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ABSTRAK 

 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008), minat beli merupakan bagian dari 

komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi dan kecenderungan 

responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. 

Perilaku konsumen dalam hal minat beli dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu 

faktor kualitas pelayanan, kejujuran, kepercayaan pembeli, harga, merk, sosial, 

pribadi, psikologis dan lain sebagainya. Variabel yang diambil dalam penelitian 

ini adalah kepercayaan, persepsi risiko, dan intensitas penggunaan facebook. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk Pengaruh Kepercayaan, Persepsi Risiko, 

dan Intensitas Penggunaan Facebook terhadap Minat Beli Konsumen Secara 

Online (Studi Empiris pada Forum Jual Beli). 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 

penelitian kuantitatif dengan model survey research yang bertujuan untuk 

meneliti perilaku suatu individu atau kelompok. Pengambilan data dilakukan 

dengan kuesioner, populasi dalam penelitian ini adalah pengguna aktif facebook 

yang tergabung dalam situs forum jual beli. Jumlah sampel yang digunakan 

adalah 100 responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 

nonprobability sampling dengan cara purposive sampling. Analisis data dilakukan 

melalui analisis regresi linear berganda dengan aplikasi SPSS versi 16. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial kepercayaan 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen dengan nilai signifikan 

0,000 < 0,05, persepsi risiko berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen dengan nilai signifikan 0,027 < 0,05, dan intensitas penggunaan 

facebok tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap minat beli konsumen 

dengan nilai sigmifikan 0,903 > 0,05. Sedangkan kepercayaan, persepsi risiko, 

dan intensitas penggunaan facebook secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli konsumen secara online pada situs forum jual beli dengan 

signifikan sebebesar ,000 < 0,05, dengan koefisien determinan sebesar 43,4%. 

 

Kata Kunci : Kepercayaan, Persepsi Risiko, Intensitas, dan Minat Beli. 
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ABSTRACT 

 

 

According to Kotler and ArmstronG (2008), buying interest is part of the 

component of consumer behavior in consuming attitudes and the tendency of 

respondents to act before the buying decision is actually implemented. Consumer 

behavior in terms of buying interest is influenced by several factors, namely 

service quality, honesty, buyer trust, price, brand, social, personal, psychological 

and so on. The variables taken in this study are trust, perceived risk, and the 

intensity of using Facebook. The purpose of this study was to determine the effect 

of trust, risk perception, and the intensity of Facebook use on online consumer 

buying interest (Empirical Study on Buying and Selling Forums). 

The type of research used in this study uses quantitative research with a 

survey research model that aims to examine the behavior of an individual or 

group. Data collection was done by questionnaire, the population in this study 

were active Facebook users who were members of the buying and selling forum 

site. The number of samples used is 100 respondents. The sampling technique 

used is non-probability sampling by purposive sampling. Data analysis was 

carried out through multiple linear regression analysis with the SPSS version 16 

application. 

The results showed that partially trust had a significant effect on consumer 

buying interest with a significant value of 0.000 < 0.05, risk perception had a 

significant effect on consumer buying interest with a significant value of 0.027 < 

0.05, and the intensity of using Facebook had no and insignificant effect on 

interest. buy consumers with a significant value of 0.903 > 0.05. Meanwhile, trust, 

risk perception, and the intensity of using Facebook simultaneously have a 

significant effect on consumer buying interest online on buying and selling forum 

sites with a significant value of 0.000 <0.05, with a determinant coefficient of 

43.4%. 

  

Keywords: Trust, Risk Perception, Intensity, and Buying Interest 
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PEDOMAN TRANSLITERASI BAHASA ARAB INDONESIA 

 
Transliterasi kata-kata yang dipakai dalam penelitian skripsi ini berpedoman 

pada Surat Keputusan bersama antara Menteri Agama dan Menteri Pendidikan 

dan Kebudayaan RI. Nomor: 158/1987 dan Nomor: 0543b/U/1987. 

1. Konsonan tunggal 

Huruf 

Arab 
Nama Huruf Latin Nama 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 ba’ B Be ب

 ta’ T Te ت

 Ša Š es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ȟ H ha (dengan garis di bawah) ح

 kha’ Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

  Źal Ź ze (dengan titik di atas) ذ

 ra’ R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش

 Şad S es (dengan garis di bawah) ص

 d’ad D de (dengan garis dibawah) ض

 Ţa Ţ te (dengan garis di bawah) ط

 Ża Ż zet (dengan garis di bawah) ظ

 ain ‘ koma terbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ

 fa’ F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L ‘el ل

 Mim M ‘em م

 Nun N ‘en ن

 Waw W W و

 ha’ H Ha ه

 Hamzah ‘ Apostrof ء

 ya’ Y Ye ى

 

2. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap 
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 Ditulis ‘iddah عدة

  

3. Ta’ marbutah di akhir kata bila dimatikan ditulis h 

 Ditulis ḫikmah حكمة

 Ditulis Jizyah جزية

(Ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata arab yang sudah terserap ke 

dalam Bahasa Indonesia, seperti zakat, salat, dan sebagainya, kecuali bila 

dikehendaki lafal aslinya). 

a. Bila diikuti dengan kata sandang “al” serta bacaan ke dua itu terpisah, 

maka ditulis dengan h. 

 ’Ditulis karamah al-auliya كرامةالاولياء

b. Bila ta’ marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah atau 

dammah ditulis dengan t. 

 Ditulis zakat al-fitr زكاةلفطر

  

4. Vokal pendek 

  َ  Fathah Ditulis A 

  َ  Kasrah Ditulis I 

  َ  Dammah Ditulis U 

  

5. Vokal panjang 

1. Fathah + alif Ditulis a᷇ 

 Ditulis j᷇ahiliyyah جاهلية 

2. Fathah + ya’ mati Ditulis a᷇ 

 Ditulis tansa᷇ تنس 

3. Kasrah + ya’ mati Ditulis i᷇ 

 Ditulis kari᷇m كريم 

4. Dammah + wawu mati Ditulis u᷇ 

 Ditulis furu᷇ḍ فروض 

  

6. Vokal rangkap 

1. Fathah + ya’ mati Ditulis Ai 

 Ditulis Bainakum بينكم 

2. Fathah + wawu mati Ditulis Au 

 Ditulis Qaul قول 



 

ix 

 

 

 

7. Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata yang dipisah apostrof 

 Ditulis a’antum أأنتم

 Ditulis u’iddat أعدت

 Ditulis la’in syakartum لعن شكرتم

  

8. Kata sandang alif + lam 

a. Bila diikuti huruf qomariyyah 

 Ditulis al-Qiyas القياس

 Ditulis al-Qur’a᷇n القرآن

 

b. Bila diikuti huruf syamsiyah diikuti dengan menggunakan harus syamsiyah 

yang mengikutinya, serta menggunakan huruf l (el)-nya. 

 ᷇’Ditulis as-Sama السماء

 Ditulis asy-Syams الشمس

  

9. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 

Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya. 

 Ditulis zawi᷇ al-furuḍ᷇ ذوىالفروض

 Ditulis ahl as-Sunnah اهل السنة
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BAB I  

PENDAHULUAN 

  

A. Latar Belakang Masalah 

Kehadiran internet sebagai media komunikasi mungkin sudah 

menjadi hal yang wajar di Indonesia. Begitu pula mengenai jual beli. 

