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PENGARUH KEPERCAYAAN, KUALITAS DAN KERAGAMAN 

PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SECARA ONLINE 

 

ABSTRAK 

Tujuan penelitian ini adalah menganalisis pengaruh kepercayaan terhadap 

keputusan pembelian secara online. Menganalisis pengaruh kualitas terhadap 

keputusan pembelian secara online. Menganalisis pengaruh keragaman produk 

terhadap keputusan pembelian secara online. Populasi penelitian ini adalah 

seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada toko online FEB Universitas 

Muhammadiyah Surakarta. Sampel yang diambil sebanyak 100 responden pada 

yang melakukan pembelian pada toko online FEB Universitas Muhammadiyah 

Surakarta. Berdasarkan hasil analisis uji t yang menyatakan koefisien regresi 

untuk variabel Kepercayaan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, dan 

variabel Kualitas berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, dan variabel 

Keberagaman produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Pengujiannya 

menggunakan uji F untuk mengetahui pengaruh secara bersama-sama (simultan), 

Diperoleh Fhitung sebesar 170,926 dan Ftabel sebesar 2,699. Sehingga Fhitung 

(170,926) >  Ftabel (2,699) berarti H1 diterima maka kualitas kualitas yang terdiri 

dari dimensi Kepercayaan, Kualitas dan Keberagaman produk berpengaruh secara 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian di On line. Ini menunjukkan bahwa ada 

pengaruh signifikan variabel Kepercayaan, Kualitas dan Keberagaman produk 

terhadap Keputusan Pembelian di On line terbukti kebenarannya. 

 

Kata Kunci : Kepercayaan, Kualitas, Keberagaman Produk dan Keputusan 

Pembelian.  

 

ABSTRACT 

The purpose of this study is to analyze the influence of confidence in 

purchasing decisions online. Analyze the effect of quality on online purchasing 

decisions. Analyze the effect of product diversity on online purchasing decisions. 

The population of this study is all consumers who make purchases at online stores 

Faculty of Economics and Business University of Muhammadiyah Surakarta. 

Samples taken as many as 100 respondents on who made a purchase on the online 

store Faculty of Economics and Business University of Muhammadiyah 

Surakarta. Based on the results of t test analysis that states the regression 

coefficient for trust variables affect the Purchase Decision, and Quality variables 

affect the Purchase Decision, and Variables variables affect product Purchase 

Decision. Testing using the F test to determine the effect simultaneously 

(simultaneously), obtained Fcount of 170.926 and Ftable of 2.699. So Fcount 

(170,926)> Ftable (2,699) means H1 accepted then quality quality consisting of 

dimension of Trust, Quality and Diversity of product have a significant effect to 

Purchasing Decision in On line. This indicates that there is a significant influence 

of the variables of Trust, Quality and Diversity of products on the Purchasing 

Decision on the Online proven true. 

 

Keywords: Trust, Quality, Product Diversity and Purchase Decision. 
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1. PENDAHULUAN 

Perkembangan pengguna internet mendorong terjadinya suatu potensi 

besar terciptanya online shoping. Oleh sebab itu peluang untuk menjalankan 

bisnis online semakin terbuka bagi pelaku bisnis di Indonesia. Online 

shopping adalah kegiatan jual beli atau pedagangan elektronik yang 

memungkinkan konsumen untuk dapat langsung membeli barang atau jasa 

dari penjual melalui media internet menggunakan sebuah web browser. online 

shopping membuat kita semakin mudah berbelanja tanpa menghabiskan waktu 

dan tenaga. Karena kemudahan inilah membuat online shopping semakin 

diminati. 

Umumnya masyarakat menggunakan strategi pemasaran melalui 

berdagang atau kontak langsung dengan konsumen, tetapi cara tersebut belum 

efektif untuk meningkatkan minat konsumen. Di era globalisasi ini yang 

dimana jaman semakin maju, penulis ingin meneliti strategi pemasaran yang 

efektif untuk meningkatkan minat konsumen yaitu dengan cara online. Online 

bisa jadi salah satu strategi marketing yang sangat efektif. Anda dapat 

mengetahui selera pelanggan dan kebutuhan pelanggan anda dengan 

menempatkan bisnis anda di situs jejaring sosial. Saat ini, jual beli online 

semakin marak dengan jumlah transaksi yang meningkat setiap tahunnya. Hal 

ini menunjukkan kecenderungan bagaimana pelanggan ingin berbelanja di luar 

jam buka toko, menghindari keramaian, dan lebih privasi. Ruang inovasi juga 

terbuka lebar di internet. 

