang melalui online.

Klik Indomaret merupakan salah satu platform e-commerce yang
ada di Indonesia. Klik Indomaret adalah salah satu inovasi indomaret
yang berupa one stop online store situs atau aplikasi belanja online yang
dikembangkan oleh PT Indomarco Prismatama Dengan di buatnya situs
Klik Indomaret maka di harapkan dapat memudahkan konsumen dalam

berbelanja, barang — barang dan jasa yang di tawarkan oleh Klik



Indomaet sama seperti barang-barang yang di jual di toko indomaret
karena barang-barang yang di pesan oleh konsumen melalui Klik
Indomaret nantinya akan di antar dari cabang indomaret terdekat dengan

alamat konsumen.

Fenomena yang terjadi di lapangan diambil Berdasarkan dari data
pengguna e- commerce pada tahun 2022 Klik Indomaret menjadi
platform e-commerce dengan pengguna paling sedikit yaitu di angka
5%. dengan adanya data Klik Indomaret menjadi Platform e-commerce
dengan pengguna paling rendah maka kemungkinan terdapat beberapa
hal atau upaya yang belum di lakukan oleh Platfrom Klik Indomaret
dalam malakukan pelayanan kepada konsumen.. Dengan begitu
pentingnya mengetahui mengenai keputusan pembelian yang dilakukan

oleh konsumen.

Platform E-Commerce
Pilihan Masyarakat Indonesia

Tahun 2022

GAMBAR 1.1



Berdasarkan beberapa hasil penelitian terdahulu ada beberapa
factor- factor yang mempengaruhi keputusan pembalian . pengaruh
kepercayaan pada keputusan pembelian adalah benar dikarenakan
kepercayaan akan menciptakan kepercayaan pelanggan kepada penjual
mengenai produk yang di tawarkan sehingga akan menyebabkan sikap
loyalitas pelanggan. (Uviyanti et al., 2022). Harga mempegaruhi
keputusan pembelian, jadi diharapkan harga yang diberikan sangat
penting untuk di perhatikan karena dengan kenaikan harga akan
meningkatkan dampak peningkatan pada keputusan pembelian
(Feblicia & Cuandra, 2022) Promosi atau periklanan berpengaruh
dengan keputusan pembelian, karena jika melakukan promosi dengan
baik maka konsumen akan antusias berpartisipasi dalam promosi dan
akan penasaran dengan barang atau produk yang di jual (Feblicia &
Cuandra, 2022)

Namun terdapat beberapa hasil penelitian yang lain menyatakan
bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena
dengan kepercayaan yang di bangun maka konsumen akan loyal
terhadap produk yang di jual sehingga adanya naik ataupun turun harga
tidak mempengaruhi keputusan pembelian (Purnamawati & Satvika,
2022). Kepercayaan tidak berpengaruh dalam Keputusan pembelian
Dalam hasil penelitian ini kepercayaan tidak begitu berpengaruh karena
mereka lebih mempertimbangkan faktor lain dalam pengambilan
keputusan pembelian seperti harga, kualitas produk, kebutuhan pribadi,
preferensi dan faktor ekonomi (Karina et al., 2024).Pengaruh promosi /
periklanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, iklan yang
menarik tidak menjadi jaminan konsumen untuk membeli produk yang

di tawarkan (Hermawan, 2021)



Berdasarkan fenomena dan research gap penelitian terdahulu maka
diusulkan penelitian ini dengan judul “Pengaruh Harga,
Kepercayaan, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada

Platfrom Klik Indomaret «

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka rumusan masalah

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
melalui platform Klik Indomaret.?

2. Apakah terdapat pengaruh Kerpercayaan terhadap keputusan
pembelian melalui platform Klik Indomaret.?

3. Apakah terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian melalui platform Klik Indomaret.?

4. Apakah terdapat pengaruh harga, kepercayaan, dan promosi
secara bersamaan terhadap keputusan pembelian melalui Klik
Indomaret

1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan yang di harapkan dalam penelitian ini adalah :

1. Untuk menguji pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
melalui platform Klik Indomaret

2. Untuk menguji pengaruh kepercayaan terhadap keputusan
pembelian melalui platform Klik Indomaret

3. Untuk menguji pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian melalui platform Klik Indomaret

4. Untuk menguji pengaruh rumusan 4

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat yang di harapkan dalam penelitian ini adalah :

1.4.1 Manfaat Teoritis



1.

Manfaat Bagi STIE Cendekia Kaya Utama
Diharapkan dapat memberikan informasi bagi peneliti
selanjutnya yang akan menindaklanjuti penelitian ini lebih

dalam.

Manfaat Bagi Penulis

Sebagai bahan pengalaman dan pembelajaran penulis
dalam mengaplikasin pemahaman — pemahaman dalam
penelitian.

1.4.2 Manfaat Praktis.

1.

Manfaat Bagi Masyarakat

Diharapkan dapat memberikan informasi  kepada
masyarakat mengenai kualitas Platfrom e — commerce Klik
Indomaret

Manfaat Bagi Instansi

Diharapkan dapat memberikan masukan atau saran kepada
KlikIndomaret sebagai bahan evaluasi mengenai kepuasan

pelanggan.

1.5 Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan di dalam penelitian ini meliputi 5 bab. Dengan rincian

sebagai berikut :

BAB 1

PENDAHULUAN

Dalam pendahuluan berisi Latar belakang,
Rumusan Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat

Penelitian dan Sistematika Penulisan.



BAB 11

BAB 111

BAB 1V

BAB V

TINJAUAN PUSTAKA

Dalam tinjauan pustaka berisi telaah teori yaitu
membahas mengenai pengertian keputusan
pembelian, pengertian harga, pengertian
kepercayaan, dan pengertian promosi / iklan.
Penelitian  terdahulu,  hubungan  harga,
kepercayaan, dan promosi/iklan terhadap
keputusan pembelian, Kerangka konseptual /

pemikiran, Hipotesis.
METODE PENELITIAN

Dalam metode penelitian ini  membahas
mengenai desain penelitian, variabel penelitian
dan definisi,variabel penelitian dan definisi
operasional variabel, objek penelitian, populasi,
sampel, besar sampel, dan teknik pengambilan
sampel, Jenis data, metode pengumpulan data,
metode / teknik analisis data dalam penelitian

yang di lakukan.
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini membahas mengenai Platfrom
Klik Indomaret, hasil penelitian dan pembahasan

mengenai hasil penelitian secara detail.
KESIMPULAN DAN SARAN

Dalam bab ini berisi mengenai kesimpulan dan
saran setelah melakukan penelitian dan

mengolah data



BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Telaah Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian

Menurut Tjiptono (2020, him. 22) dalam (Tabroni, 2022)
keputusan pembelian adalah salah satu bagian dari perilaku
konsumen berupa tindakan yang secara langsung terlibat dalam
usaha memperoleh, menentukan produk dan jasa, termasuk
proses pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti
tindakan tersebut. Yusuff (2021) dalam (Karina et al., 2024),
keputusan pembelian adalah sebuah pemikiran di mana
seseorang membandngkan pilihan yang berbeda dan memilih
suatu produk dari banyaknya pilihan. Menurut (Marfaung,
2021) keputusan pembelian merupakan sebuah hasil pemikiran
konsumen untuk membeli suatu produk yang sesuai dengan
keinginan Berdasarkan hal tersebut maka keputusan pembelian
adalah hasil akhir seseorang akan melalukan pembelian setelah
melalui perbandingan — perbandingan dari suatu produk dengan

berbagai macam pilihan yang menarik.
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Menurut (Kotler & Keller, 2016 hal 184) dalam (Tabroni,

2022), terdapat empat indikator keputusan pembelian, yaitu:

1.