Sudah banyak online marketer yang memanfaatkan jual beli online di 

Indonesia untuk bertransaksi secara mudah demi mendapatkan 

keuntungan. Menurut Cavanilas dan Nadal (2000) Jual beli online 

merupakan transaksi yang dilakukan oleh dua belah pihak tanpa bertemu 

langsung, untuk melakukan negosiasi dan transaksi jual beli yang 

dilakukan melalui alat komunikasi seperti chatting, telepon dan melalui 

web-web lainnya. Jual beli online bisa disebut juga dengan jual beli tidak 

tunai. Karena dalam sistem jual beli online  biasanya terjadi kesepakatan 

antara dua belah pihak, penjual dan pembeli yang kemudian penjual 

meminta untuk dilakukan pembayaran, setelah itu barulah barang yang 

dipesan akan dikirimkan kepada pembeli (Isnawati, 2018). 

Jual beli online menjadi salah satu industri dengan potensi bisnis 

yang sangat potensial. Hal ini terjadi seiring dengan perkembangan zaman 

yang mana pada saat ini trend dengan belanja online sedang marak 

diterapkan oleh masyarakat di seluruh dunia, termasuk Indonesia saat ini 

sedang terjadi adanya wabah covid-19 yang akan menguntungkan para 

pedagang online dalam mencari keuntungan. 

Penggunaan internet sudah menjadi bagian dari kebutuhan sehari-

hari bagi sebagian masyarakat dunia. Dikutip dari databoks.co.id. 

pengguna e-commerce tahun 2017-2023 di Indonesia tumbuh cukup besar 

dalam beberapa tahun terakhir. Statistika mencatat jumlah pengguna e-

commerce di Indonesia pada tahun 2017 mencapai 139 juta pengguna. 

Kemudian mengalami kenaikan 10,8% menjadi 154,1 juta di tahun lalu. 

Tahun ini diproyeksikan akan tmeningkat dari 168,3 juta menjadi 212, 2 

juta pada tahun 2023. 
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Gambar 1. 1 

Pengguna dan Tingkat Penetrasi E-Commerce 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber Gambar : databoks.katadata.co.id 

Berdasarkan data statistik diatas menunjukkan besarnya potensi 

peluang toko online di Indonesia  yang semula menerapkan bisnis secara 

offline kemudian berbondong-bondong mulai merambah ke bisnis online. 

Maka tidaklah heran jika di Indonesia bermunculan e-commerce dan 

marketplace besar dengan modal yang fantastis seperti shopee, bukalapak, 

tokopedia dan lain-lain. Tidak hanya situs berbelanja yang resmi 

bermunculan, tetapi ada juga yang hanya menggunakan akun pribadi 

media sosial seperti facebook, Instagram, whatsapp, twitter, dan lainnya. 

Kehadiran jual beli online ini memudahkan konsumen dalam melakukan 

kegiatan pembelian. Konsumen tidak harus datang langsung ke toko 

ataupun penjual, mereka hanya perlu mengunjungi situs yang dituju dan 

melakukan pilihan pembelian. Selain itu jual beli online juga bertujuan 

untuk meningkatkan minat pembelian konsumen yang didukung oleh 

teknologi canggih sehingga dapat menarik perhatian konsumen dari warna, 

bentuk ukuran serta keunikan yang akhirnya memancing konsumen untuk 

membelinya (Inas Tsana, 2020). 

Minat beli menurut Kotler dan Amstrong (1996) merupakan bagian 

dari komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi, 
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kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli 

benar benar dilaksanakan. Minat beli konsumen adalah sebuah perilaku 

konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau 

memilih suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih, 

menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu 

produk (Susetyarsi, 2013). 

Dalam dunia online, kepercayaan menjadi salah satu faktor utama 

yang harus dibangun oleh pelaku bisinis jual beli online. Adanya faktor 

kepercayaan yang dibangun oleh pelaku bisnis dapat menarik minat 

konsumen untuk berbelanja online melalui website yang dibangun. 

Kepercayaan merupakan suatu pondasi dalam sebuah proses bisnis. Suatu 

transaksi antara dua pihak atau lebih akan terjadi apabila kedua belah 

pihak saling mempercayai. Kepercayaan dalam sebuah bisnis tidak dapat 

muncul secara instan, melainkan harus dibangun sejak awal sebuah bisnis 

berdiri (Hendrata, et. al 2013).  

Menurut Hartono (2012) mendefinisikan persepsi  risiko sebagai 

suatu persepsi-persepsi pelanggan tentang ketidakpastian dan konsekuensi-

konsekuensi tidak diinginkan dalam melakukan suatu kegiatan. 

Berdasarkan definisi diatas persepsi risiko merupakan penilaian oleh 

seseorang terhadap kemungkinan dari sebuah kejadian kecelakaan dan 

seberapa khawatir individu dengan konsekuensi atau dampak yang 

ditimbulkan dari kejadian tersebut. (Triwidyastika, 2012) 

Facebook merupakan salah satu jejaring sosial yang paling banyak 

digunakan oleh masyarakat Indonesia, maka tidak mengherankan apabila 

media facebook dapat menjadi sebuah peluang bisnis sekaligus menjadi 

alat pemasaran produk-produk seperti pakaian, sepatu, produk kecantikan 

dan kesehatan. Menurut  Kamus  Besar bahasa Indonesia (2021) intensitas 

adalah keadaan tingkatan atau ukuran intens, yaitu gambaran seseorang 

mengakses beberapa kali dan berjam-jam dalam suatu keadaan.Intensitas 

penggunaan facebook dapat diukur  seberapa banyak jumlah teman yang 

dimiliki atau lamanya memiliki akun facebook dan seberapa sering 
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menggunakan jejaring sosial facebook maka akan menumbuhkan minat 

seseorang untuk mencari informasi yang dibutuhkan ( Wahyuni et. al 

2013).  

Pengguna Facebook Indonesia yang mengakses mededia sosial itu 

lewat ponsel pintar berjumlah sekitar 92,4%, lebih tinggi dari India yang 

hanya 82, 9%. Dalam studi yang sama e-marketer mengatakan bahwa 63,4 

juta orang di Indonesia akan mengakses facebook lewat ponsel android. 

Meskipun facebook telah lahir beberapa tahun sebelumnya, namun 

pengguna internet ini baru meningkat pesat di Indonesia pada tahun 2008. 

Faktor keberhasilan facebook adalah karena situs tersebut berhasil 

menggabungkan antara kemampuan blog, mikroblog, chatting, game, dan 

fitur menarik lainnya. Secara global, facebook kini memiliki 1,28 miliar 

pengguna aktif setiap bulan.selain Indonesia, India dan Brazil juga 

merupakan negara dengan pertumbuhan pengguna yang tinggi. Sebagai 

media sosial yang banyak diakses oleh masyarakat Indonesia, facebook 

juga digunakan sebagai media komunikasi jual beli online. adanya fasilitas 

yang disediakan oleh facebook salah satunya yaitu kolom grup. Kolom 

grup tersebut banyak digunakan untuk membuat forum-forum seperti : 

Forum komunitas, Forum diskusi, Forum jual beli dan sebagainya 

(http://www.tempo.com) 

Dari situlah muncul banyak forum jual beli di facebook yang 

sekarang termasuk salah satu situs yang sering dikunjungi oleh para 

pencari barang-barang murah atau barang-barang second dalam kondisi 

masih bagus (Nugroho, 2017). Forum jual beli adalah sebuah situs 

facebook yang berfokus kepada aktifitas jual beli di beberapa wilayah 

disekitar daerah sepeti, Forum Jual Beli Purwokerto, Forum Jual Beli 

Banyumas, Forum Jual Beli Handphone Purwokerto. Forum Jual Beli 

Sepeda Purwokerto, Forum Jual Beli Purwokerto Banyumas dan lainnya 

(Sekar, 2014). 

