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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah faktor internal, eksternal 

dan emosional berpengaruh terhadap minat berwirausaha pada mahasiswa dan 

untuk mengetahui di antara faktor internal, eksternal dan emosional manakah yang 

berpengaruh paling dominan terhadap minat berwirausaha pada mahasiswa 

Program Studi Administrasi Bisnis Angkatan 2015, 2016 dan 2017. Jenis 

penelitian yang digunakan oleh peneliti adalah kuantitatif, dengan jumlah sampel 

50 mahasiswa Program Studi Administrasi Bisnis Angkatan 2015, 2016 dan 2017. 

Metode pengumpulan data yaitu kuesioner, wawancara dan dokumentasi. Uji 

instrumen penelitian yaitu uji validitas dan reabilitas. Analisis data yang 

digunakan adalah analisis regresi linier berganda, sedangkan uji hipotesa yaitu Uji 

parsial (Uji t), uji secara serentak, (Uji F) dan koefisien determinasi berganda 

(R2).  

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa (1) ada pengaruh secara persial 

pada variabel faktor internal, faktor eksternal, dan faktor emosional berpengaruh 

signifikan secara simultan terhadap minat wirausahaan pada Mahasiswa Program 

Studi Administrasi Bisnis Angkatan 2015, 2016, dan 2017. Berdasarkan hasil 

pengujian parsial (t) bahwa variabel faktor internal, faktor eksternal, dan faktor 

emosional memiliki nilai thitung lebih besar dari ttabel. (2) hasil penelitian ini 

menunjukkan variabel faktor internal, faktor eksternal, dan faktor emosional 

berpengaruh signifikan secara simultan terhadap minat wirausahaan pada 

Mahasiswa Program Studi Administrasi Bisnis Angkatan 2015, 2016, dan 2017. 

Hal ini diperoleh dari perhitungan program SPSS, bahwa F hitung memiliki nilai 

lebih besar dari F tabel yaitu 37.815> 2,70. (3) variabel faktor emosional memiliki 

pengaruh yang paling dominan terhadap terhadap minat wirausahaan pada 

Mahasiswa Program Studi Administrasi Bisnis Angkatan 2015, 2016, dan 2017. 

Variabel faktor emosional memiliki nilai thitung lebih besar dibandingkan variable 

faktor internal, dan faktor eksternal yaitu 4,002. 

 

Kata kunci: Faktor Internal, Eksternal, dan Emosional, Minat Wirausahaan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Di era globalisasi saat ini, ilmu pengetahuan dan teknologi 

berkembang sangat pesat dan hal ini turut memberikan kontribusi bagi 

perkembangan dunia bisnis saat ini. Evolusi dunia bisnis telah menyebabkan 

persaingan bisnis yang ketat di antara para pengusaha, yang telah 

menyebabkan perubahan pola dan strategi pengusaha untuk bersaing dan 

mempertahankan bisnis mereka. Oleh karena itu, setiap wirausahawan dituntut 

untuk menunjukkan kepekaan terhadap perubahan kondisi bisnis di 

lingkungannya dan dibimbing oleh kemampuan dalam mengambil keputusan 

pembelian produk toko online sebagai bagian dari operasional bisnisnya. 

Perubahan lingkungan bisnis ini didorong oleh pesatnya 

perkembangan dunia teknologi dan komunikasi, termasuk munculnya Internet. 

Munculnya internet menjadi salah satu faktor konsumen dalam memutuskan 

untuk membeli produk Chopin secara online. Melihat potensi bisnis para 

pengusaha Indonesia dengan memanfaatkan internet sebagai strategi untuk 

mempromosikan produknya dan melakukan transaksi perdagangan. 

Perkembangan internet di Indonesia juga telah mengembangkan media untuk 

menjual produk di perusahaan yang juga dikenal dengan bisnis online atau e-

commerce. 

E-commerce merupakan sebuah konsep baru dalam proses jual beli 

barang atau jasa secara fisik atau digital dari satu lokasi ke lokasi lain (Miklos; 
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2002; 2). Artinya, meskipun pembeli dan penjual tidak bertemu secara 

langsung, transaksi jual beli dapat dilakukan secara digital melalui Internet. 

Hal ini menyebabkan terjadinya perubahan sistem jual beli dan perubahan 

paradigma konsumen dalam bertransaksi jual beli, mulai dari teknologi lama 

yang tradisional ke teknologi modern, atau dari belanja ke pasar tradisional ke 

belanja online. 

Menurut Rifqi Adi Nugroho (2013; 3), toko online itu sendiri adalah 

suatu proses pembelian barang dan jasa melalui internet, penjual dan pembeli 

tidak secara langsung berhubungan atau bertemu dan tidak melakukan kontak 

fisik, dan barang yang diperdagangkan hanya tersedia melalui gambar. yaitu di 

situs web atau toko online dan kemudian membayar dengan transfer ke 

rekening bank yang bersangkutan. Setelah menerima proses pembayaran, 

penjual wajib mengirimkan barang pesanan pembeli ke alamat tujuan. 