Pengenalan masalah

Pengenalan masalah merupakan tahapan awal adanya
keputusan pembelian. Konsumen akan merasakan
membutuhkan barang atau jasa dari orang lain hal itu
didasarkan dari keinginan dan kebutuhan dengan begitu
konsumen akan mencari produk atau jasa yang sesuai
dengan ke inginan nya.
Pencarian informasi

Pencarian informasi dilakukan oleh konsumen

untuk mencari produk atau jasa yang sedang dibutuhkan
biasanya dalam mencari informasi konsumen akan
bertanya atau meminta rekomendasi dari orang terdekat
seperti keluarga, teman, dan tetangga, bisa juga
konsumen mencari informasi melalui iklan atau promosi
— promosi yang dilakukan oleh para penjual.
Evaluasi alternatif

Evaluasi alternatif yaitu tahapan perbandingan yang
dilakukan oleh konsemen terhadap informasi — informasi
yang di dapatkan oleh konsumen mengenai produk atau
jasa yang akan dibeli atau butuhkan. Dalam hal ini ada
beberapa orang yang kritis dan membutuhkan
perhitungan yang tepat untuk membeli sebuah produk
atau jasa yang di tawarkan tetapi ada juga orang yang
tidak menggunakan tahap evaluasi alternatif ini
dikarenakan sedang membutuh produk atau jasa dengan
cepat atau mereka membeli berdasarkan intuisi atau

feeling.
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4. Keputusan pembelian
Keputusan pembelian yaitu tahapan mengenai akhir
dari proses keputusan pembelian dalam hal ini
konsumen akan melakukan pembelian produk atau jasa
sesuai dengan dengan hasil evaluasi alternative yang
telah dilakukan.
5. Perilaku pasca pembelian
Perilaku pasca pembelian vyaitu tahap dimana
konsumen akan menilai menegani produk atau jasa yang
sudah di beli. Dalam hal ini terdapat beberapa
kemungkinan akan hasil dari penilaian tersebut yaitu
konsumen terpuaskan dengan hasil atau kualitas produk
atau konsumen kecewa terhadap produk.
2.1.2 Harga
Menurut (Marfaung, 2021) harga merupakan nilai dari
produk yang dijual, dapat di artikan bahwa konsumen harus
mengeluarkan sejumlah uang untuk mendapatkan suatu barang
/ jasa. Tjiptono (2020, him. 150-153) dalam (Tabroni, 2022)
menyatakan bahwa harga adalah satuan moneter atau ukuran
lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasa. Menurut Mardia et al.
(2021) dalam (Karina et al., 2024), harga didefinisikan sebagai
jumlah uang yang dikeluarkan untuk suatu produk maupun jasa
guna menerima manfaat atau penggunaan produk atau jasa
tersebut. Menurut (Atmaja & Achsa, 2022) Harga adalah
sejumlah nilai ataupun nominal uang yang di berikan terhadap
suatu produk barang ataupun jasa guna mendapatkan manfaat

atas produk maupun jasa tersebut.
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Berdasarkan pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa
harga adalah nilai atau ukuran sejumlah uang yang dapat di
tukarkan untuk memperoleh barang atau jasa untuk di gunakan
manfaatnya.

Menurut Kotler dan Amstrong (2018, him. 78) dalam
(Tabroni, 2022) indikator-indikator harga yang dapat digunakan
untuk mengukur dan meneliti kesesuaian harga di antaranya
adalah sebagai berikut.

1. Keterjangkauan harga
Dalam transaksi jual beli harga sangat berperan
penting hal ini dikarenakan terdapat beberapa produk
yang memiliki berbagai macam merek, kualitas dan
variasi yang berbeda-beda, dengan adanya hal tersebut
maka akan mempengarui harga pada produk tersebut.
Harga yang di tawarkan sangat beragam mulaidari yang
ekonomis atau yang murah sampai yang mahal. Dengan
tingginya daya saing tersebut maka
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Dalam hal ini harga berperan penting sebagai tolak
ukur akan kualitas barang, hal ini didasarkan pada
anggapan — anggapan masyarakat bahwa jika harga
suatu produk dijual dengan harga mahal maka diyakini
kualitas produk yang di jual tersebut bagus dan
berkualitas, begitupun sebaliknya jika harga suatu
barang itu murah maka dianggap barang tersebut
mempunyai kualitas produk yang rendah..

3. Kesesuaian harga dengan manfaat

13



Kesesuaian harga dengan manfaat produk terjadi jika
barang yang di beli oleh konsumen memiliki manfaat
yang sesuai dengan harga beli produk tersebut dengan
begitu konsumen akan beranggapan bahwa harga
tersebut sepedan dengan uang yang di keluarkan untuk
membeli produk tersebut tetapi jika manfaat dari produk
hanya terbatas atau tidak sepadan dengan uang untuk
membeli produk tersebut maka mereka akan
beranggapan bahwa produk tersebut mahal.

4. Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga.

Harga sesuai kemampuan dan daya saing harga dalam
hal ini konsumen akan mebandingkan harga —harga
suatu produk dengan berbagai macam merek,hal ini
dilakukan konsemen mencari harga mencari harga
produk yang lebih murah.

2.1.3 Kepercayaan

Menurut (Syaifullah, 2018) dalam (Sumadi et al., 2021)
Kepercayaan konsumen yaitu sebagai kesediaan seseorang
untuk menggantungkan hidupnya kepada seorang pihak lain
yang memiliki tujuan yang sama dengan mereka. Kepercayaan
konsumen itu sebagai keyakinan mereka untuk menjadikan
sebuah janji yang ditawarkan oleh penjual yang dapat
diandalkan dan dipercaya bahwa pihak tersebut akan memenuhi
kebutuhannya yang sesuai dengan yang mereka butuhkan saat
ini maupun kebutuhan yang akan datang. Menurut (Arifin,
2021) kepercayaan konsumen adalah kesediaan satu pihak
menerima resiko dari pihak lain berdasarkan keyakinan
maupun harapan, meskipun kedua belah pihak saling mengenal

satu sama lain. Berdasarkan penjelasan di atas dapat di
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2.14

simpulkan bahwa Kepercayaan konsumen adalah keyakinan
konsumen kepada penjual atau pihak lain yang membantu
memberikan apa yang konsumen butuhkan dengan memegang
janji yang di tawarkan oleh penjual dan konsumen tersebut dan
konsumen juga bersedia menerima resiko apapun.
Indikator kepercayaan menurut (Kusuma, 2019) dalam (Atmaja
& Achsa, 2022) vyaitu :
1. Kepuasan pembelian
Kepuasan pembelian yang dimaksud yaitu pembeli atau
konsumen merasa puas dengan barang yang di beli
dikarenakan maanfaat produk atau jasa yang didapat sesuai
dengan harapan konsumen.
2. Perhatian terhadap konsumen
Perhatian terhadap konsumen di maksudkan bahwa
penjual melayani konsumen dengan baik, dengan cara
merespon secara cepat, memahami kebutuhan konsumen
dan memberikan solusi atau saran kepada konsumen.
3. Informasi terhadap produk
Informasi terhadap produk yaitu penjual memberikan
informasi sejelas mungkin mengenai produk atau jasa yang
di tawarkan dan informasi yang diberikan harus jujur
berdasarkan kualitas produk atau jasa yang di tawarkan
supaya nanti dapat memunculkan kepuasan konsumen.
Promosi / Iklan
Menurut (Riki et al., 2023) promosi merupakan strategi
pemasaran yang dilakukan upaya untuk membujuk,
memberikan informasi, dan mempengaruhi keputusan
pembelian agar terjadinya pertukaran didalam pemasaran.