Dalam kegiatan jual beli online melalui Forum Jual Beli 

Purwokerto calon pembeli yang ingin membeli barang dapat dengan 

http://www.tempo.com/
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mudah memilih barang yang terpajang dalam situs lengkap dengan 

informasi kualitas yang sudah disajikan oleh penjual, lengkap dengan 

mencantumkan harganya. Kemudian calon pembeli yang telah 

menentukan barang yang akan dibeli dapat menghubungi penjual melalui 

nomor telepon atau nomor WhatsApp yang tercantum dalam situs dan 

membuat kesepakatan dengan melakukan pembayaran. Dalam situs Forum 

Jual Beli Purwokerto banyak produk yang dijual mulai dari barang-barang 

baru atau barang-barang bekas yang dijual kembali kepada konsumen. 

Seiring dengan berkembangnya situs-situs belanja online terbesar seperti, 

shopee, bukalapak, tokopedia dan sebagainya forum jual beli nyatanya 

masih ramai dikunjungi dan masih banyak peminatnya. Tingkat orientasi 

konsumen dalam berbelanja online di forum jual beli ini biasanya dari 

tingkat golongan masyarakat ke bawah. Maka dari itu di dalam forum jual 

beli ini banyak menawarkan harga yang relatif lebih murah (Nugroho, 

2017). 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Riski Rosdiana et. al 

(2019) yang meneliti tentang ”Pengaruh Kepercayaan Konsumen 

Terhadap Minat Beli Produk Pakaian Secara Online”, hasil penelitian 

menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli produk pakaian secara online. Sedangkan 

penelitian yang dilakukan Rosian Anwar dan Wijaya Adidarma (2016) 

yang meneliti tentang “Pengaruh Kepercayaan dan Risiko pada Minat Beli 

Belanja Online”yang menggunakan analisis regresi dan analisis 

keragaman untuk pengujian hipotesis yang membuktikan bahwa faktor 

kepercayaan berpengaruh positif secara signifikan pada minat belanja 

online, artinya semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen pada belanja 

online maka akan semakin tinggi pula minat beli dalam berbelanja online. 

Secara parsial, faktor risiko yang dirasakan konsumen tidak berpengaruh 

pada minat beli.Artinya, walaupun konsumen merasakan adanya risiko 

saat belanja online tetapi hal tersebut tidak berpengaruh terhadap minat 
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beli. Hal itu terdapat faktor lain yang mendorong konsumen untuk belanja 

online. 

Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Sammuel Domade 

Sitorus dan M. Kholid Mawardi (2019) yang meneliti tentang “Pengaruh 

Persepsi Kemudahan, Persepsi Risiko, dan Kepercayaan Konsumen 

Terhadap Minat Beli Online (Studi Pada Mahasiswa Pengguna Aplikasi 

Jual Beli Online Carousell)” berdasarkan penelitian ini membuktikan 

adanya pengaruh persepsi risiko yang signifikan terhadap minat beli secara 

online. Dengan meningkatkan pemahaman positif yang dapat menekan 

risiko yang mungkin dialami pengguna, maka akan meningkatkan minat 

beli secara online. Hal ini bertentangan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Fery Ansyah dan Abror (2019) dengan penelitian tentang “Pengaruh 

Persepsi Risiko dan Kepercayaan pada Vendor terhadap Minat Beli yang 

Dimediasi oleh sikap konsumen Toko Online Lazada di Kota Padang” 

menunjukkan adanya pengaruh signifikan dan negatif dari persepsi risiko 

terhadap minat beli konsumen Lazada. Jika persepsi risiko tinggi, maka 

pelanggan akan memiliki sikap negatif terhadap pembelian online. 

Trend berbelanja online semakin disukai masyarakat. Kemudahan 

dan kepraktisan media online dalam bertransaksi menarik minat 

masyarakat untuk beralih menggunakannya. Namun penggunaan internet 

sebagai sarana transaksi selain memberi banyak manfaat juga membawa 

dampak negatif. Seperti peluang munculnya tindakan dan perilaku 

penipuan ketika berbelanja online.  

Dalam kasus penipuan yang dialami warga Jakarta Barat, 

Muhammad Shiddiq yang melaporkan kepada Sentra Pelayanan 

Kepolisian Terpadu (SPKT) Polres Jakarta Selatan pada 15 maret 20121, 

awalnya korban melihat postingan penjualan motor murah tarikan leasing 

yang dipromosikan lewat forum jual beli di facebook. Dari postingan 

tersebut, kemudian shiddiq tertarik ingin membeli motor merek scoopy 

tahun 2019 dengan harga Rp. 3.000.000  dan menghubungi penjual via 

WhatsApp. Dalam percakapannya si pelaku merespon dengan sangat baik 
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pelaku juga meminta KTP dan KK, kemudian meminta pembayaran uang 

muka Rp. 1.500.000 ditranfer melalui ATM. Beberapa hari kemudian 

pelaku kembali meminta transfer biaya balik nama dan plat kendaran 

sebesar Rp. 1.000.000 padahal tidak ada perjanjian di percakapan. 

Kemudian si pelaku kembali meminta untuk ditransfer uang sebesar 

Rp.1.500.000 dengan alasan untuk pengiriman, tetapi setelah ditunggu-

tunggu barang pun tidak kunjung datang. Kasus ini banyak sekali terjadi di 

dunia perbelanjaan online karena pada dasarnya tidak ada yang mengawasi 

atau bebas dari keamanan sehingga rentan terjadi kasus penipuan. 

(http://www.jawapos.com). 

Berdasarkan permasalahan dan fenomena di atas maka penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian untuk mengetahui pengaruh dari 

kepercayaan, persepsi risiko dan intensitas penggunaan facebook terhadap 

minat beli konsumen di Forum Jual Beli Purwokerto, untuk itu penulis 

akan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kepercayaan, 

Persepsi Risiko, dan Intensitas Penggunaan Facebook terhadap Minat 

Beli Konsumen Secara Online (Studi Empiris Pada Situs Forum Jual 

Beli). 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah peneliti paparkan, maka 

rumusan masalah pada penelitian ini adalah: 

1. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli konsumen 

secara online pada situs Forum Jual Beli ? 

2. Apakah persepsi risiko berpengaruh terhadap minat beli konsumen 

secara online pada situs Forum Jual Beli ? 

3. Apakah intensitas penggunaan facebook berpengaruh terhadap 

minat beli konsumen secara online pada situs Forum Jual Beli ? 

4. Apakah kepercayaan, persepsi risiko, dan intensitas penggunaan 

facebook berpengaruh terhadap minat beli konsumen secara online 

pada situs Forum Jual Beli ? 

C. Tujuan Penelitian 

http://www.jawapos.com/
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Adapun tujuan penelitian ini sesuai dengan rumusan masalah yang 

telah dipaparkan oleh peneliti adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan terhadap minat beli 

konsumen secara online pada situs Forum Jual Beli. 

2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi risiko terhadap minat beli 

konsumen secara online pada situs Forum Jual Beli. 

3. Untuk mengetahui pengaruh intensitas penggunaan facebook 

terhadap minat beli konsumen secara online pada situs Forum Jual 

Beli. 

4. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan, persepsi risiko, dan 

intensitas penggunaan facebook terhadap minat beli konsumen 

secara online pada situs Forum Jual Beli. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Akademis 

a. Menambah ilmu pengetahuan tentang pengaruh kepercayaan, 

persepsi risiko, dan intensitas penggunaan facebook terhadap minat 

beli dan diharapkan menjadi referensi serta pengembangan teori 

peneletian selanjutnya. 

b. Dapat digunakan menjadi bahan kajian maupun diskusi ilmiah 

pada program studi Ekonomi Syariah pada Fakultas Bisnis Islam 

IAIN Purwokerto. 

2. Manfaat secara umum atau praktis 

Sebagai referensi bahan pembelajaran dan penelitian untuk 

membandingkan teori yang dipelajari dengan keadaan lapangan yang 

sebenarnya. 

