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Abstrak

Fenelitian ini bertujuan untuk menghasilkan informasi berupa penjelasan yvang lebih mendalam
tentang pengaruh perilaku konsumen dan terhadap keputusan pembelian produk marketplace,
dan memperoleh hasil dari olahan data tentang seberapa besar pengaruh konsumen dan
terhadap keputusan pembelian produk marketplace. Responden penelitian ini sebanyak 100
responden, secara wmuwm pengukuran dilakukan dengan menggunakan metode multiple
regression. Hasil vang didapatkan dari analisis penelitian ini adalah berdasarkan hasil t hitung
X; = 19,107 dan t tabel 1,660 sehingga t hitung > t tabel, Ho ditolak H; diterima, artinya bahwa
perilaku konsumen memiliki pengaruh signifikan dengan keputusan pembelain, artinva variabel
keputusan pembelian berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Perilaku konsumen, Markeiplace, Mahasiswa.
Abstrac

This study aims to produce information in the form of a more in-depth explanation of the influence
of consumer behavior on purchasing decisions of marketplace products, and obtain results from
processed data about how much influence consumers have on purchasing decisions of
markeiplace praducts. The respondents of this study were 100 respondents, in general the
measurement was carried out using the multiple regression method. The results obtained from
the analvsis of this study are based on the results of t count Xy = 19,107 and t table 1,660 so that
t count > t table, Ho is rejected H; is accepted, meaning that consumer behavior has a significant
influence on purchasing decisions, meaning that the purchase decision variable has a significant
effect on purchase decisions.
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1.

PENDAHULUAN

Pada zaman globalisasi saat ini, teknologi
sangat berkembang pesat di Indonesia yang
mempengaruhi segala aspek kehidupan,

adapun sektor-sektor vang juga ikut
mengalami  kemajuan,  seperti  alat
komunikasi, teknologi informasi,
transportasi,  pendidikan  (education),

corporation, dan berlaku juga untuk
kalangan masyarakat. Semua menggunakan
teknologi  untuk  menunjang  segala
aktivitasnya. Aspek vyang mengalami
perubahan salah satunya adalah media
komumkasi dan sistem informasi, tidak
terkecuali  perkembangan bisnis  dan
pemasaran (marketing). Bentuk dari
perkembangan teknologi vang banyak
digunakan saat ini adalah internet. Internet
digunakan oleh semua kalangan, salah
satunya kalangan masyarakat.

Internet merupakan kumpulan jaringan
komputer yang terkait satu dengan lainnya
tanpa ada penguasa atau pengatur
utamanya. Terciptanya sebuah teknologi
internet semakin  mempermudah para
penggunanya  dalam  menunjang  segala
aktivitasnya, ataupun sekedar mencari
informasi, melakukan kegiatan komunikasi
dan dapat memperluas kegiatan bisnis salah
satunya dengan memasarkan banyaknya
jenis produk yang dipasarkan secara online
oleh perusahaan-perusahaan atau produsen
sebagai bukti dari adanya penggunaan
teknologi. Adanya perkembangan teknologi
ini juga dapat menciptakan persaingan
bisnis.

Teknologi telah menciptakan banyak tren
yang mempengaruhi gaya hidup (life style)
suatu masyarakat. Perkembangan teknologi
yang semakin pesat ini telah mempengaruhi
cara manusia dalam melakukan proses
transaksi salah satunya melakukan transaksi
secara onfine dengan berinteraksi di e-
COMPIEFCE.

E-commerce (electronic commerce) adalah
proses transaksi jual beli  dengan
menggunakan alat  elektronik, seperti
handphone dan internet. e-commierce
mencakup  segala  aktivitas  jual-beli

penggunanya melalui internet.