Menurut (Erpurini et al., 2023) promosi adalah salah satu alat
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atau aktivitas perusahaan berupa ajakan untuk meningkatkan
target perusahaan, dengan merangsang penjualan melalui
produk atau jasa yang dibeli konsumen. Berdasarkan pernyataan
diatas maka dapat di simpulkan bahwa promosi adalah upaya —
upaya yang dilakukan oleh penjual dalam melakukan pemasaran
produk yang di jual dengan cara membujuk atau mengajak
masyarakat untuk membeli produk yang di jual.
Menurut (P. Kotler & Keller, 2012) dalam (Lystia et al.,
2022)indikator-indikator promosi diantaranya:
1. Frekuensi promosi
Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang
dilakukan dalam suatu waktu melalui media promosi
penjualan.semakin banyak promosi yang dilakukan maka
akan semakin baik,karena hal tersebut sebagai daya tarik dan
proses pengenalan produk kepada konsumen.terhadap
produk yang di jual.
2. Kualitas promosi
Kualitas promis adalah tolak ukur seberapa baik promosi
penjualan yang telah dilakukan yang dilihat dari kulitas
promosi yaitu isi promosi, desain hyang menarik,
penempatan pemasangan promosi dan lain- lain. hal ini
dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi untuk melakukan
promosi selanjutnya.
3. Kuantitas promosi
Kuantitas promosi adalah tolak ukur terhadap nilai atau
jumlah  promosi penjualan yang diberikan kepada
konsumen .

4. Waktu promosi
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Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan,
biasanya setiap event-event promosi akan memberlakukan
batas waktu promo tersebut berlangsung hal itu di karenakan
supya untuk menarik perhatian atau minta masayarat untuk
segera membeli produk yang di tawarkan dan juga untuk
memperbaruhi promo supaya masyarat tidak bosan dan akan
lebih ecxited.
Ketepatan atau kesesuaian sasaran

Ketepatan atau kesesuaian sasaran sangat penting
dilakukan karena promosi adalah factor yang diperlukan
untuk mencapai target penjualan, dengan begitu penting
nya pada saat melakukan promosi harus dilakukan di tempt
yang tepat dan sesuai dengan sasaran penjualan mengenai

prodak yang di tawarkan.

2.2 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu sangat penting karena dapat di gunakan sebagai

bahan perbandingan, referensi dalam penelitian yang akan di lakukan.

Berikut tabel hasil penelitian —penelitian terdahulu :

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
No | Nama Peneliti, Sampel Variabel dan | Hasil
Tahun dan Judul | dan Metode
Periode Analisis
1 Faktor-Faktor 165 Variabel Berdasarkan
Yang responden | kepercayaan | hasil model
Mempengaruhi /2022 struktural
Niat Pembelian M.et.Ode diperoleh nilai R
analisis data
Pada Sistem E- yang Square untuk
digunakan
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Commerce
Dengan
Kepercayaan
sebagai Pemediasi
( Siti Uviyantil ,
Bambang Agus
Pramuka, Negina
Kencono Putri,
2022)

yaitu Metode
Partial Least
Square ( PLS)

variabel
kepercayaan
sebesar 0,962
atau 96,2%. Hal
ini menjelaskan
bahwa variabel
keamanan dan
persepsi
kemudahan
mampu
mempengaruhi
kepercayaan
sebesar 96,2%
dan sisanya
3,8%
dipengaruhi
variabel lain di
luar model
penelitian.
Sementara itu,
untuk variabel
niat pembelian
diperoleh nilai R
Square 0,923
atau 92,3%.
Hasil tersebut
menjelaskan

bahwa
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keamanan,
persepsi
kemudahan, dan
kepercayaan
mampu
mempengaruhi
niat pembelian
sebesar 92,3%
sedangkan
sisanya 7,7%
dipengaruhi

variabel lainnya.

Analisis Faktor
Pengaruh
Keputusan
Pembelian pada
Bisnis Digital E-
Commerce
Shopee Febica
dan cuandra 2022

286
responden
/2022

Variabel
Harga,

promosi

Metode
analisis data
yang
digunakan
yaitu Metode
Partial Least
Square ( PLS

)

hasil analisis
data dengan
metode PLS
dengan
menggunakan 2
model yaitu
outer model dan
inner model
menyatakan
bahwa hubungan
antar citra
merek, harga,
kualitas produk,

pengetahuan
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produk serta
promosi
terhadap
keputusan
pembelian
mempengaruhi
sebesar 59,6%
sedangkan sisa
40,4%
dipengaruhi oleh
variabel lain
yang tidak
terdapat dalam

penelitia

E-Commerce:
Analisis Faktor
yang
Mempengaruhi
Keputusan
Pembelian
Purnawati 2022

150
responden/
2022

Variabel
harga

Metode
analisis yang
digunakan
dalam
penelitian ini
yaitu
statistika
deskriptif, uji
kualitas data,
uji asumsi
klasik,

Variabel harga,
mempunyai nilai
Sig. 0,128. Nilai
signifikansi
tersebut lebih
besar daripada
alpha 0,05, maka
hipotesis kedua
(H2) ditolak.
Dapat
disimpulkan
bahwa variabel
harga tidak

berpengaruh
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analisis
regresi linier
berganda,
dan uji

hipotesis

positif terhadap
keputusan
pembelian

nilai signifikansi
alpha 0,05.

Variabel
independen tidak
berpengaruh
terhadap variabel
dependen jika
nilai Sig. lebih
besar daripada
nilai alpha 0,05.
Sebaliknya,
apabila nilai Sig.
lebih kecil
daripada 0,05
maka variabel
dependen
dipengaruhi
variabel

independen.

Faktor-Faktor
Yang
Mempengaruhi
Minat Beli Online

40
responden
/2021

Variabel
Promaosi /

periklanan

pengaruh
iklan/periklanan
(X2) terhadap
minat beli (YY)
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(Studi Pada
Mahasiswa
Pengguna
Platform Shopee

Hermawan 2021

Metode
Deskriptif
dengan
Teknik
analisis data
yang
dilakukan
adalah uji
validitas dan
realibilitas,
uji asumsi
klasik (uji
normalitas,
uji
multikolinieri
tas, uji
heteroskedast
isitas, uji
autokorelasi),
analisis
regresi linier
berganda dan
uji F dan Uji
T sebagai uji

hipotesis

menghasilkan
nilai koefisien
positif sebesar -
0,063 dan Sig-
value sebesar
0,427. Oleh
karena, Sig-
value (0,427) >
sig.tolerance
(0,05) maka
kesimpulannya
ialah
iklan/periklanan
tidak memiliki
pengaruh yang
signifikan
terhadap minat
beli

pengaruh
customer trust
(X3) terhadap
minat beli (Y)
menghasilkan
nilai koefisien
sebesar 0,264
dan Sig-value
sebesar 0,136.

Oleh karena,
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Sig-value
(0,136) >
sig.tolerance
(0,05) maka
kesimpulannya
ialah customer
trust tidak
memiliki
pengaruh yang
signifikan
terhadap minat
beli

2.3 Hubungan Logis Antar Variabel

3.7.1

3.7.2

Hubungan antara harga terhadap keputusan pembelian
Hubungan antara harga dengan keputusan pembelian itu sangat

singnifikan di karena kan harga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian, dikarenakan dengan adanya harga yang lebih murah dan
terjangkau maka akan membuat orang akan tertarik untuk membeli,
hal ini sejalan dengan hasil penelitian (Feblicia & Cuandra, 2022)
Harga mempegaruhi keputusan pembelian jadi diharapkan harga
yang diberikan sangat penting untuk di perhatikan karena dengan
kenaikan harga akan meningkatkan dampak peningkatan pada
keputusan pembelian .
Hubungan antara Kepercayaan terdapap keputusan pembelian

Menurut (Uviyanti et al., 2022) kepercayaan akan mempengaruhi

keputusan pembelian seseorang tinggi rendahnya kepercayaan
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3.7.3

seseorang akan meningkatkan minat orang tersebut dalam
melakukan pembelian. Menurut (Arifin, 2021) kepercayaan
konsumen adalah kesediaan satu pihak menerima resiko dari
pihak lain berdasarkan keyakinan maupun harapan, meskipun
kedua belah pihak saling mengenal satu sama lain.