Berdasarkan pengertian tersebut, belanja online menawarkan banyak 

keuntungan dan kemudahan bagi pelanggan dan pelaku bisnis. Kemudahan 

yang diberikan melalui belanja online diberikan kepada pelaku usaha sebagai 

media untuk mempromosikan produk yang dijual kepada konsumen, serta 

membantu pelaku usaha untuk menekan biaya operasional sehingga harga 

produk akan lebih murah. Selain itu bagi konsumen, toko online nyaman bagi 

konsumen, dapat menghemat waktu, tidak perlu bertemu langsung dengan 

penjual, dan produk yang ditawarkan ada dimanapun mereka berada, bisa 

dilihat dengan mengakses internet. Pembayaran di toko online ini dilakukan 

melalui transfer bank yang memudahkan bisnis dan konsumen. 
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Namun terdapat juga kekurangan dalam proses jual beli melalui toko 

online itu sendiri yaitu kemudahan yang ditawarkan oleh toko online tersebut 

menyebabkan banyaknya toko online palsu, banyak konsumen yang 

berbelanja online merasa frustasi, karena produk yang dikirim tidak sesuai 

dengan yang diharapkan. tidak sesuai keinginan, biaya pengiriman mungkin 

lebih tinggi dari harga produk, dan barang tidak sampai di tempat sesuai waktu 

yang disepakati dan banyak faktor lainnya, hal ini dapat menyebabkan 

konsumen putus asa untuk berbelanja di toko online dan akan berdampak 

buruk pada toko online badan usaha. Hal ini menyebabkan ketidakpercayaan 

masyarakat Indonesia untuk memutuskan berbelanja online. 

Konsumen biasanya cenderung mencari informasi anjak piutang 

sebelum mengambil keputusan pembelian. Oleh karena itu, sebelum 

melakukan keputusan pembelian perlu diketahui faktor-faktor apa saja yang 

menjadi penyebab keputusan konsumen untuk membeli secara online. 

Mengetahui faktor-faktor tersebut dengan benar akan membantu para pelaku 

bisnis menentukan strategi pemasaran yang tepat untuk kebutuhan mereka dan 

membantu konsumen mempertimbangkan faktor-faktor tersebut sebelum 

melakukan pembelian. Ada banyak faktor yang mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli suatu produk secara online, namun penelitian ini 

hanya menganalisis beberapa faktor saja, yaitu: harga, kepercayaan, 

periklanan atau advertising, dan kualitas produk.  

Saat ini fenomena jual beli online tidak hanya menjadi trend di 

masyarakat luas tetapi juga merambah ke kalangan pelajar. Mahasiswa 
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merupakan orang yang mengenal teknologi dan sangat dekat dengan dunia 

internet, sehingga fenomena transaksi toko online sangat dekat dengan 

mereka. Salah satunya adalah mahasiswa Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu 

Politik Universitas Sumatera Utara yang menjadi subjek penelitian ini. 

Berdasarkan pengamatan peneliti pra-penelitian, ternyata banyak dari 

mahasiswa ini yang pernah melakukan pembelian secara online dan sebagian 

dari mereka juga merupakan pengusaha yang menggunakan internet sebagai 

media untuk memasarkan produknya. Untuk itu peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian di Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas 

Mataram khususnya pada Jurusan Tata Niaga/Administrasi Bisnis. 

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis memutuskan untuk 

melakukan penelitian yang berjudul: “Analisis Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Keputusan Konsumen Pada Pembeli Produk Online shop 

(Studi Kasus Pada Mahasiswa Fakultas FISIPOL UMMAT)”.  

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini yang akan dilakukan adalah sebagai berikut 

:apakah  faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen pada pembeli 

produk Online shop pada mahasiswa Fakultas FISIPOL UMMAT? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian yang akan dilakukan adalah: Untuk 

mengetahui analisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen 
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pada pembeli produk Online shop pada mahasiswa Fakultas FISIPOL 

UMMAT. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang dapat diambil dari penelitian adalah : 

1. Akademik 

Bagi akademisi, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan 

bagi upaya pengembangan keilmuan, serta bagi mahasiswa yang 

melakukan penelitian tentang analisis faktor keputusan konsumsi yang 

mempengaruhi pembeli produk online shop. 

2. Peneliti 

Kajian ini merupakan sarana untuk memperluas pengetahuan dan 

pemahaman penerapan teori-teori yang dihasilkan. 

3. Bagi konsumen 

Penelitian ini menjanjikan untuk membuat konsumen lebih selektif 

dalam memilih atau membeli produk toko online lainnya 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 Penelitian yang relevan  

No 
Nama judul dan 

tahun 
Metode  Temuan  Perbedaan  Persamaan 

1 Muhammad Rhendria 

Dinawan, (2010) 

“Analisis Faktor – 

Faktor Yang 

Mempengaruhi 

Keputusan pembelian 

produk online shopan 

(Studi kasus pada 

konsumen Yamaha 

Mio PT Harpindo Jaya 

Semarang)” 

Kuantitatif  Penelitian ini bertujuan 

untuk meninjau kembali 

faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk 

membeli barang-barang 

untuk motosikal Mio di 

toko online. Faktor-faktor 

yang digunakan adalah 

kualitas produk, harga 

yang kompetitif, dan 

gambaran merek, yang 

diperkirakan 

mempengaruhi keputusan 

pembelian barang di toko 

online untuk produk 

Yamaha Mio. Metode 

analisis yang digunakan 

untuk menganalisis 

dampak variabel kualitas 

produk, harga yang 

kompetitif, imej merek 

pada keputusan 

pembelian produk di toko 

online, adalah 

menggunakan analisis 

regresi berbilang 

menggunakan SPSS 

untuk program statistik 

jendela versi 14 dan 

memeriksa hipotesis 

Lokasi dan 

tempat 

Sama-sama 

penelitian 

kualitatif  
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yang diarahkan jika nilai 

P <0,05, maka hasil Ha 

diambil, dan jika nilai P 

> 0,05, maka Ha ditolak. 