Menurut Kotler dan Amstrong, (2016:54)
“keputusan pembelian adalah tindakan dari
konsumen untuk menentukan pilihan produk
yang akan dipilih berdasarkan kebutuhan
atau keinginan”,

Dalam  hal pengambilan  keputusan
pembelian  sangat banyak faktor yang
mempengaruhi konsumen, baik itu selera,
pendapatan, gaya hidup, atau bahkan
promosi  yang dianggap penting serta
perilaku  konsumen itu sendiri. Pada
penelitian ini akan membahas mengenai
perilaku konsumen itu sendiri.

Kotler dan Keller (2012:173) menyatakan
bahwa “perilaku konsumen di pengaruhi
oleh empat faktor, yaitu: budaya, sosial,
pribadi, dan psikologis”. Faktor budaya
berkaitan dengan variabel yang
mempengaruhi perilaku konsumen yang
tercermin pada cara hidup, kebiasaan, dan
tradisi dalam permintaan akan bermacam-
macam barang yang ditawarkan.

Faktor sosial berkaitan dengan
pertimbangan  konsumen untuk  tetap
membeli barang tersebut atau tidak, teman
sebaya atau lingkungan tempat tinggal juga
dapat mempengaruhi konsumen untuk
membeli barang tersebut.

Faktor pribadi atau diri sendiri berkaitan
dengan presepsi seorang individu dalam
membeli barang atau tidak dan keluarga
dari individu itu sendiri bisa mempengaruhi
dalam proses pengambilan keputusan.
Faktor psikologis ini berkaitan dengan
presepsi, motivasi, sikap dan kepribadian
individu sendiri dalam proses pengambilan
keputusan untuk membeli barang atau
tidak.

2. STUDIPUSTAKA

Perilaku Konsumen

Menurut Engel et al menyatakan bahwa
“perilaku konsumen adalah tindakan yang
langsung terlibat dalam pemerolehan,
pengonsumsian, dan penghabisan produk
atau jasa, termasuk proses vang mendahului
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dan menyusul tindakan ini” dalam (Sangadji
dan Sopiah 2013:7).

Menurut Mowen dan Minor menyatakan
bahwa, “perilaku konsumen adalah studi
unit-unit dan proses pembuatan keputusan
yang terlibat dalam penerimaan,
pemnggunaan  dan  pembelian, dan
penentuan barang, jasa dan ide” dalam
(Sangadji dan Sopiah 2013:7).

Menurut Schiffman dan Kanuk menyatakan
bahwa  “perilaku  konsumen  sebagai
“perilaku yang diperlihatkan konsumen
untuk mencari, membeli, menggunakan,
mengevaluasi, dan menghabiskan produk
dan jasa yang mereka harapkan akan
memuaskan kebutuhan mereka” dalam
(Sangadji dan Sopiah 2013:7).

Menurut Winardi menyatakan bahwa
perilaku  konsumen dapat  dirumuskan
sehagai perilaku vang ditunjukan oleh
orang-orang  dalam  hal merencanakan,
membeli dan menggunakan barang-barang
ekonomi dan jasa-jasa dalam
(Sudaryono,2014:8).

Menurut Kotler dan Keller (2016:166)
mendefiniskan perilaku konsumen adalah
studi  tentang  bagaimana  individu,
kelompok, dan organisasi memilih,
membeli, menggunakan, dan bagaimana
barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan
mercka,

Jadi dari beberapa pengertian vyang
dikemukakan oleh para ahli di atas dapat
dikatakan bahwa perilakn konsumen
merupakan tindakan yang dilakukan oleh
konsumen baik individu maupun kelompok
hingga organisasi guna mencapai  dan
memenuhi  kebutuhannya  baik  untuk
menggunakan  barang-barang  ekonomi,
mengonsumsi, merencanakan, maupun
menghabiskan barang dan jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan vang
menyusul dalam memuaskan kebutuhan dan
keinginan konsumen.

Dapat dikatakan pengertian dari perilaku
konsumen sebagai:

a. Disiplin  ilmu yang mempelajari
perilaku  individu, kelompok atau
organisasi  dan proses-proses yang
digunakan konsumen untuk menyeleksi,
menggunakan  produk,  pelayanan,
pengalaman (ide) untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen dan
dampak dari proses-proses tersebut pada
konsumen dan masyarakat.

b. Tindakan yang dilakukan oleh
konsumen  guna  mencapai  dan
memenuhi kebutuhannya baik dalam
penggunaan, pengonsumsian, maupun
penghabisan barang dan jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan
yang menyusul.