Dengan begitu untuk membangun kepercayaan terhadap
konsumen sangat penting untuk dilakukan, karenahal tersebut dapat
menciptakan kepuasan konsumen dalam berbelanja. jika sebagai
penjual sudah mendapatkan kepercayaan dari konsumen maka
konsumen tersebut secara tidak langsung akan membantu dalam
melakukan  penjualan  karena  mereka  biasanya akan
merekomendasikan produk atau jasa digunakan tersebut kepada
orang — orang terdekat mereka dengan sendirinya.

Hubungan antara Promosi atau iklan terhadap keputusan
pembelian

Menurut (Purnamawati & Satvika, 2022) promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan menawarkan
berbagai macam promosi akan menarik minat beli pada masyarakat
promosi dapat dilakukan dengan menyebar brosur, promo sale,
gratis ongkir dan lain-lain.

Menurut (Lystia et al., 2022) promosi sangat di perlukan sebagai
pengenalan produk yang di tawarkan jadi promosi harus di
perhatikan dan di buat semenarik mungkin. Tujuan dari promosi
yaitu mengenalkan barang atau jasa yang di tawarkan,
mengkomunikasikan manfaat dan kegunaan barang atau jasa yang
di tawarkan hal itu bertujuan untuk mengajak konsumen atau
masyarakat menggunakan barang/ jasa yang di tawakan.

Promosi yang dilakukan secara terus menerus dan di buat

semenarik mungkin maka akan menarik minta masyarakat untuk
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membeli . dengan menngenalkan barang atau jasa yang di tawarkan
dengan baik maka konsumen akan menjadikan barang atau jasa
yang di tawarkan sebagai pilihan dalam mengambil keputusan
pembelian.

2.4 Kerangka Konseptual / Pemikiran
kerangka konseptual secara teoritis akan menghubungkan berbagai
variabel penelitian, yaitu variabel terikat atau dependen dengan variabel
bebas atau independen yang akan diukur serta diamati melalui proses
penelitian ( Sugiyono 2017) dalam (Siti Badriyah, 2021). Kerangka
konseptual harus di buat dengan sejelas mungkin supaya tidak terjadi
perbedaan penefsiran antara pembaca dengan pemikiran peneliti Berikut

adalah gambar kerangka konseptual dalam penelitian ini :

Kepercayaan

Keputusan
Pembelian

Promosi/ iklan
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2.5 Hipotesis
H1 = Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian
H2 = Kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian

H3 = Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian

Hipotesis merupakan dugaan awal atau pernyataan sementara terhadap
penelitian yang akan dilakukan dimana pernyataan tersebut baru dapat di
buktikan dengan penelitian.

Hipotesis dalam penelitian ini terdiri dari beberapa hal, yaitu :

1. Jika harga yang di tawarkan lebih murah dan terjangkau, maka
akan banyak orang yang tertarik untuk membeli

2. Jika kepercayaan sudah di dapatkan dari konsumen, maka
konsumen akan melakukan pembelian

3. Jika Promosi / Iklan di lakukan semakin sering dan menarik

maka orang akan penasaran dan tertarik untuk membeli.
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BAB IlII
METODE PENELITIAN

3.1 Desain Penelitian
Desain penelitian pada penelitian ini adalah penelitian dengan
pendekatan kuantitatif, Menurut ( Sugiyono 2020: 16 ) dalam (Karina et al.,
2024) metode penelititan kuantitatif berakar pada filsafat positivisme.
Metode ini ditujukan untuk menyelidiki populasi maupun sampel,
mengumpulkan data dengan menggunakan instrumen penelitian,
menganalisis data secara kuantitatif maupun statistik serta tertuju untuk
mengujii hipotesis yang telah ditentukan. Dalam penelitian ini pendekatan
tersebut di gunakan untuk menguji pengaruh variabel x ( harga,
kepercayaan, dan promosi/ periklanan ) terhadap variab el y ( keputusan
pembelian ).
3.2 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel
Menurut ( Sutama 2016:52) dalam (Salmaa, 2022) Definisi
operasional yaitu pemberian atau penetapan makna bagi suatu variabel
dengan spesifikasi kegiatan atau pelaksanaan atau operasi yang dibutuhkan
untuk mengukur, mengkategorikan, atau memanipulasi variabel. Definisi
operasional mengatakan pada pembaca laporan penelitian apa yang

diperlukan untuk menjawab pertanyaan atau pengujian hipotesis
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Didalam penelitian ini terdiri dari tiga variabel bebas yaitu variabel
.harga, kepercayaan, dan promosi / periklanan dan juga terdiri dari satu
variabel terikat yaitu variabel keputusan pembelian. Definisi operasional
dan indikatorr-indikator dari masing — masing variabel tersebut di sajikan

dalam tabel berikut :

Tabel 3.1

Definisi Operasional dan Indikator Variabel

Variabel Definisi Indikator-indikator variabel Sumber

Operasional

Keputusan | keputusan 1. Pembelian Produk (Abdul
pembelian | pembelian | 2. Jumlah Pembelian Kohar
adalah hasil | 3. Intensitas pembelian Septyadi
akhir et al.,
seseorang 2022)
akan
melalukan
pembelian
setelah
melalui
perbandinga
n _
perbandinga
n dari suatu

produk

dengan

28



berbagai

macam
pilihan yang
menarik

Harga harga Indikator- indicator Harga Menurut
adalah nilai | 1. Kesesuaian harga dengan Kotler
atau ukuran | kualitas produk Phlip &
sejumlah 2. Kesesuaian harga dengan Armsttro
uang yang | manfaat ng 2008
dapat di | 3. Harga Kompetitif dalam
tukarkan (Abdul
untuk Kohar
memperoleh Septyadi
barang atau et al.,
jasa untuk di 2022)
gunakan
manfaatnya

Kepercayan | Kepercayaa | 1. Kepercayaan pembeli (Kusuma
n konsumen .

Konsemen adalah 2.Perhatian terhadap konsumen |, 2019)
keyakinan 3. Informasi terhadap produk dalam
konsumen (Atmaja
kepada J
penjual & Achsa,
atau pihak
lai 2022)
ain yang
membantu
memberikan
apa yang
konsumen
butuhkan
dengan
memegang
janji yang di
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tawarkan
oleh penjual
dan
konsumen
tersebut
juga
bersedia
menerima
resiko
apapun.

Promosi /| promosi 1. Frekuensi promosi (P.
Periklanan adalah 2. Kualitas promosi Kotler &
upaya —
upaya yang | 3. Ketepatan atau kesesuaian Keller,
dilakukan
oleh penjual
dalam dalam
melakukan
pemasaran
produk al., 2022)
yang di jual
dengan cara
membujuk
atau
mengajak
masyarakat
untuk
membeli
produk
yang di jual

sasaran produk. 2012)

(Lystia et

3.3 Objek Penelitian
Menurut (Qotrun A, 2021) objek penelitian adalah suatu sasaran ilmiah
yang ditujukan untuk mendapatkan data valid dan menemukan solusi dari
suatu topik permasalahan. Selain itu, dengan dipilihnya objek penelitian

yang tepat akan memudahkan penulis dalam menentukan hal yang akan
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dibahas dalam suatu penelitian. Adapun objek dipenelitian ini yaitu para

pengguna e- commerce pada platform Klik Indomaret

3.4 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel

34.1

3.4.2

3.4.3

Populasi

Menurut (Suriani et al., 2023) populasi adalah keseluruhan
objek atau subjek penelitian yang memiliki karakteristik
tertentu untuk diteliti dan diambil kesimpulan. Populasi tidak
harus manusia tetapi bisa juga hewan, tumbuhan, fenomena,
gejala, atau peristiwa lainnya yang memiliki karakteristik
dan syarat - syarat tertentu yang berkaitan dengan masalah
penelitian dan dapat dijadikan sebagai sumber pengambilan
sampel. Populasi dalam penelitian ini adalah semua pengguna
Platform klikindomaret yang jumlahnya tidak bisa diketahui secara

pasti.