E. Sistematika Pembahasan 

Untuk memperoleh gambaran dalam skripsi ini, maka akan 

disajikan sistematika pembahasan, sistematika pembahasannya sebagai 

berikut:  

BAB I : PENDAHULUAN  
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Dalam bab ini berisi latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan 

dan manfaat penelitian, kajian pustaka dan sistematika pembahasan 

skripsi.  

BAB II :  LANDASAN TEORI  

Dalam bab ini berisi uraian mengenai deskripsi konseptual, hasil 

penelitian yang relevan, kerangka berfikir dan hipotesis penelitian.  

BAB III : METODE PENELITIAN  

Dalam bab ini menjelaskan tempat dan waktu penelitian, jenis penelitian, 

subjek dan objek penelitian, sumber data, populasi dan sampel, variabel 

penelitian, teknik pengumpulan data, instrumen penelitian dan teknik 

analisis data.  

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

Bab ini berisi tentang deskripsi data, pengujian data, pengujian hipotesis 

dan pembahasan hasil penelitian. 

BAB V : PENUTUP 
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BAB II 

 LANDASAN TEORI 

A. Landasan Teori 

1. Minat Beli  

Minat beli menurut Kotler (2008) merupakan sesuatu yang 

timbul setelah menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, 

dari sana timbul ketertarikan untuk membeli agar dapat 

memilikinya. Minat beli konsumen akan timbul dengan sendirinya 

jika konsumen sudah merasa tertarik atau memberikan respon yang 

positif terhadap apa yang ditawarkan oleh si penjual. Minat beli 

juga merupakan instruksi diri konsumen untuk melakukan 

pembelian atas suatu produk, melakukan perencanaan, mengambil 

tindakan-tindakan yang relevan seperti mengusulkan, 

merekomendasikan, memilih dan akhirnya mengambil keputusan 

untuk melakukan pembelian (Ikranegara, 2017).  

Meldarianda dan lisan (2010) menyimpulkan bahwa yang 

dimaksud dengan minat beli konsumen adalah suatu proses 

perencanaan pembelian suatu produk yang akan dilakukan oleh 

konsumen dengan mempertimbangkan beberapa hal, diantaranya 

banyak unit produk yang dibutuhkan dalam periode waktu tertentu, 

merek dan sikap konsumen dalam mengkonsumsi produk tersebut. 

Sementara itu, Nugraha (2013) menjelaskan bahwa minat beli 

diperoleh dari suatu proses belajar dan proses pemikiran yang 

membentuk suatu persepsi. Minat yang muncul dalam melakukan 

pembelian menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam 

benaknya dan menjadi suatu kegiatan yang sangat kuat yang pada 

akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya 

akan mengaktualisasikan apa yang ada dalam benaknya itu (Florida 

Tilaar et. al, 2018).  

Augusty Ferdinand (2006:115) menjelaskan bahwa minat 

beli dikatakan sebagai suatu bentuk pikiran yang nyata dari refleksi 
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rencana pembeli untuk membeli beberapa unit dalam jumlah 

tertentu dari beberapa merek yang tersedia dalam periode waktu 

tertentu. 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 dalam benaknya itu.  

Ferdinan (2006) juga mengidentifikasikan minat beli 

melalui indikator-indikator sebagai berikut (Zulviani et al, 2019): 

a. Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

membeli produk 

b. Minat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

mereferensikan produk kepada orang lain 

c. Minat eksploratif , yaitu minat menggambarkan perilaku 

seseorang yang selalu mencari informasi mengenai produk yang 

diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat 

positif dari produk tersebut. 

Minat beli konsumen sebagian besar dipengaruhi oleh 

faktor kepercayaan dari konsumen itu sendiri. Agar dapart menarik 

minat konsumen untuk berkunjung dan bertransaksi melalui 

situsnya, perusahaan harus membangun kepercayaan yang tinggi 

terhadap para calon pembeli. Kepercayaan merupakan pondasi 

yang kuat untuk menentukan sukses atau tidaknya suatu 

perusahaan ke depan.  Menurut Kotler dan Amstrong (2014), 

bahwa karakteristik pembelian konsumen dipengaruhi kuat oleh 

budaya, sosial, personal, dan karakteristik psikologis. Faktor 

psikologis merupakan pemilihan pembelian seseorang yang 

dipengaruhi oleh empat faktor psikologis utama yaitu, motivasi, 

persepsi, pembelajaran, dan kepercayaan serta sikap (Rosdiana, et. 

al., 2019). 
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2. Kepercayaan 

Ganesan dan Sinaga (2016) menyebutkan bahwa 

kepercayaan sebagai kredibilitas. Dalam penelitiannya kredibilitas 

sebagai sejauh mana pembeli percaya bahwa pemasok memiliki 

keahlian untuk melakukan aktivitas secara efektif dan handal. Ia 

juga mengatakan bahwa kepercayaan berhubungan dengan niat 

perusahaan untuk mengandalkan mitra pertukaran mereka (Florida 

Tiaar et. al 2018). 

Menurut Kurniawan (2011) kepercayaan merupakan faktor 

utama timbulnya minat beli konsumen secara online. Faktor yang 

sangat penting dalam mempengaruhi pembeli online adalah 

kepercayaan. Berdasarkan pendapat tersebut disimpulkan bahwa 

kepercayaan terhadap situs e-commers merupakan faktor utama 

dalam memicu minat konsumen untuk melakukan pembelian secara 

online  (Rosdiana, et. al., 2019). 

Sheth dan Mittalc (2002) mengatakan bahwa kepercayaan 

(trust) merupakan faktor paling krusial dalam setiap relasi, 

sekaligus berpengaruh pada komitmen. Kepercayaan juga dapat 

diartikan sebagai kesediaan untuk mengandalkan kemampuan, 

integritas dan motivasi pihak lain untuk bertindak dalam rangka 

memuaskan kebutuhan dan kepentingan seseorang sebagaimana 

disepakati bersama secara implisit maupun eksplisit. Kepercayaan 

telah dilihat sebagai (Halim, 2015): 

a. Sebuah keyakinan, sentimen 

b. Tanggungjawab penjual kepada pembeli 

c. Kepercayaan bahwa perusahaan memiliki reputasi yang baik 

Rasa percaya atau tidak percaya seseorang yang muncul 

dalam perilakunya ditentukan oleh faktor-faktor seperti informasi, 

pengaruh, dan pengendalian. Kepercayaan akan meningkat bila 

informasi yang diterima dinilai akurat, relevan, dan lengkap. 
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Tingkat kepercayaan juga dipengaruhi oleh pengalaman di masa 

lalu, pengalaman positif yang konsisten di masa lalu dengan suatu 

pihak akan meningkatkan rasa saling percaya sehingga akan 

menumbuhkan harapan akan hubungan yang baik di masa yang 

akan datang  (Halim, 2015). 

Menurut Maharani (2010) terdapat empat indikator dalam 

variabel kepercayaan, yaitu: kehandalan merupakan konsisten dari 

serangkaian pengukuran, kejujuran bagaimana perusahaan 

menawarkan produk barang atau jasa yang sesuai dengan 

informasi yang diberikan. Kepedulian perusahaan yang selalu 

melayani dengan baik konsumennya, kredibilitas kualitas atau 

kekuatan yang ada pada perusahaan untuk meningkatkan 

kepercayaan konsumennya (Kaunang et al, 2021).  