¢. Tindakan atau perilaku yang dilakukan
konsumen yang dimulai dengan
merasakan  adanya  kebutuhan dan
keinginan, kemudian berusaha
mendapatkan produk vang diinginkan,
mengonsumsi  produk  tersebut  dan
berakhir dengan tindakan-tindakan
pascapembelian, yaitu perasaan puas
atau tidak puas.

Keputusan Pembelian

Menurut (Kotler dan Amstrong, 2016:54)
“keputusan pembelian adalah tindakan dari
konsumen untuk menentukan pilihan
produk wang akan dipilih berdasarkan
kebutuhan atau keinginan™.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2013:120)
mendefinisikan  “keputusan  sebagai
pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan
alternatif atau lebih. Seorang konsumen
yang hendak memilih harus memiliki
pilihan alternatif”,

Menurut Setiadi (2013:121) mendefinisikan
bahwa inti dari pengambilan keputusan
konsumen adalah proses pengintegrasian
yang mengombinasikan pengetahuan untuk
mengevaluasi dua perilaku alternatif atau
lebih, dan memilih salah satu diantaranya.
Hasil dari proses pengintegrasian ini adalah
suatu pilihan yang disajikan secara kognitif
sebagai keinginan berperilaku.

Jadi keputusan pembelian adalah suvatu
keputusan  karena  ketertarikan  yang

dirasakan oleh seseorang terhadap suatu
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produk, dan ingin membeli, mencoba,
menggunakan, atau memiliki produk
tersebut sesuai dengan kebuthannya. Dalam
keputusan membeli barang, konsumen
sering kali ada lebih dari dua pihak yang
terlibat dalam proses pertukaran atau
pembeliannya.  Setiap  produsen  pasti
menjalankan  berbagai  strategi  agar
konsumen memutuskan untuk membeli
produknya.

Proses Keputusan Pembelian

o TN
PEﬂi,E'I-rEﬂ Percaﬂm Elraluail Keputusan Perlaky
Missla'l Infmrus mrernat‘ Pembelian Purmabeli

Seber Smga:ljn&s-:'p:ah,.‘ﬂh

3. METODE PENELITIAN

Metode penelittan yang digunakan dalam
penelitian ini adalah deskriptif dan verikatif.
Menurut  Sugiyvono  (2017:19) metode
deskriptif Metode penelitian pada dasarnya
merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan
data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.
Berdasarkan hal tersebut terdapat empat
kata kunci vang perlu diperhatikan yaitu,
cara ilmiah, data, tujuan, dan kegunaan.
Cara ilmiah berarti kegiatan penelitian ini
didasarkan ada ciri-ciri  keilmuan, yaitu
rasional, empiris dan sistematis

(Sugiyono,2016:2).

Metode vang dilakukan oleh penelitian ini
adalah metode penelitian deskriptif dengan
pendekatan kuantitatif yaitu dengan mencari
pengaruh antara variabel bebas (independen
variable) dan variabel terikat (dependen
variable).

Metode deskriptif, vyaitu teknik yang
bertujuan mengumpulkan data, kemudian
mengelola, menyederhanakan, menyajikan,
menganalisa data kuantitaif secara deskriptif
agar dapat memberi gambaran vang teratur
suatu peristiwa.

Metode kuantitatif adalah metode penelitian
vang berlandaskan pada filsafat positivisme,
digunakan untuk meneliti pada populasi atau
sampel tertentu, pengumpulan data bersifat

kuantitaif atau statistik dengan tujuan untuk
menguji hipotesis yang telah ditetapkan.
Sugiyono, (2016:8).