2 Latifah Zulfa, (2018)  

“Analisis Pengaruh 

Persepsi Risiko, 

Kualitas Situs Web, 

Dan Kepercayaan 

Konsumen Terhadap 

Keputusan pembelian 

produk online shopan 

Konsumen E-

Commerce Shopee Di 

Kota Semarang” 

 

Kuantitatif  Hasil survey 

menunjukkan bahwa 

kepercayaan konsumen 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian produk 

Chopin secara online. 

Penyebab utama masalah 

kepercayaan konsumen 

adalah kepercayaan 

dalam menyediakan 

produk berkualitas tinggi. 

Hal ini dibuktikan 

dengan angka indeks 

indikator terendah yaitu 

66,2% dibandingkan 

indikator kepercayaan 

konsumen lainnya. Untuk 

mengatasinya, 

perketatlah pilihan 

penjual atau penjual 

untuk menjual barang 

kepada pembeli e-

commerce, pilih penjual 

atau penjual yang benar-

benar menjual barang 

yang berkualitas baik, 

dan buktikan penjual atau 

penjualnya.Anda bisa 

melakukannya dengan 

memberikan sanksi 

kepada penjual. atau 

barang yang tidak 

memenuhi kriteria 

penjualan, atau barang 

Lokasi dan 

tempat 

Sama-sama 

penelitian 

kualitatif 
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yang tidak sesuai dengan 

deskripsi di website. Ini 

akan meningkatkan 

kepercayaan diri Anda 

dalam menyediakan 

produk berkualitas tinggi. 

3 Ade Paranata, (2020) 

“Faktor yang 

mempengaruhi 

keputusan pembelian 

produk online shopan 

pada pengguna 

tokopedia” 

 

Kuantitaif  Dari hasil analisis data 

dapat disimpulkan bahwa 

secara parsial keamanan 

(X1), kenyamanan (X2), 

kualitas pelayanan (X3), 

dan gaya hidup (X4) 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian produk 

belanja online (Y) 

perkotaan Tokopedia. 

pengguna sebagai 

berikut: Untuk penelitian 

selanjutnya, disarankan 

untuk mencari variabel 

lain yang dapat 

mempengaruhi keputusan 

pembelian produk 

belanja online, 

memperluas ruang 

lingkup penelitian, dan 

sekaligus menambah 

jumlah responden agar 

lebih representatif. situasi 

yang sebenarnya. 

Lokasi dan 

tempat 

Sama-sama 

penelitian 

kualitatif 
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2.2 Landasan Teori 

2.2.1 Keputusan pembelian produk online shopan 

Pengertian keputusan membeli produk Chopin online menurut 

Kotler (2008:181) adalah proses pengambilan keputusan pembelian yang 

melibatkan memutuskan apa yang akan dibeli dan apa yang tidak. 

Keputusan seorang konsumen untuk membeli produk Chopin secara online 

dapat terjadi ketika konsumen menerima pelayanan dari penawaran jasa 

tersebut kemudian konsumen tersebut merasa puas dan tidak puas. Oleh 

karena itu, konsep keputusan pembelian produk Chopin online tidak 

terlepas dari konsep kepuasan pelanggan. .. 

Keputusan untuk membeli produk belanja online umumnya untuk 

membeli merek favorit, tetapi mungkin ada dua faktor antara niat beli 

produk belanja online dan keputusan pembelian, konsumen akan membeli 

sejumlah produk sesuai dengan kebutuhan mereka, dan konsumen akan 

membeli produk belanja online. juga memutuskan ke mana harus pergi 

Beli, lokasi yang nyaman. . Faktor lain yang mempengaruhi keputusan 

pembelian produk toko online dapat berupa empat sub-keputusan tentang 

produk, keputusan tentang branding, keputusan tentang kualitas produk, 

dan keputusan tentang kapan harus membeli. 

2.2.2 Faktor yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan membeli. 

Menurut Kotler (2008:413), struktur keputusan belanja online yang 

dibuat oleh pembeli sebenarnya adalah sekumpulan keputusan yang 
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terorganisir. Setiap keputusan untuk membeli suatu produk di toko online 

memiliki struktur komponen. Komponen ini meliputi: 

1. Keputusan tentang produk  

Konsumen dapat memutuskan apakah akan membeli toko online 

untuk produk atau membelanjakan uangnya untuk tujuan lain. pada 

kasus ini. Perusahaan perlu memperhatikan mereka yang tertarik untuk 

membeli produk atau alternatif lain yang mereka pertimbangkan. 