3. Persepsi Risiko 

Resiko didefinisikan sebagai perkiraan subjektif konsumen 

untuk menderita kerugian dalam menerima hasil yang diinginkan 

(Pavlou, 2001). Menurut Dowling dan Staelin dalam Pavlou 

(2001), jika resiko itu meningkat dari sekedar informasi sampai 

pada keputusan pembelian produk (transaksi), resiko 

diasosiasikan dengan kepercayaan. Rendahnya persepsi 

konsumen akan resiko bertransaksi secara online, dapat 

meningkatkan persepsi manfaat yang dirasakan konsumen dalam 

berbelanja online. Jika konsumen merasakan bahwa melakukan 

pembelian barang melalui toko online tidak dapat dipercaya dan 

mengandung resiko yang cukup tinggi maka dapat mengakibatkan 

terjadinya penurunan persepsi manfaat saat melakukan belanja 

online (Fajarratri, 2010). 

Menurut Featherman dan Pavlou (2002) dalam (Aziz, 

2015), persepsi risiko dinilai sebagai tingkat persepsi konsumen 

akan hasil negarif yang didapat dari transaksi online. Sedangkan 

menurut schiffman, et al. (2007) persepsi risiko adalah 



14 

 

 

ketidakpastian yang dihadapi konsumen ketika mereka tidak 

dapat meramalkan konsekuensi dimasa yang akan datang atas 

keputusan pembelian yang mereka lakukan. Dimensi-dimensi 

yang dipersepsikan dari risiko menurut Liau Xio dalam (Yusdinar 

et al, 2014) adalah sebagai berikut: 

a. Finansial risk, yaitu kerugian yang berhubungan secara 

finansial yang mungkn dialami sebagai konsekuensi dari 

pembelian suatu produk. 

b. Sosial risk, yaitu risiko sosial yang berhubungan dengan 

kekhawatiran konsumen akan seperti apa pendapat orang atas 

pembelian suatu produk yang telah dilakukan 

c. Performance risk, yaitu risiko kinerja yang berhubungan 

dengan kekhawatiran konsumen tentang apakah suatu produk 

tersebut akan berfungsi sesuai dengan yang diharapkan 

d. Time and convenience risk, yaitu risiko yang berhubungan 

dengan ketakutan atas kerugian dari kehilangan atau tersia-sianya 

waktu akibat pembelian produk. 

e. Physical risk, yaitu risiko yang berhubungan dengan 

kekhawatiran mengenai keamanan produk dan potensi 

membahayakan diri atau orang lain akibat dari pemakaian suatu 

produk 

f. Psychological risk, yaitu risiko yang berhubungan dengan 

krkhawatiran kemungkinan hilangnya citra diri akibat pembelian 

atau pemakaian suatu produk akibat tidak sesuainya produk 

dengan kepribadian konsumen atau dengan bagaimana konsumen 

mempersepsikan dirinya. 

4. Intensitas Penggunaan Facebook 

Chaplin (2008) mendefinisikan intensitas sebagai sifat 

kuantitatif dari suatu penginderaan, yang berhubungan dengan 

intensitas perangsangnya. Intensitas dapat diartikan dengan 

kekuatan tingkah laku atau pengalaman. Sedangkan menurut 
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Kartono dan Gulo (2003), intensitas berasal dari kata “intensity” 

yang berarti besar atau kekuatan tingkah laku, jumlah energi fisik 

yang digunakan untuk merangsang salah satu indera, ukuran fisik 

atau data indera. Jadi intensitas dapat disimpulkan sebagai 

frekuensi atau seberapa sering suatu kegiatan atau perilaku 

dilakukan (Sabekti, 2019). 

Menurut Andrawati dan Sanskarto (2005) mengemukakan 

aspek intensitas penggunaan internet yaitu mencakup frekuensi 

dan durasi  dalam menggunakan internet (Kilamanca, 2010). 

a. Frekuensi 

 Frekuensi mencakup gambaran seberapa sering 

individu mengakses internet dengan berbagai tujuan. 

Frekuensi penggunaan dinyatakan dalam satuan kurun 

waktu tertentu (misalnya perhari, per minggu, atau 

perbulan). 

b. Durasi 

 Durasi mencakup gambaran seberapa lama individu 

mengakses internet dengan berbagai tujuan. Durasi 

penggunaan dinyatakan dalam satuan kurun waktu tertentu 

(misalnya per menit atau per jam). 

B. Kajian Pustaka 

Sebelum melakukan penelitian, peneliti menggunakan beberapa 

penelitian terdahulu untuk dijadikan sebagai bahan referensi dan 

pembanding pustaka. Sehingga dalam penelitian ini memiliki 

perbedaan dengan penelitian-penelitian sebelumnya. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Riski Rosdiana dkk 

(2019) yang meneliti tentang ”Pengaruh Kepercayaan Konsumen 

Terhadap Minat Beli Produk Pakaian Secara Online”, hasil penelitian 

menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli produk pakaian secara online. 
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Fery Ansyah dan Abror (2019) dengan jurnal penelitiannya 

tentang “Pengaruh Persepsi Risiko dan Kepercayaan pada Vendor 

terhadap Minat Beli yang Dimediasi oleh sikap konsumen Toko 

Online Lazada di Kota Padang” menunjukkan adanya pengaruh 

signifikan dan negatif dari persepsi risiko terhadap minat beli 

konsumen Lazada. Jika persepsi risiko tinggi, maka pelanggan akan 

memiliki sikap negatif terhadap pembelian online. 

Andi Nugroho (2019)dalam skripsinya yang berjudul tentang 

“Pengaruh Intensitas Penggunaan Sosial Media Terhadap Minat 

Berkunjung” menyatakan hasil pengujian intensitas penggunaan media 

sosial khususnya instagram berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap miat berkunjung 

Rosian Anwar dan Wijaya Adidarma (2016) dalam jurnal 

penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Kepercayaan dan Risiko pada 

Minat Beli Belanja Online”yang menggunakan analisis regresi dan 

analisis keragaman untuk pengujian hipotesis yang membuktikan 

bahwa faktor kepercayaan berpengaruh positif secara signifikan pada 

minat belanja online, artinya semakin tinggi tingkat kepercayaan 

konsumen pada belanja online maka akan semakin tinggi pula minat 

beli dalam berbelanja online. Secara parsial, faktor risiko yang 

dirasakan konsumen tidak berpengaruh pada minat beli.Artinya, 

walaupun konsumen merasakan adanya risiko saat belanja online tetapi 

hal tersebut tidak berpengaruh terhadap minat beli. Hal itu terdapat 

faktor lain yang mendorong konsumen untuk belanja online. 

Resa Nurlaela Anwar dan Aulia Afifah (2018) dalam 

skripsinya yang berjudul “Pengaruh Kepercayaan dan Keamanan 

Konsumen terhadap Minat Beli Situs Online (Studi Kasus Pengunjung 

Situs Lazada di Jakarta Timur)” menunjukkan bahwa kepercayaan 

memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli di situs Lazada. 

Pengaruh kepercayaan terhadap minat beli di situs Lazada termasuk 

pengaruh positif yang berarti semakin tinggi kepercayaan maka akan 
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semakin tinggi minat belidan sebaliknya, semakin rendah kepercayaan 

maka akan semakin rendah pula minat beli. 

Sammuel Domade Sitorus dan M. Kholid Mawardi (2019) 

dalam jurnal penelitiannya yang berjudul tentang “Pengaruh Persepsi 

Kemudahan, Persepsi Risiko, dan Kepercayaan Konsumen Terhadap 

Minat Beli Online (Studi Pada Mahasiswa Pengguna Aplikasi Jual Beli 

Online Carousell)”  berdasarkan penelitian ini membuktikan adanya 

pengaruh persepsi risiko yang signifikan terhadap minat beli secara 

online. Dengan meningkatkan pemahaman positif yang dapat menekan 

risiko yang mungkin dialami pengguna, maka akan meningkatkan 

minat beli secara online. 