Sampel

Menurut (Suriani et al., 2023) sampel adalah sejumlah individu
yang dipilih dari populasi dan merupakan bagian yang mewakili
keseluruhan anggota populasi. Dalam penelitian ini di ambil
sampel sebesar 96 orang dengan kriteria responden telah melakukan
transaksi melalui Platfrom Klikindomaret

Teknik Pengambilan Sampel

Teknik Pengambilan Sampel pada penelitian ini menggunkan
Teknik Nonprobability ~ sampling. Nonprobability =~ sampling
adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi
peluang yang sama bagi setiap anggota populasi  untuk
dipilih menjadi anggota sampel. Sedangkan instrument yang

digunkan yaitu Sampling Aksidental. Sampling Aksidental adalah
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teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan dapat diartikan
siapa saja orang yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti
dapat digunakan sebagai sampel, apabila dipandang orang yang
kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data (Suriani et al.,
2023).

Dengan menggunakan pendekatan sampel Sampling Aksidental
ini maka di harapkan akan mendapatkan hasil yang akurat dan
sesuai dengan penelitian yang dilakukan. Kriteria pengambilan
sampel pada penelitian ini adalah semua pengguna e-commerce

yang sudah menggunakan platform klikindomaret.

Untuk menentukan ukuran sampel pada populasi ini

menggunakan rumus Lemeshow
n =22p(1-p)
—F—
n = jumlah sampel minimal yang di perlukan
Z = skor Z pada kepercayaan 95 %

p = pengguna platform klikindomaret ( 5% )
d = presentase kesalahan dalam pengambilan sampel ( 10% )

n=1962.0.25
g
n=38416.0,25
'—QTQGQ']-—‘
n= 0,9604
~0.0001
n=96,04 (96)
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Jadi jumlah sampel dalam penelitian ini dibulatkan menjadi 96

orang

3.5 Jenis Data
1. Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan
langsung oleh peneliti dari sumber datanya.pengumpulan data
primer melibatkan interaksi langsung peneliti dengan subjek atau
objek penelitian. (Rizky Fadilla & Ayu Wulandari, 2023). Data
primer yang akan digunakan dalam penelitian ini yaitu
menggunakan angket atau koesioner.
2. Data Sekunder

Data sekunder merupakan data yang diperoleh secara
tidak langsung dari objek penelitian. Peneliti mendapatkan
data yangsudah jadi yang dikumpulkan oleh pihak lain dengan
berbagai cara atau metode, baik secara komersial maupun
nonkomersial.  Data ini dapat diperoleh dari berbagai sumber,
seperti publikasi pemerintah, laporan penelitian sebelumnya, jurnal
ilmiah, basis data online, dan lain sebagainya(Rizky Fadilla & Ayu
Wulandari, 2023). Data sekunder yang digunakan di dalam
penilitian ini yaitu diagram pengguna e- commerce pada tahun 2022

data tersebut di dapatkan dari berita online.

3.6 Metode Pengumpulan Data

Metode Pengumpulan data adalah teknik atau cara-cara yang dapat
digunakan oleh peneliti untuk mengumpulkan data.- data penelitian.
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu
menggunakan Metode pengumpulan data kuantitatif dengan menggunakan

instrusmen berupa angket atau koesioner.Dalam penelitian ini penyebaran
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angket atau koesioner kepada responen dibagikan secara online dengan

menggunakan google form.
3.7 Metode Analisis Data

3.7.1

3.7.2

3.7.3

Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif pada penelitian ini adalah jawaban dari 96
responden dari pernyataan-pernyataan yang disajikan pada
pertanyaan .
Uji Instrumen
Uji Validitas
Valid atau tidaknya alat ukur tergantung dari kemampuan alat
ukur tersebut dalam mencapai tujuan pengukuran yang akan di
kehendaki. Dasar- dasar pengambilan suatu keputusan, yakni
sebagai berikut: a) Jika r hasil positif, serta r hasil > r tabel, maka
butir atau item pertanyaan item tersebut valid.b) Jika r hasil negative
dan r hasil > r tabel, maka pertanyaan tersebut tidak
valid(Hermawan, 2021)
Realibilitas
Kuesioner dikatakan reliable atau bisa
dipertanggungjawabkan, jika dari rentang waktu kewaktu jawaban
responden tetap stabil dan konsisten. Cara yang digunakan dalam
mengukur uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan one
shot methode atau dengan kata lain yaitu pengukuran sekali saja.
pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan teknik
dengan cara melihat hasil cronbach alpha. Jika nilai cronbach alpha
> 0,60(Hermawan, 2021)
Regresi Linier Berganda
Pada penggunaan analisis regresi linier berganda bertujuan

mengetahui  ada  tidaknya  pengaruh  antara  harga,
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3.7.4

3.7.5

Promosi/periklanan, dan customer trust dalam keputusan
pembelian(Hermawan, 2021).
Koefisien Determinasi

Dalam penelitian ini menggunakan uji koefisien determinasi
atau R2 untuk melihatkemampuan semua variabel independen
menejelaskan variasi nilai variabel dependen.Nilai R? berkisar
diantara 0 sampai 1. Jika nilai R? mendekati 0 maka variabel
independen dikatakan belum mampu menjelaskan perubahan
variabel dependen. Sebaliknya, jika nilai R2 mendekati 1 maka dapat
disimpulkan bahwa variabel independen mampu
menjelaskanperubahan variabel dependen.(Purnamawati & Satvika,
2022)

Uji Hipotesis
Uji Parsial (Uji t)

Pengujian ini digunakan untuk mengetahui bagaimana masing-
masing variable independent mempengaruhi variabel dependen.
Pengujian ini menggunakan nilai signifikansi alpha 0,05.Variabel
independen tidak berpengaruh terhadap variabel dependen jika nilai
Sig. lebih besar daripada nilai alpha 0,05. Sebaliknya, apabila nilai
Sig. lebih kecil daripada 0,05 maka variabel dependen dipengaruhi

variabel independen (Purnamawati & Satvika, 2022)
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Responden

Deskripsi responden akan menampilkan profil para pengguna e-commerce
platform Klik Indomaret yang menjadi responden pada penelitian Pengaruh
Harga, Kepercayaan, dan Promosi terhadap keputusan pembelian pada
Platform Klik Indomaret. Deskripsi didapatkan dari pengisian indentitas diri
pada kuesioner. Data diri tersebut yaitu meliputi jenis kelamin, umur, dan
pendidikan terakhir. Hasil deskripsi responden dapat dilihat sebagai berikut ;
1. Jenis kelamin responden

Responden dilihat berdasarkan jenis kelamin yaitu Laki - Laki dan

Perempuan. Jumlah responden menurut jenis kelamin dapat di lihat pada tabel
berikut.

Tabel 4.1
Jenis Kelamin Responden
No Jenis Jumlah Presentase
Kelamin
1 Laki - Laki 44 44%
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2 Perempuan 56 56%
Total 100 100%

Berdasarkan jenis kelamin responden dapat dilihat bahwa perempuan
lebih banyak di bandingkan laki-laki hal ini dapat dilihat bahwa responden

perempuan berjumlah 56% sedangkan laki- laki berjumlah 44%.