Dan tipe penelitian ini adalah kausal (sebab-
akibat), sehingga dalam penelitiannya ada
variabel independen dan variabel dependen.
Dari wvariabel tersebut selanjutnya dicari
seberapa  besar pengaruh variabel
independen terhadap wvariabel dependen.
Sugiyvono (2016:11).

Adapun penelitian kuantitatif menurut
Sugiyono, (2017:23) dapat diartikan
sebagai metode penelitian yang
berlandaskan pada filsafat positivisme,
digunakan untuk meneliti pada populasi.

Pada penelitian ini jumlah populasi
Mahasiswa Depok sebagai pengguna
marketplace tidak diketahui dengan pasti,
sehingga menghitung jumlah sampel yang
representative  adalah tergantung pada
jumlah indikator dikali 5 sampai 10
menggunakan rekomendasi dari Ferdinand
(2020) untuk menentukan besaran sampel
apabila populasi tidak diketahui.

Jumlah sampel minimum untuk penelitian
ini adalah :

Sampel munimum = jumlah indikator x 5 =
20 x 5 = 100. Dengan mengacu pada
pendapat tersebut, maka jumlah sampel
yang akan dipakai dalam penelitian ini
adalah 100 sampel dari populasi pengguna
marketplace sebagai alat dalam berbelanja
online pada Mahasiswa Kota Depok.

Pengukuran

Untuk melakukan uji instrumen dilakukan
wji Uji Validitas dan Realibiltas yang
tujuannya mengukur sah ataun valid tidaknya
suatu  kuesioner dan mengukur suatu
kuesioner yang merupakan indikator dari
variabel atau konstruk (Sujarweni, 2015).

Untuk menguji hipotesis-hipotesis yang ada
dilakukan dengan uji regresi berganda
dengan sebelumnya melakukan uji asumsi

klasik seperti multikolinearitas,
heterokedastisitas, dan autokorelasi.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
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Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur
valid atau tidaknya suatu kuesioner. Suatu
kuesioner dikatakan valid jika pernyataan
pada kuesioner mampu mengungkapkan
sesuatu yang akan di ukur oleh kuesioner
tersebut.

Hasil uji validitas terhadap butir pernyataan
variabel-variabel yvang diamati terlampir.
Tabel Hasil Pengujian Validitas

No. r-hitung r-hitung
Pk Penlaku | Keputusan |r-tabel|Keterangan
Mahasiswa | Pembelan

1 0,725 0747 |0256| WVahd
2 0,743 0819 |025| WVahd
3 0,502 0,781 0,256| WValhd
4 0,726 0,673 0,256 Vabd
3 0,747 0,785 |0,256| Valid
& 0.692 0,736 |0,256| WVald
7 0,710 0828 025 | Vald
8 0,759 0,783 |0,256| Walid
9 0,797 0831 [0256] Wakd
10 0,789 0844 |0256| Vahd

Sumber: Diolah, 2021

Berdasarkan hasil olahan yang terdapat
pada tabel di atas nilai r tabel product
moment  dengan  N=100 dan taraf
signifikansi 0,01 (1%) didapat angka
sehesar (0,256, maka dapat disimpulkan
bahwa setiap butir pernyataan yang terdapat
dalam kuesioner telah valid karena mlai r
hitung lebih besar dari nilai r tabel sehingga
data layak untuk digunakan sebagai
masukan data pada penelitian ini.

Hasil Pengujian Reliahilitas
H Koefisien Cronbach's -
=— Alpha_ e e
Penlalu Mahasiswa 0890 ReBabel
Kepumsan Pembelian 0.926 Flekabel

Dari hasil Uji Reliabilitas di atas menunjukan
masing- masing variabel memiliki hasil
cronbach’s alpha = 0,60, Maka dapat diartikan
bahwa kedua variabel dalam penelitian tersebut

reliabel.

Uji Data (Normalitas)
Pengujian normalitas data dilakukan
sebelum data diolah berdasarkan model-

model penelitian. Salah satu persyaratan
penggunaan statistik parametik adalah data
harus berdistribusi normal.