Tabel 2. 1 

Penelitian Terdahulu 

No Judul dan Nama 

Penulis 

Hasil Penelitian Persamaan dan 

perbedaan 

1. Pengaruh Persepsi 

Risiko dan 

Kepercayaan pada 

Vendor terhadap 

Minat Beli yang 

Dimediasi oleh 

Sikap Konsumen 

Toko Online 

Lazada di Kota 

Padang 

(Fery Ansyah dan 

Abror , 2019) 

 Sikap konsumen 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap minat beli 

konsumen lazada di 

kota Padang. 

Artinya semakin 

positif sikap 

konsumen semakin 

tinggi minat 

konsumen. Sama 

halnya dengan 

kepercayaan 

berpengaruh positif 

terhadap minat beli. 

 Variabel independen 

Persepsi risiko dan 

kepercayaan, Variabel 

dependen minat beli 

 Tempat penelitian 
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Sedangkan pada 

persepsi risiko 

memiliki prngaruh 

negatif yang 

signifikan terhadap 

minat beli, semakin 

tinggi tingkat risiko 

konsumen maka 

akan semakin 

rendah minat beli 

dan sebaliknya. 

2. Pengaruh 

Intensitas 

Penggunaan 

Media Sosial 

Instagram 

Terhadap Minat 

Berkunjung ke 

Tempat wisata di 

Kabupaten 

Magelang Tahun 

2019 

 

(Andi Nugroho, 

2019) 

 

 Hasil pengujian 

intensitas 

penggunaan sosial 

media instagram 

berpengaruh positif 

terhadap minat 

berkunjung. 

 Variabel independen  

Penggunaan media sosial 

 Tempat penelitian, 

penambahan variabel 

independen yaitu, 

kepercayaan & risiko 

3. Pengaruh 

Kepercayaan dan 

Risiko pada Minat 

Beli Belanja 

 Hasil  penelitian ini 

menggunakan 

analisis regresi dan 

analisis keragaman 

 Variabel independen 

kepercayaan dan risiko 

dan variabel dependen 

minat beli belanja online 
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Online 

(Rosian Anwar 

dan Wijaya 

Adidarma, 2016) 

untuk pengujian 

hipotesis yang 

membuktikan bahwa 

faktor kepercayaan 

berpengaruh positif 

secara signifikan 

pada minat belanja 

online, artinya 

semakin tinggi 

tingkat kepercayaan 

konsumen pada 

belanja online maka 

akan semakin tinggi 

pula minat beli 

dalam berbelanja 

online. Secara 

parsial, faktor risiko 

yang dirasakan 

konsumen tidak 

berpengaruh pada 

minat beli. Artinya, 

walaupun konsumen 

merasakan adanya 

risiko saat belanja 

online tetapi hal 

tersebut tidak 

berpengaruh 

terhadap minat beli. 

Hal itu terdapat 

faktor lain yang 

mendorong 

 Perbedaan pada tempat 

penelitian dan 

penambahan variabel 

independen yaitu 

intensitas penggunaan 

facebook 
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konsumen untuk 

belanja online. 

4. Pengaruh 

Kepercayaan dan 

Keamanan 

Konsumen 

terhadap Minat 

Beli Situs Online 

(Studi Kasus 

Pengunjung Situs 

Lazada di Jakarta 

Timur) 

 

(Resa Nurlaela 

Anwar dan Aulia 

Afifah, 2018) 

 Berdasarkan 

penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

kepercayaan 

memiliki pengaruh 

signifikan positif 

terhadap minat beli 

di situs Lazada. 

Sedangkan keamaan 

memiliki pengaruh 

yang positif yang 

berarti semakin 

tinggi keamanan 

akan semakin tinggi 

minat beli, dan 

sebaliknya semakin 

rendah keamaan 

semakin rendah pula 

minat beli. 

 Variabel independen 

yaitu kepercayaan dan 

variabel dependen minat 

beli 

 Tempat penelitian serta 

penambahan variabel 

independen yaitu 

intensitas penggunaan 

facebook 

5. Pengaruh Persepsi 

Kemudahan, 

Persepsi Risiko, 

dan Kepercayaan 

Konsumen 

terhadap Minat 

Beli Online (studi 

pada Mahasiswa 

pengguna 

 Hasil yang diperoleh 

dalam penelitian ini 

berdasarkan uji F 

variabel minat beli 

dipengaruhi secara 

signifikan bersama-

sama oleh variabel  

persepsi 

kemudahan, 

 Variabel independen 

persepsi risiko dan 

kepercayaan 

ariabel dependen minat 

beli  

 Tempat penelitian 
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Aplikasi Jual Beli 

Online Carousel) 

 

(Samuel Domade 

Sitorus dan M. 

Kholid Mawardi, 

2019) 

 

persepsi risiko, dan 

kepercayaan. 

Sedangkan 

berdasarkan uji t 

persepsi kemudahan 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

minat beli. Persepsi 

risiko pada 

penelitian ini 

menggunakan 

pernyataan positif 

yang berpengaruh 

signifikan  secara 

parsial terhadap 

minat beli. 

Begitupun 

kepercayaan 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

miant beli. 

Sumber : Data Sekunder Diolah  

 

C. Kerangka Berpikir 

Berdasarkan kerangka pemikiran yang mengacu pada variabel 

yang memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen, maka dapat 

digambarkan paradigma penelitian sebagai berikut: 
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Gambar 2. 1 

Kerangka Pemikiran Teoritis 

 

 

(H1) 

 

(H2) 

 

      (H3) 

 

 

       (H4) 

 

Keterangan : 

: Peran secara parsial 

: Peran secara simultan 

 

 Dari gambar di atas dapat dilihat variabel dependen adalah 

variabel yang dipengaruhi oleh variabel lain, yaitu minat beli 

konsumen (Y). sedangkan variabel independen adalah variabel yang 

mempengaruhi variabel lain, dalam penelitian ini terdapat 4 variabel 

independen yaitu, kepercayaan (X1), persepsi risiko (X2), dan 

intensitas penggunaan facebook (X3). 

D. Hipotesis 

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan 

masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah 

dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan.Dikatakan sementara, 

karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang 

relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh 

melalui pengumpulan data.Jadi hipotesis juga dapat dinyatakan 

Kepercayaan 

(X1) 

Persepsi Risiko 

  (X2) 

Intensitas 

Penggunaan 

Facebook(X3) 

Minat Beli Konsumen 

(Y) 
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sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah penelitian, belum 

jawaban yang empirik (Sugiyono, 2017). 

a. Pengaruh kepercayaan terhadap minat beli konsumen secara 

online pada Forum Jual Beli. 

Kepercayaan konsumen memberikan pengaruh yang relatif 

rendah terhadap minat beli. Dari hasil penelitian yang dilakukan 

oleh Resa Nurlaela Anwar dan Aulia Afifah (2018) menunjukkan 

bahwa kepercayaan memiliki pengaruh signifikan terhadap minat 

beli di situs Lazada. Pengaruh kepercayaan terhadap minat beli di 

situs Lazada termasuk pengaruh positif yang berarti semakin 

tinggi kepercayaan maka akan semakin tinggi minat belidan 

sebaliknya, semakin rendah kepercayaan maka akan semakin 

rendah pula minat beli. Sehingga dapat dikatakan hipotesis dalam 

penelitian ini yaitu: 

H01: Tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan kepercayaan 

terhadap minat beli konsumen secara online pada Forum 

Jual Beli. 

Ha1: Terdapat pengaruh positif dan signifikan kepercayaan 

terhadap minat beli konsumen secara online pada Forum 

Jual Beli. 

b. Pengaruh Persepsi Risiko terhadap minat beli konsumen secara 

online pada Forum Jual Beli. 

