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ABSTRACT

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kepercayaan
konsumen terhadap minat beli produk pakaian secara online dan
seberapa besar pengaruh kepercayaan konsumen terhadap minat bel
produk pakaian secara online. Subjek dalam penelitian ini adalah minat
beli produk pakaian secara online, dan objeknya adalah kepercayaan
konsumen. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
kausalitas. Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh mahasiswa
jurusan pendidikan Ekonomi Undiksha semester V. jenis data yang
dikumpulkan adalah data kuantitatif dengan menggunakan metode
kuisioner serta dianalis dengan menggunakan analisis regresi
sederhana. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh
positif variabel kepercayaan konsumen terhadap minat beli produk
pakaian secara online. Berdasarkan hasil uji parsial diperoleh t hitung
sebesar 3,003 dan koefisien regresi 1,308 dengan signifikansi 0,003.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kepercayaan konsumen
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli produk pakaian
secara online sebesar 30,8%.

This research aims to know the influence of consumer confidence towards the interest to buy
online and how muchinfluence consumer confidence towards the interest to buy online. The subject
in this study are of interest to buy apparel products online, and its object is consumer confidence.
The type of research used in this study is the causality. The population in this study, all students
majoring in economics education Undiksha semester VII. The type of data collected is quantitative
data using a detailed quisionnaire and analysis using simple regression analysis. The result showed
that there is a positive influence on cunsumor confidence against variable interest buy products
clothing online. Based on test result obtained partial t calculate regression coeeficient of 3,003 and
1,308 by 0,003 significance. Thus, it can be concluded that consumer confidence is positive and
significant effect against the interest in buying clothing online product amounted to 30,8.
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1. Pendahuluan

Perkembangan Online Shop atau toko online melalui media internet sudah menjamur di Indonesia,
bahkan sudah sangat dikenal baik oleh khalayak ramai khususnya mahasiswa. Banyaknya beragam
kemudahan dalam berbelanja dan bermacam jenis produk dan jasa yang ditawarkan, membuat
masyarakat Indonesia menjadikan Online Shop sebagai salah satu “tempat berbelanja” baru selain pusat
perbelanjaan. Hal ini membuat banyak penjual Online Shop yang berlomba - lomba menawarkan
produknya dengan berbagai cara untuk menarik konsumen berbelanja, mereka memanfaatkan keadaan
dimana Online Shopping sedang diminati oleh masyarakat Indonesia sampai saat ini. Menurut Arwiedya
(2011), menjamurnya Online Shop membuka peluang usaha dalam bidang produk fashion di internet yang
banyak membidik remaja sebagai konsumennya. Keunggulan bisnis Online Shop selain mudah dalam
melakukan promosi, juga sangat efisien karena hanya membutuhkan biaya berlangganan internet untuk
dapat menjalankan bisnisnya.

Dengan mudahnya mengakses internet dimasa globalisasi seperti pada saat ini, dimana jarak antara
satu dengan yang lain semakin kabur dan tidak terbatas. Keadaan ini tentu menyebabkan persaingan
antara usaha online untuk berlomba-lomba dalam memberikan kemudahan, dan keyakinan dalam
berbelanja online. Penjualan online tentu juga berkaitkan dengan produk yang ditawarkan oleh online shop
itu sendiri. Jika kualiatas suatu produk yang di jual diketahui konsumen mengenai kualitasnya yang bagus
dan sesuai harapan, maka akan menarik minat konsumen untuk membeli melalui online.