2. Keputusan tentang merek 

Konsumen perlu memutuskan merek mana yang akan dibeli. Setiap 

merek memiliki perbedaannya masing-masing. Dalam hal ini, 

perusahaan perlu mengetahui bagaimana seharusnya konsumen 

memilih merek saat melakukan pembelian. Merek terkenal memiliki 

nama yang memudahkan konsumen dalam mengambil keputusan. 

3. Keputusan tentang saluran  

Konsumen harus membuat keputusan saluran dan distribusi ketika 

membeli produk dan jasa. Setelah Anda memutuskan saluran, akan 

lebih mudah untuk membeli produk dan layanan. 

4. Keputusan tentang waktu pembelian  

Konsumen dapat membuat keputusan tentang kapan harus 

membeli. Masalah ini terkait dengan kemungkinan pembelian produk. 

Jadi perusahaan harus dapat mengukur waktu kegiatan produksi dan 

pemasarannya. 
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5. Keputusan tentang jumlah produk  

Konsumen dapat merasa puas dengan jumlah produk yang mereka 

beli dalam satu waktu. pada kasus ini. Perusahaan perlu menyiapkan 

produk dalam jumlah banyak sesuai dengan berbagai keinginan 

pembeli. 

2.2.3 Pemasaran 

Pemasaran adalah salah satu faktor utama dalam promosi 

perusahaan, terutama perusahaan yang terlibat dalam produk dan 

layanan.Kejayaan perusahaan banyak ditentukan oleh pencapaian dalam 

pemasaran. Pemasaran adalah proses untuk mempelajari kebutuhan dan 

keinginan konsumen dan memuaskan konsumen dengan produk dan 

layanan yang baik. Aktivitas pemasaran sering ditafsirkan sebagai 

penawaran barang dan penjualan barang, tetapi jika kita melihat lebih jauh, 

maka akan terlihat bahwa makna pemasaran tidak hanya dalam penawaran 

atau penjualan barang, tetapi juga dalam analisis dan penilaian kebutuhan 

dan keinginan konsumen. Dengan waktu masyarakat berkembang, 

berkembang tidak hanya dalam pendidikan, teknologi dan gaya hidup, 

berkembang dan masyarakat. Oleh karena itu, perusahaan harus dapat 

memantau peristiwa ini. 

Menurut Kotler & Philip (2016: 27), proses dimana perusahaan 

membangun hubungan pelanggan yang kuat untuk menciptakan nilai bagi 

pelanggannya dan mendapatkan nilai dari mereka sebagai gantinya. 

Definisi ini berarti bahwa pemasaran adalah proses dimana perusahaan 

menciptakan nilai bagi pelanggannya dan membangun hubungan 
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pelanggan yang kuat, dengan tujuan mendapatkan nilai dari mereka 

sebagai imbalannya.  

Definisi pemasaran yang dikemukakan oleh para ahli tersebut 

mengemukakan bahwa pemasaran adalah suatu proses sosial atau suatu 

fungsi organisasi dalam kegiatan usaha yang bertujuan mendistribusikan 

atau mendistribusikan barang untuk memuaskan kebutuhan konsumen. 

Tujuan pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami pelanggan 

sedemikian rupa sehingga produk cocok untuk mereka dan menjual dirinya 

sendiri, idealnya pemasaran membuat pelanggan siap untuk membeli 

sehingga yang tersisa hanyalah mengirimkan produk. 

2.2.4 Produk 

Aktivitas perusahaan harus memiliki produk tertentu yang dapat 

ditawarkan kepada konsumen.Di bawah ini adalah penjelasan produk yang 

lebih lengkap. Produk ditentukan oleh Kotler dan Armstrong (2013: 248) 

sebagai berikut: produk adalah semua yang dapat ditawarkan pasar untuk 

menarik perhatian, memperoleh, menggunakan atau mengkonsumsi, yang 

dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan. Pentingnya definisi ini adalah 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk menarik 

perhatian, memperoleh, menggunakan atau mengkonsumsi, yang dapat 

memenuhi keinginan atau kebutuhan. Definisi lain yang dicadangkan oleh 

Tjiptono & Fandy (2012: 38), menunjukkan bahwa produk adalah semua 

yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan 

dan dikonsumsi, sehingga dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. 
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Barang dapat dibagi menjadi beberapa kelompok, yaitu menurut 

penampilannya, aspek keawetan dan tujuannya. Menurut Kotler & 

Armstrong (2013: 19), klasifikasi produk meliputi: 

1. Ketahanan dan keberwujudan (durability and grip)  

2. Klasifikasi Barang Konsumen (classification of consumer goods)  

3. Klasifikasi Barang-barang Industri (classification of industrial goods) 

Berdasarkan beberapa teori tersebut, para peneliti telah memahami 

bahwa keragaman produk adalah semua yang ditawarkan ke pasar untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dalam hal lebar, panjang, 

kedalaman, dan konsistensi tertentu. 