Sitorus, et.al (2019) dalam jurnal penelitiannya 

menyatakan bahwa persepsi risiko memberikan pengaruh yang 

signifikan terhadap minat beli online. hal tersebut menunjukkan 

bahwa persepsi risiko dengan menggunakan pernyataan positif 

berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli online. dengan 

meningkatkan pemahaman positif yang dapat menekan risiko 

yang mungkun dialami pengguna, maka akan meningkatkan jual 

beli. Sehingga dapat dikatakan hipotesis dalam penelitian ini 

yaitu: 
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H02 :Tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan persepsi 

risiko terhadap minat beli konsumen secara online pada 

Forum Jual Beli. 

Ha2 :Terdapat pengaruh positif dan signifikan persepsi risiko 

terhadap minat beli konsumen secara online pada Forum 

Jual Beli. 

c. Pengaruh Intensitas penggunaan facebook terhadap minat beli 

konsumen secara online pada Forum Jual Beli. 

Dalam penelitian yang dilakukan Andi Nugroho (2019) 

yang meneliti tentang pengaruh intensitas penggunaan sosial 

media terhadap minat berkunjung, menyatakan hasil pengujian 

intensitas penggunaan media sosial khususnya instagram 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap miat berkunjung. 

Hasil tersebut sama dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Muhammad Rizky (2016) dengan hasil bahwa penggunaan media 

sosial berpengaruh pada minat seseorang untuk melakukan 

kunjungan. Sehingga dapat dikatakan hipotesis dalam penelitian 

ini yaitu: 

Ho3: Tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan intensitas 

penggunaan facebook terhadap minat beli konsumen secara 

online pada Forum Jual Beli. 

Ha3: Terdapat pengaruh positif dan signifikan intensitas 

penggunaan facebook terhadap minat beli konsumen secara 

online pada Forum Jual Beli. 

d. Pengaruh Kepercayaan, Persepsi Risiko, dan Intensitas 

Penggunaan Facebook terhadap Minat Beli Konsumen Secara 

Online pada Situs Forum Jual Beli. 

Berdasarkan hasil penelitian Rosian Anwar dan Wijaya 

Adidarma (2019) menunjukkan bahwa semakin inggi kepercayaan 

konsumen terhadap situs belanja online akan mengurangi risiko 

yang konsumen rasakan dalam bertransaksi secara online. hal ini 
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sejalan dengan penelitian terdahulu (Kim et. al, 2008) 

menunjukkan risiko yang tinggi dalam bertransaksi secara online 

tidak serta merta mengurungkan minat konsumen untuk 

bertransaksi jual beli secara online. Selain itu intensitas dalam 

penggunaan sosial media yang sering dilakukan oleh konsumen 

akan meningkatkan minat beli seseorang untuk berbelanja online. 

Sehingga dapat dikatakan hipotesis dalam penelitian ini yaitu: 

H04: Tidak terdapat  pengaruh secara simultan antara 

kepercayaan, persepsi risiko dan intensitas penggunaan 

facebook terhadap minat beli konsumen secara online pada 

Forum Jual Beli. 

Ha4: Terdapat  pengaruh secara simultan antara kepercayaan, 

persepsi risiko dan intensitas penggunaan facebook 

terhadap minat beli konsumen secara online pada Forum 

Jual Beli. 

E. Landasan Teologis 

Dalam islam, perilaku seorang konsumen dalam memilih 

barang  harus mencerminkan hubungan dirinya dengan Allah Swt. 

Alquran berulangkali mengajarkan umat islam agar tidak 

membelanjakan hartanya secara berlebih-lebihan. Islam tetap 

memperbolehkan seorang muslim untuk menikmati karunia kehidupan 

selama masih dalam batas kewajaran. Sebagaimana dijelaskan Allah 

Swt. dalam Q.S Al-a’raf/7:31 

ََ يَا بنَِي آدَمَ خُذوُا زِينتَكَُمْ عِنْدَ كُل ِ مَسْجِدٍ وَكُلوُا وَاشْرَبوُا وَلََ تسُْرِفوُا ۚ إنَِّهُ لََ يحُِبُّ الْمُسْرِ  فيِ  

Artinya: “Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah di setiap 

(memasuki) mesjid, makan dan minumlah, dan janganlah 

berlebih-lebihan. Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-

orang yang berlebih-lebihan”. 

Arti penting  yang dapat dipelajari dari ayat diatas adalah 

kenyataan bahwa kebutuhan hidup itu harus terpenuhi secara wajar 

agar kelangsungan hisup berjalan dengan baik. Namun bila kebutuhan 
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hidup itu dipenuhi dengan cara yang berlebihan tentu akan 

menimbulkan efek buruk pada manusia. 

Secara sederhana minat dapat diartikan sebagai suatu 

kecenderungan untuk memberikan perhatian dan tindakan terhadap 

orang, aktivitas, atau situasi yang menjadi objek dari minat beli 

tersebyt dengan disertai perasaan senang. Dalam batasan tersebut di 

dalam minat ada pemusatan perhatian objek, ada usaha untuk membeli 

produk tersebut. Dalam kaitannya dengan pembelian, seorang 

konsumen harus mempunyai keinginan terhadap produk terlebih 

dahulu sebelum memutuskan untuk  membeli produk tersebut. Hal 

tersebut tertuang dalam al ‘alaq/96: 3-5. 

نإسَانَ مَا لَمإ يعَإلَمإ )5 ِ رَمُ )3( الَّذِي عَلَّمَ  بِالإقَلَمِ )4( عَلَّمَ الْإ كَإ  اقإرَأإ وَرَبُّكَ الْإ

Artinya: “Bacalah dan Tuhanmulah yang maha pemurah. Yang 

mengajar (manusia) dengan perantara kalam. Dia mengajar 

kepada manusia apa yag tidak diketahuinya”. 

Pada ayat pertama diperintahkan untuk membaca. Membaca 

yang dimaksud bukan hanya membaca buku atau dalam artian 

tekstual, akan tetapi juga semua aspek. Apakah itu tuntutan untuk 

membaca cakrawala jagat yang merupakan tana kebesaran-Nya, serta 

membaca potensi diri, sehingga dengannya kita dapat memahami apa 

yang sebenarnya hal yang menarik minat kita dalam kehidupan ini 

(Apriliana 2019). 
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BAB III 

 METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian 

dengan pendekatan kuantitatif menekankan analisisnya pada data-data 

numerical (angka) yang diolah dengan statistik atau SPSS. Penelitian 

kuantitatif merupakan metode-metode yang digunakan untuk menguji 

teori-teori tertentu dengan cara meneliti hubungan antar variabel. 

Variabel-variabel ini diukur (biasanya dengan menggunakan instrumen-

instrumen penelitian) sehingga data yang terdiri dari angka-angka dapat 

dianalisis berdasarkan prosedur-prosedur statistik (Creswell, 2012).  

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan kepada para pengguna aktif sosial media 

facebook terutama konsumen Forum Jual Beli. Adapun target waktu 

penelitian yaitu bulan Oktober-November 2021. 

C. Populasi dan Sampel Penelitian 

1. Populasi 

Populasi mengacu pada keseluruhan kelompok orang, kejadian, 

atau hal-hal yang menarik yang ingin peneliti investigasi sebagai dasar 

membuat opini (Sekaran & Bougie, 2017: 53). Adapun populasi dalam 

penelitian ini adalah semua pengguna aktif facebook yang tergabung 

dalam grup ataupun forum jual beli. 