Pengujian normalitas data ini bertujuan

untuk distribusi data dalam variabel yang
akan digunakan dalam penelitian.

Hasil Ui Normalitas Variabsl X dan ¥
Oned- SEmple Kolmogoroy. Smimay Teat
Eefiakg EEnuluEan
Sa084ITEnN Egmpeian |
L] 100 100
Rormal Paramalast® Tdsan 3919 3828
Std. Devialion B85 e
Mos Exrems Differences Abboiubs a4 oEa
Prosites oaT 70
Tengates o84 oBs
Tesl Stasstc 084 DEd
Agymp. Sig (2-1aled) [ 12k

a8 Test ditibution is Normal.
b. Caculated foem data
¢ Liliefors Significance Cormecion

Sumber: Diolah, 2021

Hasil Uji Koefisien Korelasi (R)
Uji koefisien korelasi ini digunakan untuk
mengetahui  kekuatan hubungan antara

masing—masing variabel. Kekuatan
hubungan dari hasil olahan data SPSS dapat
dilihat sebagai berikut.
Nilai Koefisien Korelasi
Pealy | Kasuban
=
Ernksy Karsumen. Pearson Comelaton 1 e
Big. (2« taded) Doa
[ 100 0a
{Gagulusac Pembelan  Pearson Comeinon sy |
. ol o

** Comelaton = signiicant af the 001 level (3-taded)

Sumber ; Hasil Penzolahan SPSS 12

Berdasarkan hasil olahan data pada tabel di
atas dapat dilihat dari pearson correlation
bahwa WVariabel Perilaku Konsumen (X)
memiliki hubungan yang sangat kuat
terhadap Variabel Keputusan Pembelian
(Y), sebesar 0.888 yang artinya hampir
mendekati angka 1 dalam inteprestasi
koefiisen korelasi, dan hubungan keduanya
memiliki hubungan yang positif, jadi
hubungan yang positif  mengartikan
semakin besar tingkat perilaku konsumen
maka semakin besar juga tingkat keputusan
pembeliannya.
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Hasil Uji Koefisien Determinasi (R*)
Koefisien determinasi pada intinya
mengukur seberapa jauh kemampuan
variabel indipendent dalam menerangkan
variabel dependennya. Kekuatan pengaruh
dapat dilihat pada Tabel berikut.

Model Summarny
Adusted R Sid. Errar of the
Modat R R Square
Square Eztmate
1 gag 58 ] 3.117

a. Pradictors. (Constant), Parfiakuy Konsuman

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 12
Nilai R square pada variabel perilaku
konsumen (X) memberikan pengaruh
sebesar 78.8% terhadap wvariabel
keputusan  pembelian,  sedangkan
sisanya 21,2%  dipengaruhi  oleh
variabel lain.

Analisis Regresi Linier Berganda

Uji Regresi digunakan untuk mengukur
besarnya pengaruh variabel bebas terhadap
variabel terikat dengan menggunakan
variabel bebas. Analisis regresi yang
digunakan dalam peneliian ini adalah
analisis regresi linier sederhana.

Lol ints’
Suniamco i
Unstandardized Coallc knis
“iode! Cosfoients 1 &g
] St Ermyd Beta |
{Canstan] 130 2006 | ] 4o
| sty focsumes ] L s] vwwr| con
a Depencent Varatle: Kaoutizan Pembsian
Sumkat, Hasl Pengolahan SPES 12

Berdasarkan Tabel di atas dapat terlihat
persamaan regresi berganda sebagai berikut
Y = 1,394 + 0,966X, dari hasil tersebut dapat
dikatakan  bahwa  variabel  Perilaku
Konsumen (X) dan wvariabel Keputusan
Pembelian (Y) memiliki hubungan vang
linier.

Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis yang digunakan adalah
i t. Uji t digunakan untuk menguji
kemaknaan atau  keberartian  sebuah
hubungan yaitu antara variabel perilaku
konsumen secara parsial terhadap variabel
keputusan pembelian.