2. Umur Responden
Berdasarkan umur responden dapat dilihat berdasarkan kelompok umur
masing-masing. Berikut tabel pengelompokan umur responden.
Tabel 4.2

Umur Responden

No Umur Jumlah Presentase
1 15-20 Tahun 18 18%

2 21- 25 Tahun 23 23%

3 26- 30 Tahun 25 25%

4 31- 35 Tahun 28 28%

5 36-40 Tahun 6 6%

Total 100 100%

Berdasarkan umur responden dapat dilihat bahwa pada jumlah terbanyak yaitu
pada umur 31-35 tahun. Hal ini menunjukan bahwa pengguna klik indomaret
berusia muda dan aktif. Karena memang di usia tersebut banyak yang

menggunakan media social .
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3. Pendidikan responden
Pada penelitian ini responden juga dilihat berdasarkan jenjang pendidikan

terakhir. Pendidikan responden dapat di lihat pada tabel berikut ;

Tabel 4.3

Pendidikan Responden
No Pendidikan Jumlah Presentase
1 SMP 7 7%
2 SMA/SMK 29 29%
3 Diploma 9 9%
4 S1 48 48%
5 S2 7 7%
Total 100 100%

Berdasarkan dari pendidikan terakhir responden dapat di lihat bahwa
pendidikan S1 menjadi pendidikan terakhir terbanyak yaitu mencapai 48%

4.2 Deskripsi Variabel Penelitian
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Deskripsi hasil penelitian meliputi tanggapan para responden terhadap variabel
penelitian yaitu variabel Harga, Kepercayaan, Promosi dan Keputusan

pembelian. Penilaian didasarkan pada rentang skala sebagai berikut :

Rentang Skala = Nilai Tertingi — Nilai Terendah

Jumlah Kriteria Pernyataan

Indeks Minimum =1

Indeks Maksimum =5

Interval =5-1=4
Jarak Interval =(5-1);5=0,8

Standar untuk kategori skala tersebut adalah sebagai berikut :
1,00 — 1,80 = sangat rendah

1,81 - 2,60 = rendah

2,61 — 3,40 = cukup

3,41 — 4,20 = tinggi

4,21 — 5,00 = sangat tinggi

4.2.1 Tanggapan Terhadap Variabel Keputusan Pembelian

Hasil tanggapan dan perhitungan nilai rata-rata jawaban responden terghadap

variabel disiplin yaitu sebagai berikut

Tabel 4.5

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Keputusan Pembelian

Pernyataan

STS

s| N| s| ss|™@ | kesimpulan
rata
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Saya memutuskan untuk membeli
produk di indomaret melalui 0 0 2| 49 49 4,47
aplikasi klik indomaret

Sangat
Tinggi

Saya membeli produk di
indomaret melalui klik indomaret 0 0 6| 72| 22 4,16 | Tinggi
dalam jumlah yang banyak

Saya sering membeli produk di

indomaret melalui aplikasi klik 0 0| 23| 70 7 3,84 | Tinggi
indomaret
Nilai Rata-Rata Tanggapan Keputusan Pembelian 4,16 | Tinggi

Sumber ; Data Primer dioleh, 2025

Hasil tanggapan responden terhadap variable keputusan pembelian sebear 4,16 yang
berarti keputusan pembelian termasukkategori tinggi. Responden memberikan nilai
tertinggi mengenai pernyataan Saya memutuskan untuk membeli produk di indomaret
melalui aplikasi Klik Indomaret, dengan nilai sebesar 4,47. Hal ini menunjukkan
banyak pengguna e commerce yang membeli barang di indomaret melalui aplikasi Klik
Indomaret. Responden memberikan nilai kedua mengenai pernyataan Saya membeli
produk di indomaret dalam jumlah yang banyak, dengan nilai ssebesar 4,16. Hal ini
menunjukkan bahwa pengguna klik indomaret sering membeli barang di aplikasi klik
indomaret dengan jumlah yang banyak hal tersebut di pengaruhi karena adanya poin di
setiap pembelian dimana poin tersebut dapat di tukarkan sebagai pembayaran.
Responden memberikan nilai terendah mengenai pernyataan saya sering membeli
produk di indomaret melalui aplikasi Klik indomaret, dengan nilai sebesar 3,84. Hal
tersebut menunjukan bahwa walaupun banyak yang berbelanja barang di indomaret
melalui aplikasi Klik Indomaret tetapi juga masih banyak konumen yang membeli

langsung ke gerai indomaret.
4.2.2 Tanggapan Terhadap Variabel Harga

Hasil tanggapan responden dan perhitungan nilai rata — rata jawaban responden

terhadap variable harga adalah sebagai berikut

Tabel 4.6
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Tanggapan Responden Terhadap Variabel Harga

Pernyataan STS |[TS | N |S S rata- kesimpulan
rata

Harga yang di ta\{\/arkan di apll.ka5| Klik 0 21 17| a3 | 38 4,17 | Tinggi
Indomaret sesuai dengan kualitas produk
Harga yang di tawarkan di aplikasi Klik
Indomaret sesuai dengan manfaat produk 0 2116 | 43| 39 4,19 | Tinggi
yang saya terima
Harga produk yang saya beli melalui aplikasi
Klik Indomaret lebih murah di banding 0 2117 | 42| 39 4,18 | Tinggi
dengan saya membeli di aplikasi yang lain

Nilai Rata-Rata Tanggapan Keputusan Harga 4,18 | Tinggi

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025

Hasil tanggapan responden terhaap variabel harga sebesar 4,18 yang berarti

varibael harga termasuk kategori Tinggi. Responden memberikan penilaian

tertinggi mengenai pernyataan Harga yang ditawarkan di aplikasi klik

indomaret sesuai dengan manfaat produk yang saya terima, dengan nilai

sebesar 4,19. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen merasa harga barang

yang di beli sesuai dengan manfaat produk yang di terima. Responden

memeberikan nilai kedua mengenai pernyataan harga produk yang saya beli

melalui aplikasi klik indomaret lebih murah dii banding dengan saya membeli

di aplikasi yang lain, dengan nilai sebesar 4,18. Hal ini menunjukkan bahwa

banyak konsumen yang merasa harga yang di tawarkan oleh klik indomaret

termasuk dengan harga yang terjangkau. Responden memberikan nilai

terendah menegenai pernyataan Harga yang di tawarkuan oleh aplikasi klik

indomaret sesuai dengan kualitas produk,dengan nilai sebesar 4,17. Hal ini

menunjukkan bahwa walaupun manfaat dan harga produk bagus dan

terjangkau tetapi masih konsumen merasa bahwa harga yang di tawarkan

kurang sesuai dengan kualitas produk yang di harapkan.
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4.2.3 Tanggapan Terhadap Variabel Kepercayaan
Hasil tanggapan responden dan perhitungan nilai rata-rata jawaban responden
terhadap kepercayaan dapat dilihat sebagai berikut
Tabel 4.7
Tanggpan Responden Terhadap Variabel Kepercayaan

Pernyataan STS | TS N S rata- Kesimpulan
rata
Saya percaya berbelanja di aplikasi .
Klik Indomaret 0 20| 53| 26 4,04 | Tinggi
Saya percaya akan mendapatkan
layanan dan respon yang baik .
ketika berbelanja melalui aplikasi 0 23| 44 33 4,10 | Tinggl
Klik Indomaret
Saya percaya informasi produk
yang disampaikan melalui aplikasi o
21 27 4,02 | T