Oleh karenanya adalah menjadi keharusan bagi perusahaan untuk 

melaksanakan promosi dengan strategi yang tepat agar dapat memenuhi 

sasaran yang efektif. Promosi yang dilakukan harus sesuai dengan keadaan 

perusahaan (Arlina Nurbaity Lubis, 2009). 

Pada awalnya, online shop merupakan salah satu bentuk kegiatan 

meliputi jual beli dan marketing barang atau jasa melalui system elektronik. 

Pembayaran dilakukan dengan sistem pembayaran yang telah ditentukan dan 

barang akan dikirimkan melalui jasa pengiriman barang. Melalui online shop 

pembeli dapat melihat berbagai produk yang ditawarkan melalui web yang 
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dipromisikan oleh penjual. Online shopping memungkinkan kedua pembeli 

dan penjual untuk tidak bertatap muka secara langsung, sehingga 

memungkinkan penjual memiliki kesempatan mendapatkan pembeli dari luar 

negri.  

Penelitian yang dilakukan Nuri Amila (2013) menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran akan membuat aktivitas pemasaran online menjadi makin 

terkonsep, terarah, tajam, dan jelas. Dari praktik pemasaran yang terarah, 

terkonsep, jelas, dan tajam ini, peluang keberhasilan yang bisa diraih tentu 

saja makin besar dibandingkan jika kegiatan pemasaran online dilakukan 

tanpa dilandasi praktik manajemen yang baik. Berawal dari praktik 

manajemen strategi pemasaran online,  pada gilirannya akan menjadi 

penopang bangunan bisnis agar senantiasa mampu berdiri kukuh. 

Industri rumahan Sablon Rockaballler  adalah salah satu usaha yang 

menerapkan strategi pemasaran secara online, yang berdiri sejak tanggal 14 

Desember 2012. Industri rumahan sablon Rockaballer merupakan industri 

yang menawarkan produk seperti baju, jaket, topi, jersey, hoodey, jumper, dan 

masih banyak lagi. Selain menawarkan produk industri rumahan sablon 

Rockaballer juga menawarkan berbagai jenis sablon yang bisa dipesan banyak 

maupun satuan.  

Industri rumahan sablon Rockaballer juga harus menghadapi 

persaingan yang cukup ketat dengan industri rumahan lainnya. Agar dapat 

bertahan dan berkembang dengan baik maka Industri rumahan sablon 

Rockaballer harus dapat menciptakan kemampuan bersaing baik dalam hal 

jenis produk, harga maupun segmen yang dituju sehingga dapat menghasilkan 

produk yang mampu bersaing dan memenangkan persaingan.  

Dari uraian di atas, penulis tertarik untuk mengetahui bagaimanakah 

minat konsumen terhadap Industri rumahan sablon Rockaballer dalam 

menghadapi persaingan di dunia online. Oleh karena itu penulis memilih judul 

skripsi: “PENGARUH KEPERCAYAAN, KUALITAS DAN KERAGAMAN 

PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SECARA ONLINE” 
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Studi kasus pada konsumen belanja online pada industri rumahan sablon 

Rockaballer. 

 

2. METODE 

Jenis penelitian ii adalah penelitian kuantitatif. Data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah data primer yaitu data yang diperoleh peneliti 

langsung dari reponden yaitu dengan cara penyebaran kuesioner. Populasi dan 

sampel dalam penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian 

pada toko online FEB Universitas Muhammadiyah Surakarta. Teknik 

sampling dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan proporsive 

sampling. Metode Analisa data dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan Uji Asumsi Klasi, Analisa Regresi Berganda dengan pengujian 

Hipotesis.  