2.2.5 Online shop 

Ada ribuan alasan mengapa komunitas bisnis perlu terhubung ke 

Internet. Faktanya, salah satu segmen Internet yang tumbuh paling cepat 

adalah sektor komersial. Internet menciptakan lingkungan sebagai tempat 

untuk melakukan bisnis. Ada banyak kisah usaha kecil yang berhasil 

meningkatkan investasinya yang relatif kecil dengan membayar koneksi 

internet. Mereka mencari informasi di Internet, memelihara hubungan 

dengan pelanggan, menyediakan layanan online, dan membuka toko 

virtual. 

Berbicara tentang bahasa, toko online berasal dari dua suku kata: 

toko dan online. Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, toko adalah 

tempat atau bangunan tetap tempat menjual barang (makanan, minuman, 

dll). Di sisi lain, terjemahan bahasa Indonesia online, atau online, 

disingkat online menurut Wikipedia, adalah suatu kondisi jika seseorang 
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terhubung ke jaringan atau sistem yang lebih besar. Oleh karena itu, 

terlepas dari kedua pengertian kebahasaan tersebut, toko online dapat 

diartikan sebagai tempat berdagang atau membeli atau menjual barang 

yang terhubung dengan suatu jaringan (dalam hal ini jaringan internet) 

(Muhammad Yusuf dan Ahmad Yusuf, 2012:1).  

Toko online merupakan bisnis dengan peluang besar karena tidak 

ada kendala pasar. Bisnis situs web kami dapat diakses oleh semua orang 

di setiap sudut dunia. Pasarnya menjadi sangat besar. Bisnis ini juga buka 

24 jam tanpa batas waktu. 

2.2.6 Marketing Online shop 

Pemasaran bisnis sangat penting dalam dunia pemasaran bisnis, 

karena dengan pemasaran ini Anda akan mengetahui produk yang 

dihasilkan oleh konsumen. Dalam pemasaran, pembeli online biasanya 

memanfaatkan banyak layanan dan aplikasi yang tersedia di komputer atau 

smartphone, seperti: 

1. Facebook  

Facebook merupakan situs jejaring sosial yang saat ini sedang 

berkembang pesat di dunia maya. Facebook adalah karya Mark Elliott 

Zuckerberg dan teman-temannya Dustin Moskovitz dan Chris Hughes 

saat mereka kuliah di Harvard pada tahun 2004. Pada Februari 2004, 

Zuckerberg meluncurkan proyek tersebut, dan langsung disambut 

hangat oleh mahasiswa Amerika dengan membuka akun facebook 

langsung. Pada tahun 2005, Zuckerberg secara resmi menamai 
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perusahaannya Facebook. Awalnya, Facebook dikenal luas di kalangan 

pelajar di Amerika Serikat, kemudian menyebar ke sekolah dan 

universitas lain di Amerika Serikat, hingga akhirnya menjadi terkenal 

di seluruh dunia (Eva Sativa Nilawati, 2010: 1) 

Menurut Tata Sutabr (2013: 120), keuntungan menggunakan 

media ini untuk toko online adalah sebagai berikut: 

1) 1) Tidak ada dana tambahan yang dikeluarkan.  

2) 2) Karena banyaknya pengguna Facebook dan fungsi penandaan 

album Facebook, pemasaran toko online mudah dilakukan, dan 

Anda dapat menemukan kemungkinan toko online melalui teman. 

Sedangkan kelemahan menggunakan media ini antara lain:  

1) Halaman Facebook sulit untuk dimodifikasi dalam hal desain dan 

manajemen halaman, jadi kecuali Anda menguasai kerangka kerja 

Facebook, Anda tidak akan memiliki banyak kreativitas. Bahkan 

staf TI sendiri tidak menguasai bahasa tersebut.  

2) Pembeli kurang profesional dan percaya diri dalam pembelian 

pertama mereka. 

2. Twitter 

 Twitter masih menyenangkan bagi para niggas. Banyak 

pengguna Internet telah beralih menggunakan layanan ini. Tentu 

banyak hal yang menyebabkan perubahan gaya hidup di komunitas 

online ketika mereka memutuskan untuk pindah ke twitter. Dari 

antarmuka yang sederhana dan ramah pengguna hingga fitur interaktif 
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waktu nyata. Karena perkembangannya, banyak sekali layanan atau 

aplikasi yang beredar di internet yang memberikan kemudahan bagi 

pengguna untuk menggunakan layanan Twitter ini (Madcoms, 2010:1). 

Salah satu alasan mengapa para pebisnis memilih layanan ini 

adalah karena full deployment sebagai menu utama dapat digunakan 

langsung untuk memposting tweet atau melihat tweet, mention, direct 

message atau daftar followers dan followers. Selain itu, layanan ini 

memiliki keunggulan dapat langsung mengunggah foto yang dapat 

langsung ditautkan ke Facebook, sehingga menghemat waktu 

pengguna dalam memasarkan produknya dan sangat efisien. 

3. Instagram  

Instagram merupakan salah satu aplikasi atau fitur utama 

smartphone yang memudahkan penggunanya untuk berbagi foto. 

Sistem sosial Instagram adalah menjadi pengikut akun pengguna lain 

atau memiliki pengikut Instagram. Oleh karena itu, Anda dapat 

menyukai dan mengomentari foto yang diunggah pengguna lain untuk 

menjalin interaksi dengan pengguna Instagram lainnya. 