Minat adalah intensi, didefinisikan secara umum sebagai suatu keinginan mendalam untuk
melakukan sesuatu yang disukai. Seorang individu yang mengetahui informasi tentang situs online dapat
membuatnya tertarik untuk melakukan sesuatu yang berhubungan dengan online tersebut yang
menimbulkan rasa ketertarikannya, itulah yang disebut sebagai niat pembelian secara online. Minat beli
merupakan rasa ketertarikan yang dialami oleh konsumen terhadap suatu produk (barang/jasa) yang
dipengaruhi oleh sikap diluar konsumen dan di dalam konsumen itu sendiri (Ashari, 2012). Minat beli
konsumen sebagian besar dipengaruhi oleh kepercayaan konsumen itu sendiri, untuk dapat menarik
minat beli konsumen pelaku penjual online harus mampu menumbuhkan serta meningkatkan
kepercayaan konsumennya. Kepercayaan merupakan faktor utama timbulnya minat beli konsumen
secara online. Menurut Pavlou dan Geffen faktor yang sangat penting dalam mempengaruhi pembelian
online adalah kepercayaan. Kepercayaan menjadi faktor kunci dalam setiap transaksi jual beli secara
online. Berdasarkan pendapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa kepercayaan terhadap situs E-
commerce merupakan faktor utama dalam memicu minat konsumen untuk melakukan pembelian secara
online. Minat beli diperoleh dari suatu proses belajar dan proses pemikiran yang membentuk suatu
persepsi. Minat beli ini menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi
suatu keinginan yang sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi
kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya itu. Menurut Kotler dan Keller
(2009) minat beli merupakan perilaku yang muncul atau dirasakan konsumen sebagai respon terhadap
objek yang menunjukan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian. Minat beli tersebut dapat
dilihat dari besar kecilnya keinginan seseorang (dalam hal ini pengguna internet) menjadikan belanja
online sebagai tujuan utama transaksi, mencari referensi infromasi mengenai produk terkait, dan
ketertarikan belanja online ketimbang belanja konvensional atau belanja offline. Schiffman dan Kanuk
(2008:201) menyatakan bahwa minat merupakan salah satu aspek psikologis yang memiliki pengaruh
cukup besar terhadap sikap perilaku. Penilaian konsumen terhadap produk tergantung pada
pengetahuannya akan informasi tentang fungsi sebenarnya dari produk tersebut, dengan demikian
konsumen yang berminat untuk melakukan pembelian suatu produk dipengaruhi oleh informasi yang
diterima.

Kepercayaan konsumen pada suatu produk dapat diciptakan dengan memberikan/ menyampaikan
produk sesuai dengan spesifikasi yang diiklankan dalam website perusahaan. Saat konsumen menerima
barang atau jasa yang sesuai dengan iklan perusahaan di website, maka akan menumbuhkan rasa percaya
konsumen pada perusahaan. Kepercayaan konsumen dapat pula diciptakan dengan kejujuran produsen
atau pemasar dalam menyampaikan karakteristik produk atau jasa layanan yang dijual dengan detail
kepada konsumen. Selain itu, pemberian jaminan atau garansi dari perusahaan atau pemasar (seperti:
penukaran atau penggantian barang karena rusak, servis atas produk yang rusak pasca pemakaian)
kepada konsumen pasca pembelian produk juga akan memberikan kontribusi pada tingkat kepercayaan
konsumen. Minimnya kepercayaan konsumen terhadap situs/web mengakibatkan konsumen takut untuk
melakukan pembelian secara online. Tidak hanya kepercayaan konsumen, minat beli juga dipengaruhi
oleh faktor lain yaitu orientasi belanja. Munculnya kegiatan belanja online, memberikan dampak terhadap
perilaku belanja online itu sendiri, konsumen mungkin berbeda dalam hal orientasi belanja mereka.
Samuel (2006) menggambarkan orientasi belanja sebagai sesuatu yang kompleks dan mempunyai
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fenomena multidimensional (motif, kebutuhan, ketertarikan, kondisi ekonomi, dan kelas sosial) dan
dimensi perilaku pasar (pilihan sumber informasi, perilaku panutan, dan atribut toko). Gaya hidup
konsumen yang selalu mengikuti tren akan menuntutnya dengan menekankan pada kegiatan berbelanja,
contohnya konsumen mulai malas dan tidak lagi melakukan pembelian secara offline melainkan secara
online. Pada dasarnya orientasi berbelanja yang dimiliki individu berkaitan dengan gaya hidup yang
dimiliki oleh individu secara umum.

Salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen untuk membeli suatu produk melalui
media online adalah kepercayaan. Kepercayaan konsumen didefinisikan sebagai kesediaan satu pihak
untuk menerima resiko dari tindakan pihak lain berdasarkan harapan bahwa pihak lain akan melakukan
tindakan penting untuk pihak yang mempercayainya, terlepas dari kemampuan untuk mengawasi dan
mengendalikan tindakan pihak yang dipercaya. Kepercayaan terjadi ketika seseorang yakin dengan
reliabilitas dan integritas dari orang yang dipercaya. Menurut Sunarto (2006:153) Kepercayaan
konsumen (Consumen Beliefs) adalah semua pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen dan semua
kesimpulan yang dibuat konsumen tentang objek, atribut, dan manfaatnya. Objek (Objects) dapat berupa
produk, orang, perusahaan, dan segala sesuatu, dimana seseorang memiliki kepercayaan dan sikap.
sedangkan Atribut (Attributes) adalah karakteristik atau fitur yang mungkin dimiliki atau tidak dimiliki
oleh objek. Sedangkan Manfaat (Benifits) adalah hasil positif yang diberikan atribut kepada konsumen.
Para manajer harus menyadari bahwa kepercayaan terhadap objek, atribut, dan manfaat menunjukkan
persepsi konsumen, dan karena itu, umumya kepercayaan seorang konsumen berbeda dengan konsumen
lainnya. Menurut Kotler dan Keller (2016: 231) kepercayaan adalah kemauan perusahaan untuk
mengandalkan mitra bisnis. Kepercayaan konsumen akan ecommerce merupakan salah satu faktor kunci
melakukan kegiatan jual beli secara online. Kepercayaan merupakan salah satu pondasi dari bisnis
apapun, suatu transaksi bisnis antara dua belah pihak atau lebih akan terjadi apabila masing-masing pihak
saling mempercayai.

Kecenderungan konsumen untuk berbelanja melalui Online Shop, mengurangi tingkat kewaspadaan
dalam melakukan transaksi jual beli. Terbukti dengan banyaknya kasus penipuan dengan modus Online
Shopping. Terutama disebabkan karena pembeli tidak dapat bertatap muka secara langsung dengan
penjual, sehingga sistem kepercayaan menjadi modal utama dalam setiap transaksi jual beli online.
Beberapa modus penipuan yang marak terjadi di Online Shopping, misalnya penjual yang menghilang
setelah pembeli melakukan pembayaran, barang yang dikirim tidak sesuai dengan yang dijanjikan atau
tidak sesuai dengan gambar yang ada di Online Shop tersebut. Selain itu, untuk dapat menarik minat
pembelian online, online shop harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli online, salah
satunya adalah karakteristik gaya hidup berbelanja (shopping orientation) yang dimiliki oleh para
konsumen. Shopping orientation yang dimiliki oleh setiap orang berbeda-beda, misalnya dalam hal
keinginan, kebutuhan, dan tujuan dalam melakukan pembelian online. Faktor lain yang berpengaruh
terhadap minat beli online adalah kepercayaan (online trust). Pada online shop, konsumen berinteraksi
melalui dunia maya sehingga online shop dipersepsikan akan lebih berisiko untuk terjadinya kejadian-
kejadian yang tidak diinginkan seperti penipuan.

Berdasarkan latar belakang tersebut, tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh
kepercayaan konsumen terhadap minat beli secara online dan seberapa besar pengaruh kepercayaan
konsumen terhadap minat beli secara online.

2. Metode

Penelitian ini di lakukan di jurusan pendidikan Ekonomi Undiksha. Penelitian ini termasuk jenis
penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Penelitian ini digunakan untuk memperoleh
informasi tentang pengaruh kepercayaan konsumen pada reseller dan orientasi belanja terhadap minat
beli produk pakaian secara online. Penelitian ini dilakukan untuk memberi gambaran yang lebih mendetail
tentang suatu gejala atau fenomena. Menurut Arikunto (2009), penelitian deskriptif tidak dimaksudkan
untuk menguji hipotesis tertentu, tetapi hanya menggambarkan apa adanya tentang suatu variabel, gejala
atau keadaan. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif kausal. Pendekatan kuantitatif
mementingkan adanya variabel-variabel yang didefinisikan dalam bentuk operasionalisasi variabel
masing-masing. Desain kausal yang artinya sifat hubungan antar variable tersebut diwarnai sifat sebab-
akibat, sehingga jelas variabel mana yang merupakan sebab dan variabel mana yang merupakan akibat.
Desain kausal digunakan untuk mengukur kuat hubungan dan pengaruh antar variabel dalam penelitian
(Darsono,2011). Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi
sederhana dengan menggunakan uji t.
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Adapun yang menjadi subjek penelitian ini adalah kepercayaan konsumen. Objek penelitiannya
adalah minat beli secara online. Sumber data dari penelitian ini adalah data primer. Metode pengumpulan
data yang digunakan adalah metode kuisioner.

3. Hasil dan Pembahasan

Pada bagian hasil ini disajikan hasil penelitian mengenai besarnya pengaruh kepercayaan
konsumen terhadap minat beli secara online, dengan perhitungan Statistical Program Social Scance (SPSS)
for windows release 16.0. Adapun pengaruh kepercayaan konsumen terhadap minat beli dapat dilihat pada

Tabel 1.