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Uji Asumsi Klasik  

Tabel 1. Hasil Pengujian Normalitas  

No  Variabel  
Asymp Sign 

(2-tailed P) 
Keterangan  Distribusi  

1 Unstandardized Residual 0,684 P > 0,05 Normal   

Sumber : Data primer yang diolah 

Dari tabel  dapat diketahui bahwa seluruh variabel berdistribusi 

normal, sehingga pengujian dapat dilanjutkan.  

Tabel 2. Hasil Pengujian Multikolinieritas   

No Variabel VIF α Keterangan 

1 Kepercayaan ( X1) 3,114 10 Tidak terjadi multikolinieritas 

2 Kualitas (X2) 3,253 10 Tidak terjadi multikolinieritas   

3 Keberagaman produk (X3) 4,473 10 Tidak terjadi multikolinieritas   

Sumber : Data primer yang diolah 

 

Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa VIF < 10, sehingga tidak 

terjadi multikolinieritas. 
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Tabel 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Variabel ttabel thitung Kesimpulan 

Kepercayaan 1,985 0,747 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Kualitas 1,985 -0,394 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Keberagaman 

produk 

1,985 -0,323 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Sumber : Hasil Analisis Data Sekunder 

Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa thitung < ttabel, sehingga H0 

diterima dan tidak terjadi heteroskedastisitas. 

3.2 Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 3. Koefisien Regresi dan Standard Eror Variabel penelitian 

Keterangan Unstandardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error 

(Constant) 2,902 0,675 4,300 0,000 

Kepercayaan 0,275 0,067 4,802 0,000 

Kualitas 0,333 0,063 5,299 0,000 

Keberagaman produk 0,282 0,078 3,605 0,000 

Sumber : Hasil Analisis Data Sekunder 

Hasil analisis regresi linear berganda pada tabel 4.15 secara 

sistematis dapat ditulis persamaannya sebagai berikut :  

Y = 2,902 + 0,275 X1 + 0,333 X2 + 0,282X3  

Interpretasi dari masing-masing koefisien variabel adalah  sebagai 

beriaakut:  

a  = Nilai konstanta sebesar 2,902 berarti bila variabel kualitas 

kualitas tidak ada atau sama dengan nol, maka Keputusan Pembelian 

sebesar 2,902 .  

b1 = Koefisien variabel Kepercayaan sebesar 0,275, koefisien ini 

menunjukkan terdapat pengaruh antara variabel Kepercayaan terhadap 

Keputusan Pembelian sebesar koefisien regresinya yaitu 0,275. Artinya 

apabila Kepercayaan naik 1 point maka Keputusan Pembelian akan naik 

sebesar 0,275 dengan asumsi variabel lain tetap. 

b2 = Koefisien variabel Kualitas sebesar 0,333, koefisien ini 

menunjukkan terdapat pengaruh antara variabel Kualitas terhadap 
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Keputusan Pembelian sebesar koefisien regresinya yaitu 0,333. Artinya 

apabila Kualitas naik 1 point maka Keputusan Pembelian akan naik 

sebesar 0,333 dengan asumsi variabel lain tetap. 

b3  = Koefisien variabel Keberagaman produk sebesar 0,282, 

koefisien ini menunjukkan terdapat pengaruh antara variabel Keberagaman 

produk terhadap Keputusan Pembelian sebesar koefisien regresinya yaitu 

0,282. Artinya apabila Keberagaman produk naik 1 point maka Keputusan 

Pembelian akan naik sebesar 0,282 dengan asumsi variabel lain tetap.  

Dari pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa kelima variabel 

independen Kepercayaan, Kualitas dan Keberagaman produk memberikan 

kontribusi positif terhadap Keputusan Pembelian.  

3.3 Uji Hipotesis  

3.3.1 Uji t 

Tabel 4. Uji t 

Keterangan thitung ttabel Sig. Keterangan 

(Constant) 4,300  0,000 ada pengaruh individu 

Kepercayaan konsumen 4,082 1,985 0,000 ada pengaruh individu 

Kualitas pelayanan 5,299 1,985 0,000 ada pengaruh individu 

Keberagaman produk 3,605 1,985 0,000 ada pengaruh individu 

Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 

Dari perhitungan t hitung dari variabel kepercayaan sebesar 

4,802 lebih besar dari t tabel sebesar 1,985, dan nilai sig. sebesar 0,000 

lebih kecl dari 5%, sehingga H1 diterima artinya kepercayaan 

konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian secara 

online secara statistik signifikan. 