Klik Indomaret jelas dan dapat di 0 >0 /0 Inge!
percaya

Nilai Rata-Rata Tanggapan Kepercayaan 4,05 | Tinggi

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025

Hasil tanggapan responden terhadap variabel kerpercayaan ebesar 4,05 yang
berarti termasuk kategori tinggi. Responden membeikan penilaian tertinggi
mengenai pernyataan Saya percaya akanmendapatkan layanan dan respon
yang baik ketika berbelanja melalui aplikasi klik indomaret, dengan nilai
sebesar 4.10. hal ini menunjukkan bahwra layanan dan respon klik indomaret
sangat baik. Responden memberikan penilaian kedua mengenai pernyataan
saya percaya berbelanja di apalikasi klik indomaret, sebesar 4,04. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen telah percaya kepada aplikasi klik indomaret
dlam melakukan transaksi. Responden memberikan penilaian terendah
mengenai pernyataan sya percaya informasi produk yang di sampaikan
melalui aplikasi klik indomaret jelas dan dapat di percaya, sebesar 4,02. Hal

ini menunjukkan bahwa walaupun konsumen telah percaya pada aplikasi klik
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indomaret tetapi masih ada kosumen yang merasa bahwa infomasi produk
yang tertera di aplikasi klik indomaret kurang dapat dipahami.
4.2.4 Tnggapan terhadap variabel Promosi
Hasi; tanggapan responden dan perhitungan nilai rata-rata jawaban responden
terhadap variabel Promosi adalah sebagai berikut

Tabel 4.8

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Promosi

ta- .
Pernyataan STS |TS | N S S ::t: kesimpulan

Layanan aplikasi Klik Indomaret
sering mengadakan promo di saat
event tanggal kembar atau event
tertentu

0 0 21| 55| 24 4,03 | Tinggi

Promosi yang dilakukan aplikasi
Klik Indomaret sangat menarik 0 0 25| 55| 20 3,95 | Tinggi
dan jelas

Promosi yang dilakukan aplikasi
Klik Indomaret sesuai dengan 0 0| 20| 58| 22 4,02 | Tinggi
produk yang di tawar kan

Nilai Rata-Rata Tanggapan Keputusan Promosi 4,00 | Tinggi

Sumber : Data Primer Yang Diolah, 2025

Hasil tanggapan responden terhadap variabel promosi sebesar 4,00 yang
berarti termasuk kategori tinggi. Responden memberikan penilaian tertinggi
mengenai pernyataan Layanan aplikasi klik indomaret sering mengadakan
promo di saat event tanggal kembar atau event tertentu, sebesar 4,03. Hal ini

menujukkan bahwa klik indomaret sering melakukan promosi dengan
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mengadakan diskon pada tanggal kembar atau event tertentu yang pasti di
setiap bulan akan terdapat promo besar. Responden memberikan penilaian
kedua mengenai pernyataan promosi yang dilakukan aplikasi klik indomaret
sesuai dengan produk yang di tawarkan, sebesar 4,02. Hal ini menujukkan
bahwa telah melakukan promosi sesuai manfaat dan harga, harga dan kualitas
barang yang di tawarkan. Responden memberikan penilaian terendah
mengenai pernyataan Promsoi yang dilakukan aplikasi klik indomaret sangat
menarik dan jelas, sebesar 3,95. Hal ini menujukkan bahwa walaupun banyak
promo-promo yang telah di tawarkan oleh aplikasi klik indomaret masih ada
beberapa konsumen yng kurang memngetahui mengenai info promo tersebut
dengan jelas.
4.3 Hasil Penelitian
4.3.1 Uji Intrumen
4.3.1.1 Uji Validitas

Uji Validitas berfungsi untuk melihat valid atau tidaknya
indicator dalam megukur variable. Uji validitas dilakukan dengan melihat
jawaban resoponden di setiap pertanyaan yang tertera pada koesioner. Jika
didapatkan r hasil kurang dari atau lebih dari itulah maka butir atau item
pertanyaan tersebut valid. Uji Validitas dapat di lihat pada table berikut

Variabel ItemPertanyaan r tabel r hasil | Keterangan
Keputusan Item Pertanyaan 1 0.195 0.861 Valid
Pembelian Item Pertanyaan 2 0.195 0.852 Valid
Item Pertanyaan 3 0.195 0.849 Valid
Harga Item Pertanyaan 1 0.195 0.924 Valid
Item Pertanyaan 2 0.195 0.929 Valid
Item Pertanyaan 3 0.195 0.952 Valid

Kepercayaan | Item Pertanyaan 1 0.195 0.868 Valid
Item Pertanyaan 2 0.195 0.909 Valid
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Item Pertanyaan 3 0.195 0.903 Valid
Promosi Item Pertanyaan 1 0.195 0.896 Valid
Item Pertanyaan 2 0.195 0.872 Valid
Item Pertanyaan 3 0.195 0.874 Valid

Hasil jawaban responden di setiap item pertanyaan menyatakan
bahwa r hasil lebih besar dari pada r tabe, maka item pertanyaan variable

keputusan pembelian, harga, kepercayaan dan promosi di nyatakan valid.

4.3.1.2 Uji Reabilitas
Reabilittas yaitu standar keandalan pengukuran. Kuesioner dapat
dikatakan reliable atau bisa di pertanggungjawabkan jika dari rentang waktu ke
waktu jawaban responden tetap stabil dan konsisten. Pengukuran reabilitas
pada penelitian ini menunggunkaan cronbachs alpha, bila nilai cornbatch
alpha > 0.60 maka pertanyaan di sebut reliable. Uji reabilitas dapat di lihat di

tabel beikut
Variabel Hasil uji reabilitas Keterangan
Keputusan Pembelian 0.814 > 0.60 Reliabel
Harga 0.928 > 0.60 Reliabel
Kepercayaan 0.874>0.60 Reliabel
Promosi 0.855>0.60 Reliabel
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Hasil uji reabilitas memperlihatkan bahwa cronbatch alpha pada variabel
keputusan pembelian, harga, kepercayaan dan promosi lebih besar dari 0.60.

sehingga kuesioner yang digunakan di nyatakan reliable.
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4.3.2 Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error

Beta T
(Constant) 1.151 1.084 1.063 2901
X1 282 .043 459 6.506 <,001
X2 325 .048 ATT 6.775 <,001
X3 319 .053 418 5.988 <,001

a. Dependent Variable: Y

Berdasarkan regresi linier berganda dapat dibuat persamaan harga,
kepercayaan, dan promosi terhadap keputusan pembelian sebagai berikut

Y = 1.151 + 0.282 + 0.325 + 0.319

Koefisiensi regresi X1 = 0.282 bernilai positif jadi dapat diartikan bahwa jika
variabel X1 meningkat maka variabel Y juga akan meningkat begitu juga
sebaliknya

Koefisiansi regresi X2 = 0.325 bernilai positif jadi dapat diartikan bahwa jika
variabel X2 meningkat maka variabel Y juga akan meningkat begitu juga

sebaliknya
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Koefisiens regresi X3 0.319 bernilai positif jadi dapat diartikan bahwa jika
variabel X3 meningkat maka variabel Y juga akan meningkat begitu juga

sebaliknya

4.3.3 Koefisien Determinasi

Model Summary

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

1 7312 535 520 93128

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1

Hasil koefiieni determinai mendapatkan hasil Adjusted R quare 0.520. yang
berarti pengaruh  harga, kepercayaan dan promoi terhadap keputusan
pembelian sebesar 52 %. Dan sisa nya yaitu 100 % — 52% = 48% di pengaruhi

oleh variable yang lain.

48



4.3.4 Uji Hipotesis
4.3..4.1 Uji Parsial /uji T

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 1.151 1.084 1.063 291
X1 282 .043 459 6.506 <,001
X2 325 .048 477 6.775 <,001
X3 319 .053 418 5.988 <,001

a. Dependent Variable: Y

Berdasarkan uji T yang telah dilakukan , maka dapat dijelaskan sebagai berikut

A Nilai Sig Variabel X1 ( Harga ) sebesar <,001 < 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa
Vaeriabel X1 ( Harga ) berpengaruh signifikan terhadap Y ( Keputusan Pembelian ).