Sgamcann,

Stantardioeg
Lnstandasdeed Cosffoests
Viode Coeticients T | s
B Sid. Enor Esla

(Carestant] 1.7 2006 =
L Esgsty Samemen, . - g o]
a Depandent Varlable: Mepuiean Peokeian

Sumber. Hayl Peugolahan SPS5 12

Untuk mengetahui besarnya variabel X
terhadap variabel Y adalah dengan melihat
dari nilai t hitung dan t tabel sebagai berikut
Diperoleh hasil t niwng koefisien korelasi
Perilaka  Konsumen sebesar 19,107,
sedangkan pada t e dengan derajat
kebebasan df = n -2 atan 100 — 2 = 98
didapat t .. adalah 1,660 maka t hitung > t
tabel ( 19,107 > 1,660 ) maka H1 diterima
dan H 0 ditolak. Jadi dapat dikatakan bahwa
Perilaku Konsumen berpengaruh secara
signifikan terhadap tingkat Keputusan.

Pemhbahasan

1. Dari pengujian hipotesis didapatkan
hasil bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan antara perilaku
mahasiswa/konsumen terhadap
keputusan  pembelian. Hal  imi
mendukung penelitian—penelitian
sebelumnya dimana perilaku konsumen
berperan dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen.

2. Berdasarkan  hasil  uji  regresi
Berdasarkan dapat diperoleh
persamaan regresi sebagai berikut Y =
1,394 + 0.966X (Perilaku Konsumen),
persamaan ini berarti:

a) Nilai Konstanta (a) adalah sebesar
1,394, artinva angka tersebut
menunjukkan bahwa jika perilaku
konsumen tetap atau nol (0), maka
nilai konsistensi keputusan
pembelian tetap sebesar 1,394.

b) Nilai variabel (b) bernilai positif
yaitu (,966. Hal ini dapat
diartikan, jika variabel perilaku
konsumen naik sebesar 1, maka
akan menyebabkan kenaikan nilai
konsistensi sebesar (),966 pada
keputusan pembelian.

5. KESIMPULAN

Tujuan  penelitian  ini  adalah  untuk
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menghasilkan informasi berupa penjelasan

yang lebih mendalam tentang pengaruh

Perilaku  Mahasiswa Depok  terhadap

Keputusan Pembelian produk di

Marketplace. Dari hasil yang didapatkan

telah menjawab beberapa permasalahan dan

hipotesis pada penelitian ini. Kesimpulan dari
penelitian ini dapat dijabarkan sebagai
berikut:

a. Terdapat hubungan vang signifikan dan
positif  Perilaku Mahasiswa terhadap
Keputusana Pembelian produk di
Marketplace di kota Depok.

b. Terdapat pengaruh yang signifikan dan
positif Perilaku Mahasiswa terhadap
Keputusana Pembelian produk di
Marketplace di kota depok.

¢. Berdasarkan hasil Uji regresi linear
sederhana diketahui bahwa Perilaku
Mahasiswa  terhadap  Keputusana
Pembelian produk di Marketplace di
kota depok memiliki hubungan yang
linier.

d. Hasil wuji  hipotesis menunjukkan
terdapat pengaruh yang signifikan dan
positive, Perilaku Mahasiswa terhadap
Keputusana Pembelian produk di
Markeiplace di kota depok.

6. SARAN

a. Sampel pada penelitian ini terdiri dari
satu unit analisis yaitu mahasiswa
Depok, sehingga perlu adanya
penelitian yang lebih general dengan
menambahkan sampel dari  semua
masyarakat pada unit analisis.

b. Untuk penelitian selanjutnya dapat
menggunakan model penelitian dengan
sampel dari kategori berbagai produk
jangan hanya satu produk saja.

¢. Usia sampel pada penelitian ini dibatasi
minimal 18 tahun (Dewasa) ke atas
padahal produk yang diteliti juga di jual
untuk segmen anak-anak dan remaja,
maka pada penelitian berikutnya usia
dapat dipertimbangkan lebih bervariasi
lagi.
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