Sebagian besar pebisnis lebih memilih layanan ini karena 

Instagram dapat langsung menautkan ke Facebook dan Twitter ketika 

berbagi foto, sehingga mereka tidak perlu membagikan foto produk 

mereka dari layanan yang berbeda satu per satu, dengan Instagram 

semuanya diselesaikan secara instan. . Hal ini sangat memudahkan 
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para pelaku bisnis untuk mempromosikan produknya karena 

menghemat waktu. 

2.3 Kerangka Berfikir 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.3 Kerangka Berpikir 

Dengan perubahan gaya hidup dan mobilitas yang tinggi, konsumen 

cenderung lebih banyak menggunakan air mineral karena konsumen 

diuntungkan dengan harga yang terjangkau dan praktis selain terjaminnya 

kebersihan dan kesehatan. Bertambahnya jenis produsen toko online 

menimbulkan berbagai pertimbangan bagi konsumen dalam membeli produk 

toko online. Berbagai pertimbangan dalam memutuskan untuk membeli 

minuman dipengaruhi oleh faktor harga, kualitas, merek, promosi dan 

distribusi. 

Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan penjualan (Kotler, 1993: 136). Dengan harga yang 

tepat akan mampu meningkatkan permintaan konsumen terhadap produk 

tersebut. 

Harga  (X1) 

Kualitas (X2) 

Merek (X3) 

Promosi (X4) 

Distribusi (X5) 

Keputusan  
Pembelian produk online 

shop 
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Kualitas adalah kemampuan suatu merek untuk dinilai dalam 

menjalankan fungsinya (Kotler, 1993: 107). Kualitas produk yang baik akan 

menyebabkan konsumen memiliki pemahaman yang baik terhadap produk 

dan meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut. 

Merek mempengaruhi keputusan pembelian konsumen untuk produk 

Chopin online. Merek memungkinkan konsumen untuk melihat perbedaan 

kualitas produk yang diproduksi oleh masing-masing perusahaan, sehingga 

memudahkan konsumen untuk memilih produk yang diinginkan. 

Promosi merupakan bagian dari bauran pemasaran yang sangat penting 

bagi perusahaan. Tujuan dari promosi adalah untuk mengenalkan konsumen 

terhadap produk sehingga konsumen percaya, mengingat dan menjadi tertarik 

dengan produk tersebut. 

Distribusi melibatkan perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian 

aliran barang dari produsen untuk memenuhi dan keuntungan dari kebutuhan 

pelanggan. Tujuan distribusi adalah untuk mengirimkan barang pada waktu 

dan jumlah yang tepat dengan biaya serendah mungkin dan mempertahankan 

loyalitas pelanggan. 

Melalui analisis faktor-faktor seperti harga, kualitas, merek, promosi 

dan distribusi, dapat dipahami pengaruh kelima faktor tersebut terhadap 

keputusan pembelian produk belanja online. 
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2.4 Hipotesis Penelitian  

Hipotesis merupakan jawaban sementara dari rumusan pertanyaan 

penelitian, dan rumusan pertanyaan tersebut dinyatakan dalam bentuk 

pertanyaan. Selain itu, hipotesis diuji oleh peneliti dengan menggunakan 

pendekatan kuantitatif (Sugiyono, 2015: 96). 

Jika fakta menyangkal, hipotesis ditolak; jika fakta membuktikan, 

hipotesis diterima. Kesimpulan sementara di sini adalah: 

H0 =  Tidak Ada faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen 

pada pembeli produk Online shop pada mahasiswa Fakultas FISIPOL 

UMMAT 

H1 =  Ada faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen pada 

pembeli produk Online shop pada mahasiswa Fakultas FISIPOL 

UMMAT 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus. 

Studi kasus adalah studi motivasi individu atau kelompok yang tertarik untuk 

membeli produk dari toko online. Penelitian dilakukan dengan menggunakan 

pendekatan kuantitatif, dan variabel yang diteliti adalah harga, kualitas, 

merek, promosi dan distribusi.  

3.2 Pendekatan Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan peneliti adalah metode deskriptif 

kuantitatif, yaitu metode penelitian yang dirancang untuk menggambarkan 

keadaan penelitian saat ini. Metode kuantitatif adalah metode penelitian yang 

mengambil data penelitian dalam bentuk numerik, dan menganalisis dengan 

menggunakan statistik (Sugiyono, 2015:7). 

Survei ini menggunakan pendekatan kuantitatif karena data yang 

dikumpulkan dalam format numerik, dideskripsikan melalui peralatan survei, 

dianalisis sesuai kriteria, dan ditampilkan hasil survei. 

3.3 Waktu dan Lokasi Penelitian 

Penelitian dilakukan dalam rentang waktu November 2020 sampai 

dengan Juli, 2021. 

Penelitian ini dilakukan di wilayah kampus Universitas Muhammadiyah 

Mataram  
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3.4 Populasi dan Sampel  

1. Populasi 

Menurut Sugiono (2015:80), populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri dari atau subjek-subjek yang memiliki jumlah dan karakteristik yang 

telah diidentifikasi oleh peneliti untuk penelitian dan penarikan kesimpulannya. 