Tabel 1. Hasil perhitungan uji t pengaruh kepercayaan konsumen terhadap minat beli secara online

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 19431 1.975 9 838 000
Kepercayaan
232 077 308 3.003 003

Dilihat dari hasil analisis pada tabel 4.1 uji t terhadap variabel kepercayaan konsumen X
didapatkan thiwng >dari twave (3,003 > 1.308) atau signifikansi t lebih kecil dari 5% (0,003<0,05) maka
secara parsial variabel kepercayaan konsumen (X) berpengaruh signifikan terhadap variabel minat beli
(Y). besarnya pengaruh parsial kepercayaan konsumen (X) terhadap minat beli (Y) dilihat dari nilai
standardized coefficients beta sebesar 0,308 (30,8%).

Tabel 4.1 menggambarkan pengaruh kepercayaan konsumen terhadap minat beli produk pakaian
secara online, adapun hasil persamaan regresi sederhana yaitu sebagai berikut. ¥ = a + bX = 19,431 +
0,232X. Berdasarkan persamaan regresi tersebut maka dapat dijelaskan bahwa variabel kepercayaan
konsumen mempunyai pengaruh yang positif terhadap minat beli secara online (Y) dengan besarnya a
19,431, artinya setiap kenaikan $:1X1 1% mempunyai pengaruh terhadap minat beli secara online sebesar
0,232.

Dengan demikian, kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
secara online. Pengaruh ini sangat menguntungkan bagi reseller atau pelaku penjualan online terbukti
dengan banyaknya minat konsumen untuk melakukan pembelian secara online. Artinya, semakin tinggi
kepercayaan yang diberikan konsumen maka semakin tinggi pula minat yang timbul pada diri konsumen
untuk melakukan pembelian secara online. Berdasarkan hal tersebut dapat disimpulkan bahwa faktor
yang mempengaruhi minat beli konsumen untuk membeli suatu produk melalui media online adalah
kepercayaan. Kepercayaan merupakan salah satu pondasi dari bisnis apapun, suatu transaksi bisnis
antara dua belah pihak atau lebih akan terjadi apabila masing-masing pihak saling mempercayai.
Kepercayaan ini tidak begitu saja dapat diakui oleh pihak lain/mitra bisnis, melainkan harus dibangun
mulai dari awal dan dapat dibuktikan.

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, variabel kepercayaan konsumen (X) terhadap minat
beli secara online (Y) terdapat pengaruh yang signifikan karena P_value<a ; 0,003<0,005 menentukan
taraf nyata (a) 5% dengan df = 68-2 = 66, jadi twpe Sebesar 1,308, sedangkan nilai thirung yang diperoleh dari
SPSS sebesar 3,003 sehingga thiwung>tbel dan keputusan yang diambil menolak Ho, besarnya pengaruh
parsial kepercayaan konsumen terhadap minat beli produk pakaian secara online dapat dilihat dari nilai
standardized coefficients beta sebesar 30,8%, jadi secara parsial kepercayaan konsumen berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli secara online sebesar 30,8%, dalam penelitian kepercayaan
konsumen, secara parsial berpengaruh positif dan signifikan, akan tetapi perlu ada peningkatan lagi
karena kepercayaan konsumen masih terbilang minim, kadang-kadang para konsumen tidak memiliki
minat beli karena minimnya kepercayaan konsumen, dan akhirnya beralih untuk melakukan pembelian
secara offline dan sebaiknya reseller meningkatkan kepercayaan konsumen sebesar 12,3%.
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Ketika seseorang berbelanja online, hal utama yang menjadi pertimbangan seorang pembeli adalah
apakah website yang menyediakan online shop dan penjual online pada website tersebut dapat terpercaya.
Kepercayaan pembeli terhadap website online shop terletak pada popularitas website online shop tersebut.
Semakin popularitas suatu website, maka pembeli lebih yakin dan percaya terhadap reliabilitas website
tersebut (Setiadi,2010). Selanjutnya, kepercayaan pembeli terhadap penjual online terkait dengan
kehandalan penjual online dalam menjamin keamanan bertransaksi dan meyakinkan transaksi akan
diproses setelah pembayaran dilakukan oleh pembeli. Kehandalah ini terkait dengan keberadaan penjual
online. Semakin berkembangnya teknologi, semakin berkembang pula modus penipuan berbasis teknologi
pada online shop. Selanjutnya, kepercayaan pembeli terhadap penjual online terkait dengan kehandalan
penjual online dalam menjamin keamanan bertransaksi dan meyakinkan transaksi akan diproses setelah
pembayaran dilakukan oleh pembeli. Kehandalah ini terkait dengan keberadaan penjual online. Semakin
berkembangnya teknologi, semakin berkembang pula modus penipuan berbasis teknologi pada online
shop. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Dikla Purbayudya Ikranegara (2017) yang
menyatakan bahwa adanya pengaruh secara parsial antara kepercayaan terhadap minat beli secara online.