Dari perhitungan t hitung dari variabel kualitas pelayanan sebesar 

5,299 lebih besar dari t tabel sebesar 1,985, dan nilai sig. sebesar 0,000 

lebih kecl dari 5%, sehingga H2 diterima artinya kualitas pelayanan 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian secara online 

secara statistik signifikan. 

Dari perhitungan t hitung dari variabel keberagaman produk 

sebesar 3,605 lebih besar dari t tabel sebesar 1,985, dan nilai sig. sebesar 
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0,000 lebih kecl dari 5%, sehingga H3 diterima artinya keberagaman 

produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian secara 

online secara statistik signifikan. 

3.3.2 Uji F 

Tabel 5. Uji F 

Fhitung Ftabel Sig. Keterangan 

170,92 2,699 0,000  ada pengaruh secara simultan 

Sumber : Data diolah SPSS Versi 21.00 

Dari hasil perhitungan yang diperoleh nilai Fhitung sebesar 

170,926,  angka tersebut berarti Fhitung lebih besar daripada Ftabel 

sehingga keputusannya menolak Ho. Dengan demikian secara 

simultan kelima variabel independen signifikan mempengaruhi 

keputusan Keputusan Pembelian di On line. 

3.3.3 Uji R
2
 (koefisien determinasi) 

Dari hasil perhitungan diperoleh nilai koefisien determinasi 

(adjusted R
2
) sebesar 0,837,  hal ini berarti bahwa variabel independen 

dalam model (Kepercayaan, Kualitas, dan Keberagaman produk) 

menjelaskan variasi Keputusan Pembelian di On line sebesar 83,7% 

dan 25,4% dijelaskan oleh faktor atau variabel lain di luar model 

misalnya lokasi dan harga. 

 

4. PENUTUP 

Berdasarkan hasil analisis data dapat diambil kesimpulan sebagai 

berikut: Berdasarkan pengujian regresi linier berganda diperoleh persamaan     

Y = 2,902 + 0,275 X1 + 0,333 X2 + 0,282X3, dengan koefisien regresi variabel 

Kepercayaan sebesar 0,275, variabel Kualitas sebesar 0,333 dan variabel 

Keberagaman produk sebesar 0,282.  Berdasarkan Uji t yang menyatakan 

koefisien regresi untuk variabel Kepercayaan sebesar 0,275, diperoleh thitung 

sebesar 4,802 dengan ttabel sebesar 1,985 sehingga thitung > ttabel berarti H1 

diterima, variabel Kepercayaan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, 

dan variabel Kualitas dengan koefisien regresi sebesar 0,333, diperoleh thitung 
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sebesar 5,299 dengan ttabel sebesar 1,985. sehingga thitung > ttabel berarti H2 

diterima, variabel Kualitas berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, dan 

variabel Keberagaman produk dengan koefisien regresi sebesar 0,282 

diperoleh thitung sebesar 3,605 dengan ttabel sebesar 1,985. sehingga thitung > ttabel 

berarti H3 diterima, variabel Keberagaman produk berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian. 

Pengujiannya menggunakan uji F untuk mengetahui pengaruh secara 

bersama-sama (simultan), Diperoleh Fhitung sebesar 170,926 dan Ftabel sebesar 

2,699. Sehingga Fhitung (170,926) >  Ftabel (2,699) berarti H1 diterima maka 

kualitas kualitas yang terdiri dari dimensi Kepercayaan, Kualitas dan 

Keberagaman produk berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian di On line. Ini menunjukkan bahwa ada pengaruh signifikan 

variabel Kepercayaan, Kualitas dan Keberagaman produk terhadap Keputusan 

Pembelian di On line terbukti kebenarannya. 

Penelitian selanjutnya sebaiknya tidak hanya menggunakan metode 

survey dengan cara menyebarkan kuesioner saja, tetapi juga ditambah dengan 

melakukan wawancara secara langsung, agar peneliti juga dapat melihat 

langsung bagaimana responden mamberikan jawaban dan diharapkan 

menambah variabel independen dan menambah sampel penelitian untuk 

membuktikan kembali variabel dalam penelitian ini. 
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