Populasi dalam penelitian ini adalah pembeli produk toko online. 

2. Sampel 

Menurut Sugiyono (2015: 62), sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik populasi. Bila populasinya besar dan peneliti tidak 

diperbolehkan mempelajari semua populasi karena dana, tenaga, batasan 

waktu, dll. Peneliti kemudian dapat menggunakan sampel yang diambil 

dari populasi. 

Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan model non-stochastic sampling dengan menggunakan 

metode accidental sampling, yaitu metode pengambilan sampel 

berdasarkan kebetulan. Dengan kata lain, siapa saja yang kebetulan 

bertemu dengan peneliti secara kebetulan dapat menggunakannya sebagai 

sampel (Sugishirono, 2015: 85). Dalam pengambilan sampel, kriteria 

responden adalah pembelian produk online shop. Oleh karena itu, ukuran 

sampel untuk survei ini adalah 50 konsumen produk toko online. 
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3.5 Pengukuran Variabel 

Dalam penelitian ini terdapat satu variabel terikat yaitu keputusan 

membeli produk shopan secara online, dan 5 variabel bebas yaitu harga, 

kualitas, merek, promosi dan distribusi. 

1. Variabel terikat 

Dalam penelitian ini variabel terikatnya adalah keputusan membeli 

produk online shopper. Keputusan membeli produk online shopper 

tentunya merupakan keputusan pembeli setelah melalui langkah-langkah 

sebelumnya. Dalam hal ini keputusan membeli suatu produk online shop 

menggunakan keputusan membeli suatu produk online shop dilakukan 

atau tidak setelah mempertimbangkan berbagai faktor seperti harga, 

kualitas, merek, promosi, dan distribusi. 

2. Variabel bebas 

Dalam penelitian ini terdapat 5 variabel bebas yaitu: 

1) Harga 

a. Harga dibandingkan merek lain  

b. Kualitas dan harga cocok  

2) Kualitas 

1) Bahan baku 

2) Cita rasa 

3) Citra atau image 

4) Kemasan 

5) Kesesuaian dengan kegunaannya 
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3) Merek 

a. Mendeskripsikan keunggulan produk  

b. Mendeskripsikan kualitas dan warna  

c. Kemudahan pengucapan, pengenalan atau hafalan  

d. Memiliki karakteristik  

4) Promosi 

a. kemampuan menarik perhatian  

b. kemampuan membaca atau tidak mengerti  

c. frekuensi  

5) Distribusi 

1) Kemudahan perolehan  

2) Jumlah yang tersedia di tempat pembelian  

Saat mengisi kuesioner, setiap item memiliki jawaban untuk dipilih, 

sehingga responden dapat memilih jawaban berdasarkan perspektif dan 

situasi mereka sendiri. Ada empat alternatif pengukuran yang digunakan 

untuk setiap item pertanyaan. Empat alternatif jawaban yang akan digunakan 

memiliki skor 1, 2, 3, 4, dan 5. Perhitungannya adalah sebagai berikut: 

1) Jawaban Sangat Setuju : skor 5 

2) Jawaban Setuju : skor 4 

3) Kurang Setuju : skor 3 

4) Jawaban Tidak Setuju : skor 2 

5) Jawaban Sangat Tidak Setuju : skor 1 
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Tambahkan harga, kualitas, merek, promosi dan distribusi dari nilai 

yang diperoleh dari masing-masing variabel keputusan pembelian barang 

belanja online 

3.6 Sumber Data 

1. Data Primer 

Ini adalah data pertama kali dan semua informasi yang diamati dan dicatat oleh 

peneliti (Yunastiti Purwaningsih 1988: 74). Diperoleh dengan mengumpulkan data 

atau mewawancarai responden. 

2. Data Sekunder 

Data atau semua keterangan yang dikumpulkan oleh orang lain atau pihak lain 

(Yunastiti Purwaningsih 1988: 74). Data ini diperoleh dari hasil penelusuran 

kepustakaan dengan mengutip data atau informasi yang berkaitan dengan masalah. 

3.7 Metode Pengumpulan Data 

1. Kuesioner 

Metode ini digunakan untuk memperoleh data responden dengan menggunakan 

daftar pertanyaan yang telah disiapkan. 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi dapat dilakukan dengan mengumpulkan informasi tentang 

data dan fakta yang relevan dengan masalah dan tujuan penelitian dari sumber 

publik, jurnal ilmiah, surat kabar, jurnal, situs web, dan lainnya. Dalam survei 

ini, dokumen diambil dari situs web dan lembaga lain atau sumber lain yang 

terkait dengan data pendukung survei. 
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3.8 Metode Analisis Data 

Metode analisis kualitatif dan kuantitatif akan digunakan untuk 

membahas masalah yang diteliti dan sekaligus memverifikasi keabsahan 

hipotesis yang diajukan oleh penulis. 