Pengaruh X2 terhadap Y dengan nilai t hitung sebesar 2,758 > t tabel 1,976 dan tingkat signifikansi
0,007 < 0,05. Hasil menunjukkan bahwa variabel kepercayaan online secara signifikan dan positif
mempengaruhi minat beli. Maka hipotesis yang kedua dikemukakan dapat diterima.

Kepercayaan menurut Gefen (2002) merupakan suatu kesediaan untuk membuat dirinya peka ke
dalam tindakan yang diambil oleh pihak yang dipercaya yang didasarkan pada keyakinan. Kepercayaan
dianggap faktor penting dan merupakan salah satu faktor kritis dalam stimulant transaksi secara online.
Saat kepercayaan yang semakin tinggi tentu akan dapat dijadikan ukuran untuk menumbuhkan minat beli
konsumen untuk bertransaksi secara online, jadi Semakin tinggi kepercayaan maka semakin tinggi minat
beli. Kepercayaan yang positif tentu mempengaruhi minat konsumen untuk berbelanja secara online
sebab mereka yakin bahwa penjual mampu menjalankan kegiatan bisnisnya dengan baik dan dapat
terpercaya dengan cara mengirimkan produk yang dibeli kepada konsumen.

4. Simpulan dan Saran

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan hasil penelitian, maka dapat ditarik simpulan
sebagai berikut. (1) Terdapat pengaruh positif variabel kepercayaan konsumen terhadap minat beli secara
online Berdasarkan hasil uji parsial (t-hitung) diperoleh koefisien regresi yang bernilai positif sebesar
0,232 dan t hitung sebesar 3,003 dengan signifikansi sebesar 0,003. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
baik kepercayaan konsumen maka semakin tinggi minat beli yang dirasakan responden di di jurusan
pendidikan Ekonomi Undiksha. (2) Variabel kepercayaan konsumen secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli secara online sebesar 30,8%.

Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan pada penelitian ini dapat diketahui bahwa variabel
kepercayaan, berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli secara online secara parsial maka
dapat diberikan saran sebagai berikut. (1) Reseller atau pelaku penjualan online hendaknya lebih
menggencarkan promosi agar setiap orang lebih menyukai berbelanja secara online dan memperbaiki
mutu kualitas barang yang dijual dengan cara memverifikasi para reseller yang akan menjual suatu
produk tersebut apakah barang asli atau palsu. Hal ini dikarenakan jika konsumen memiliki kepercayaan
untuk berbelanja secara online maka konsumen juga akan menaruh minat untuk melakukan pembelian
secara online. (2) Reseller hendaknya lebih meningkatkan kepercayaan konsumen dengan menawarkan
produk yang sesuai dengan gambar yang tertera pada situs online dan menjaga kemanan privasi yang
dapat mengurangi tindakan penipuan. Hal ini dikarenakan kepercayaan dari konsumen menjadi dasar
apakah konsumen tersebut akan melakukan sebuah pembelian khususnya dalam berbelanja online. (3)
Reseller hendaknya menindaklanjuti penipuan yang telah merugikan konsumen dan mempermudah
konsumen dalam retur pembelian. Dengan adanya kepercayaan serta pengalaman konsumen yang
bersifat positif maka dimasa mendatang para konsumen akan menaruh minat dalam melakukan
pembelian ulang. (4) Penelitian selanjutnya dapat memperbaiki keterbatasan yang ada dalam penelitian
ini dan memperbanyak jumlah sampel dan cara pengambilan data untuk mendapatkan hasil yang
menyeluruh. (5) Penelitian lain diharapkan dapat memperluas variabel tentang minat beli dan
mengembangkan penelitian dengan memasukkan variabel lain seperti promosi, persepsi harga, persepsi
manfaat, kemudahan penggunaan yang dapat mempengaruhi minat beli
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