B. Nilai Sig Variabel X2 ( Kepercayaan ) sebesar <,001 < 0.05 maka dapat disimpulkan
bahwa Vaeriabel X2 ( Kepercayaan ) berpengaruh signifikan terhadap Y ( Keputusan

Pembelian.
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C. Nilai Sig Variabel X3 ( Promosi ) sebesar <,001 < 0.05 maka dapat disimpulkan

bahwa Vaeriabel X3 ( Promosi ) berpengaruh signifikan terhadap Y ( Keputusan

Pembelian

4.4 Pembahasan

Hasil penelitian mengenai pengaruh harga, kerpercayaan dan promosi terhadap

keputusan pembelian pada platform Klik Indomaret akan di analisa lebih lanjut

melalui pembahaan berikut :

1. Pengaruh Harga terhadap Keputusan pembelian

Uji hipotesis membuktikan bahwa harga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian,hal tersebut dapat di buktikan
pada hasil uji — t sebesar <,001 < 0.05.Harga merupakan nilai
dari produk yang di jual, dapat di artikan bahwa konsumen harus
mengeluarkan uang untuk mendapatkan suatu barang atau jasa
((Marfaung, 2021). Harga yang terjangkau akan memberikan
pengaruh kepada seseorang sebagai bahan pertimbagan dalam
keputusan pembelian maka dengan harga yang terjangkau akan
semakin  banyak konsumen yang tertarik  sehingga
memyebabkan konsumen akan loyal terhadap produk atau jasa
yang di tawarkan karena jika barang — barang yang di tawarkan
sudah banyak tersebar di pasaran maka harga sangat penting
untuk seseorang untuk melakukan keputusan pembelian karena
dengan kenaikan harga akan membuat konsumen enggan untuk

membeli produk yang di tawarkan.
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Harga yang di tawarkan pada platform Klik Indomaret
sudah termasuk harga yang terjangkau hal itu dapat dilihat pada
harga yang tertera pada platform Klik Indomaret tidak jauh
berbeda dengan harga pada saat berbelanja di toko indomaret
secara langsung maupun harga produk yang tersebar di pasaran
saat inu, dengan begitu dapat dikatakan bahwa harga yang di
tawarkan oleh platform Klik Indommaret sudah termasuk ke
dalam harga yang terjangkau.

Hasil penelitian yang di dapat mendukung penelitian
(Feblicia & Cuandra, 2022). Yang menyatakan bahwa
hargaberpengaruh terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh Kepercayaan terhadap keputusan pembelian

Uji hipotesis membuktikan bahwa kepecayaan berpengaruh
tehdapa keputusan pembelian, yang dapat di buktikan pada hasil
uji —t sebesar <,001 < 0.05.Kepercayaan merupakan kesediaan
satu pihak menerima resiko dari pihak lain berdasarkan
keyakinan maupun harapan, meskipun kedua belah pihak saling
mengenal satu sama lain(Arifin, 2021). Kepercyaan mempunyai
peran pentig seseorang dalam mempertimbangkan keputusan
pembelian, dalam hal ini kepercayaan dapat berupa kepercayaan
terhadap kualitas dan keaslian produk yang di tawarkan,
kepercayaan terhadap keamanan saat bertransaksi, kepercayaan
dalam hal pengiriman produk

Platform KIlik Indomaret menyertakan spesifikasi secara
lengkap mengenai produk yang di tawarkan, dalam bertransaksi
di Platform Klik Indomaret pembayaran dapat dilakukan dengan
berbagai pilihan yaitu virtual account, transfer bank, cash on

delivery ( COD ), Kartu kredit, e wellet dan lainnya yang sudah
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terjamin keamanannya sehingga konsumen tidak perlu khawatir
mengenai pembayaran yang dilakukan. Platform klik indomeret
juga terdapat layanan pengiriman ke tempat konsemen dalam
pengiriman tesebut dapat terjamin keamannya karena produk
akan dikemas dengan baik dan akan di antar pada waktu yang
telah disepakati.

Hasil penelitian yang di dapat mendukung penelitian
(Uviyanti et al., 2022). Yang menyatakan bahwa kepercayaan

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh Promosi terhadap keputusan pembelian

Uji hipotesis membuktikan bahwa promosi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian, yang dapat di buktikan pada
hasil uji —t sebesar <,001 < 0.05. promosi merupakan strategi
pemasaran yang dilakukan upaya untuk membujuk memberikan
informasi, dan mempengaruhi keputusan pembelian agar
terjadinya petukaran didalam pemasaran (Riki et al., 2023).
Promosi merupakan suatu hal yang penting yang harus
dilakukan dalam pemasaran produk karena tujuan dari promosi
sendiri adalah mengenalkan produk kepada konsumen dengan
menawarkan harga, kualitas dan layanan yag akan di dapatkan
oleh konsumen. Pada platform klik indomaret sering
mengadakan promosi dengan adanya gratis ongkos kirim, tebus
murah barang belanjaan, event-event pada tanggal kembar dan
pada layanan Kklik indomaret juga akan merekomendasikan

barang-barang yang akan dibutuhkan.
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Hasil penelitian yang di dapat mendukung penelitian (Feblicia &
Cuandra, 2022). Yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh

terhadap keputusan pembelian
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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penetilian harga, kepercayaan dan promosi terhadap keputusan

pembelian terhadap platform aplikasi klik indomaret dapat di simpul dengan hasil

sebagai berikut :

1.

Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, jadi dengan lebih
terjangkau nya harga yang di tawakan oleh platform aplikasi klik indomaret maka
akan semakin banyak konsumen menggunkan layanan aplikasi klik indomaret.
Kepercayaan berpengauh signifikan terhadap keputusan pembelian, jadi dengan
menjada kepercayaan konsumen dalam bertransaksi dapat menarik konsumen
menggunakan layanan aplikasi klik indomaret.

Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, jadi dengan
melakukam promosi yang menarik dan jelas maka akan semakin banyak yang

tertarik untuk menggunakan layanan aplikasi klik indomaret.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dapat disampaikan bahwa terdapat beberapa saran

yaitu sebeagai berikut :

1. Harga di aplikasi klik indomaret sebaiknya lebih di perhatikan dengan
menyesuaikan harga pasar dan juga selalu melihat update dari para pesaing.
Karena harga berperan penting dalam pengambilan keputusan.

2. Kepercayaan di aplikasi klik indomaret sebaiknya lebih di perhatikan dalam
pelayanan bertransaksi dan menjaga kepercayaan konsumen.

3. Promosi diaplikasi klik indomaret sebaiknya lebih di perhatikan dan di perluas
dalam pengiklanannya karena masih banyak masyarakat yang belum

mengenal aplikasi klik indomaret.
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4. Bagi peneliti yang akan melanjutkan penelitian ini sebaiknya bisa mengangkat
variabel bebas yang lain seperti layanan konsumen, merek prodak, kualitas
prodak dan lain sebagainya sehingga dapat di ketahui bahwa terdapat variabl
lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada aplikasi klik

indomaret.
5.3 Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan penelitian ini masih memiliki keterbatasan dalam melakukan

peneliatin yaitiu sebagai berikut :

1. Berdasarkan hasil dari koefisiensi dererminasi menunjukkan bahwa variabel
harga, kepercayaan, dan promosi hanya memiliki pengaruh sebesar 52%
terhadap keputusan pembelian, dengan hasil tersebut dapat ditunjukkan bahwa
terdapat variabel lain yang mempengaruhi keputusan pembelian dengan
pengaruh sebesar 48% yang belum terdapat pada penelitian ini.

2. Objek penelitian pada penelitian ini hanya mengambil sampel sebesar 100
responden sedangkan klik indomaret tersebesar di seluruh Indonesia dan
memiliki gerai berjarak secara berdekatan sehingga memungkinkan masih

banyak pengguna aplikasi klik indomaret yang bisa di jadikan responden.
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