1. Uji Instrumen Penelitian 

1) Uji Validitas 

Uji validitas adalah untuk mengetahui seberapa baik alat ukur itu 

benar-benar mengukur apa yang perlu diukur. Gunakan rumus product 

moment untuk menguji validitas, rumusnya adalah sebagai berikut: 

𝑟𝑥𝑦 =
𝑛 ∑(𝑥𝑦) − (∑ 𝑥)(∑ 𝑦)

√{𝑛 ∑ 𝑥2 − (∑ 𝑥2)} {𝑛 ∑ 𝑦2 − (∑ 𝑦2)}
 

Dimana: 

r = Koefisien korelasi momen produk 

x = skor untuk setiap pertanyaan 

y = skor total untuk semua item pertanyaan 

n = jumlah responden 

2) Uji Reliabilitas 

 Uji reliabilitas menunjukkan seberapa dapat dipercaya atau seberapa 

reliabelnya alat ukur tersebut, dan menunjukkan sejauh mana hasil 

pengukuran tetap konsisten ketika gejala yang sama diukur 3 kali atau lebih 

dengan alat ukur yang sama. Uji reliabilitas menggunakan rumus Alpha 

Cronbach dengan rumus sebagai berikut: 

𝑅11 = [
𝐾

𝐾 − 1
] [1 −

∑ 𝜎𝑏
2

𝜎𝑡
2

] 
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Dimana: 

RII = Reliabilitas instrumen 

K = Banyak butir pertanyaan 

Σσb
2  = Jumlah varian butir 

σt
2 = Varian total 

2. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh faktor harga, 

kualitas, merek, promosi, dan distribusi terhadap keputusan pembelian 

produk Chopin secara online. Rumus untuk analisis regresi linier berganda 

adalah: 

Y = a + b1X1+b2 X2+b3X3+b4X4+b5X5 

Dimana : 

Y = variabel keputusan pembelian produk online shopan  

a  = konstanta 

b1  = koefisien regresi variabel 

X1  = variabel harga 

b2  = koefisien regresi variabel X2 

X2  = variabel kualitas 

b3  = koefisien regresi variabel X3 

X3  = variabel merek 

b4  = koefisien regresi variabel X4 

X4  = variabel promosi 

b5  = koefisien regresi variabel X5 
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X5  = variabel distribusi 

3. Uji F 

Pengujian ini digunakan untuk mengidentifikasi variabel independen 

yang secara bersama-sama mempengaruhi variabel dependen. sebuah 

langkah : 

1. Menentukan formulasi hipotesa nihil dan hipotesa alternatif: 

H0: b1 = b2 = b3 = b4 = b5 = 0  

Artinya variabel bebas tidak bersatu dan berpengaruh signifikan 

terhadap variabel terikat. 

Ha: b1 ≠ b2 ≠ b3 ≠ b4 ≠ b5 ≠ 0 

Hal ini berarti bahwa variabel bebas datang bersama-sama dan 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat. 

2. Level of Significance (α) = 0,05 

F tabel: F𝛼(𝑘−1;𝑛−𝑘) 

3. Pengambilan keputusan berdasar F hitung dan F tabel 

Jika F hitung > F tabel 

Dengan demikian Ho ditolak yang artinya variabel bebas secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

Jika F hitung ≥ F tabel 

Jadi Ho dibuang, artinya variabel bebas secara bersama-sama 

tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 
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4. F hitung dapat dirumuskan sebagai berikut: 

𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =
𝑅2

𝑘⁄

(1 − 𝑅2)(𝑛 − 𝑘 − 1)
 

5. Kesimpulan  

4. Uji t 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel bebas 

mempengaruhi secara parsial terhadap variabel terikat. 

Langkah-langkahnya adalah: 

1. Menentukan formulasi hipotesa nihil dan hipotesa alternatif 

H0: b1 = b2 = b3 = b4 = b5 = 0  

Artinya variabel bebas tidak bersatu dan berpengaruh signifikan 

terhadap variabel terikat. 

Ha: b1 ≠ b2 ≠ b3 ≠ b4 ≠ b5 ≠ 0 

Hal ini berarti bahwa variabel bebas datang bersama-sama dan 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat. 

2. Level of Significance (α) = 0,05 

T tabel: 𝑡𝛼/2(𝑛−𝑘) 

3. Pengambilan keputusan berdasar T hitung T tabel 

Jika T hitung > T tabel 

Oleh karena itu, Ho ditolak. Hal ini berarti bahwa variabel bebas 

datang bersama-sama dan memberikan pengaruh yang signifikan 

terhadap variabel terikat. 

 

Jika T hitung ≥ T tabel 
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Jadi Ho dibuang, artinya variabel bebas secara bersama-sama tidak 

berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

4. T hitung dapat dirumuskan sebagai berikut: 

𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =
𝑏𝑖

𝑆𝑏𝑖
 

Dimana: 

bi = koefisien regresi masing-masing variabel 

Sbi = standar deviasi 

5. Kesimpulan 

5. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji ini mengukur sejauh mana proporsi variabel independen 

menjelaskan variabel dependen dengan baik. 

R2= (TSS-SSE)/TSS  

R2= SSR/TSS 

Dimana : 

SSE = Variasi Kesalahan  

SSR = Variasi Regresi 

TSS = Total Variasi Regresi dan Variasi Kesalahan.  

 

 

 

 

 