2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak 

mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya 

karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat 

menggunakan sample yang diambil dari populasi itu. Apa yang 

dipelajari dari sample itu, kesimpulannya akan dapat diberlakukan 

untuk populasi. Untuk sample yang diambil dari populasi harus 

betul-betul representatif (mewakili) (Sugiyono, 2013: 115).Besar 
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sampel terdapat dua jenis, yaitu sampel yang jumlah populasinya 

diketahui dan yang jumlah populasinya tidak diketahui. Penelitian 

yang akan dilakukan oleh penulis menggunakan penghitungan besar 

sampel yang tidak diketahui jumlah populasinya, adapun rumus 

untuk mengetahui besar sampel telah dikembangkan oleh Lemeshow 

(1997): 

  𝑛 =  
𝑍2×𝑃(1−𝑃)

𝑑2
 

Di mana: 

  𝑛: jumlah sampel 

  𝑍: skor Z pada kepercayaan 95% = 1,96 

  𝑃: maksimal estimasi = 0,5 

  𝑑: alpha (0,10) atau sampling error = 10% 

Jadi besarnya sample yang dapat dihitung adalah 

sebagai berikut: 

  𝑛 =  
1,962×0,5(1−0,5)

0,102  

  𝑛 =  
3,8416×0,25

0,01
 = 96,4 (dibulatkan menjadi 100) 

Berdasarkan perhitungan di atas, maka dapat 

diketahui sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

berjumlah 100 responden yang berasal dari konsumen yang 

mengikuti forum jual beli yang ada di dalam facebook 

3. Teknik Pengambilan Sampel 

Dalam penelitian ini, teknik pengambilan sampel pada 

penelitian yang digunakan adalah nonprobability sampling dengan 

purpose sampling. Nonprobability sampling merupakan teknik 

pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau kesempatan 

sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi 
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sampel. Purpose sampling merupakan teknik penentuan sampel 

dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2019). Kriteria yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah: 

a. Anggota aktif yang bergabung dalam situs forum jual beli di 

facebook 

b. Pernah melakukan pembelian menggunakan situs forum jual beli 

di facebook. 

D. Variabel dan Indikator Penelitian 

Variabel merupakan segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi 

tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2019). 

Variabel pada penelitian ini dibagi menjadi dua, antara lain:  

1. Variabel bebas (Independent Variable) 

Varibael bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 

menjadi sebab perubahannnya atau timbulnya variabel dependen 

(terikat) (sugiyono, 2016). Variabel bebas yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah kepercayaan (X1), persepsi risiko (X2), dan 

intensitas penggunaan facebook (X3). 

2. Variabel terikat (Dependent Variable) 

Variabel dependen atau terikat merupakan variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas 

(Sugiyono, 2016). variabel terikat yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah minat beli konsumen (Y) 

Tabel 3. 1 

Variabel dan Indikator 

Variabel Definisi Variabel Indikator 

Kepercayaan 

(X1) 

 

 

 

 

Menurut Maharani (2010) terdapat 

empat indikator dalam variabel 

kepercayaan, yaitu: kehandalan 

merupakan konsisten dari 

a. Kehandalan 

b. Kejujuran 

c. Kepedulian 

d. Kredibilitas 
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serangkaian pengukuran, kejujuran 

bagaimana perusahaan menawarkan 

produk barang atau jasa yang sesuai 

dengan informasi yang diberikan. 

Kepedulian perusahaan yang selalu 

melayani dengan baik konsumennya, 

kredibilitas kualitas atau kekuatan 

yang ada pada perusahaan untuk 

meningkatkan kepercayaan 

konsumennya 

 

 (Kaunang et al, 2021). 

 

 (Kaunang et al, 

2021). 

Persepsi 

risiko (X2) 

Menurut schiffman, et al. (2007) 

persepsi risiko adalah ketidakpastian 

yang dihadapi konsumen ketika 

mereka tidak dapat meramalkan 

konsekuensi dimasa yang akan 

datang atas keputusan pembelian 

yang mereka lakukan. Seperti, risiko 

kekhawatiran terhadap keuangan, 

risiko waktu, risiko kekhawatiran 

terhadap citra diri  maupun risiko 

kekhawatiran terhadap keamaan 

produk. 

 

 Liau Xio (Yusnidar et al., 2014) 

a. Financial risk 

b. Social risk 

c. Performance risk 

d. Time and 

convenience risk 

e. Physical risk 

f. Psychological 

risk 

 

 Liau Xio (Yusnidar 

et al., 2014) 

Intensitas 

penggunaan 

facebook 

(X3) 

Menurut Andrawati dan Sanskarto 

(2005) mengemukakan aspek 

intensitas penggunaan internet yaitu 

mencakup frekuensi dan durasi  

a. Frekuensi 

b. Durasi 

 

(Kilimanca, 2010) 
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dalam menggunakan internet 

 

(Kilimanca, 2010) 

Minat beli 

(Y) 

Ferdinand (2006:115) menjelaskan 

minat beli dikatakan sebagai suatu 

bentuk pikiran yang nyata dari 

refleksi rencana pembeli untuk 

membeli beberapa unit dalam jumlah 

tertentu dari beberapa merek yang 

tersedia dalam periode waktu 

tertentu. Minat beli dipengaruhi oleh 

kecenderungan seseorang untuk 

membeli produk (transaksional), 

kecenderungan seseorang untuk 

mereferensikan produk kepada orang 

lain (referensial), dan perilaku 

seseorang yang selalu mencari 

informasi mengenai produk yang 

diminatinya dan mencari informasi 

untuk mendukung sifat-sifat positif 

dari produk tersebut. (eksploratif) 

 

 

 (Zulviani et al, 2019): 

a. Minat 

transaksional 

b. Minat referensial 

c. Minat Eksploratif 

  (Zulviani et al, 

2019): 

E. Pengumpulan Data Penelitian 

1. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek dari penelitian ini adalah pengguna aktif facebook yang 

tergabung dalam grup forum jual beli. Sedangkan objek dari penelitian 

ini adalah kepercayaan, persepsi risiko, dan intensitas penggunaan 

facebook berpengaruh secara simultan terhdap minat beli konsumen 

secara online di situs forum jual beli. 
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2. Sumber Data Penelitian 

Metode pengumpulan data dapat dilakukan dalam jenis-jenis 

data, antara lain: 

a. Data Primer 

Data primer menurut Sekaran dan Bougie (2017: 130) adalah 

sumber data yang diperoleh langsung oleh peneliti terkait dengan 

variabel ketertarikan untuk tujuan tertentu. Data primer diperoleh 

dari lapangan yang dilakukan dengan cara menyebarkan 

kuesioner kepada responden sebanyak 100 orang untuk 

mendapatkan data utama dalam penelitian ini. Penyebaram 

kuesioner ini dilakukan pada sampel penelitian. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder (secondary data) mengacu pada informasi 

yang dikumpulkan dari sumber-sumber yang sudah ada 

(Sekaran & Bougie, 2017: 41). Data sekunder ini didapatkan 

tidak langsung diperoleh melalui orang atau pihak lain, untuk 

mendapatkan data sekunder diperoleh dari ,dokumen, laporan-

laporan, buku-buku, jurnal, dan internet yang berkaitan dengan 

permasalahan yang akan diteliti. 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data penelitian ini menggunakan teknik 

kuesioner. Kuesioner. Kuisioner adalah daftar pertanyaan tertulis yang 

telah dirumuskan sebelumnya di mana responden akan mencatat jawaban 

mereka. Kuisioner dapat diberikan secara personal, dikirimkan kepada 

responden, atau didistribusikan secara elektronik (Sekaran & Bougie, 

2017: 170). 

Kuesioner yang akan disusun menggunakan skala likert 

(likertscale). Skala likert adalah suatu skala yang dirancang untuk 

menelaah seberapa kuat subjek setuju atau tidak setuju atau tidak setuju 

dengan pernyataan pada skala lima dengan titik panduan sebagai berikut 

(Sekaran & Bougie, 2017: 30). 
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Tabel 3. 2 

Skala Likert 

No. Skala Skor 

1. Sangat Setuju (SS) 5 

2. Setuju (S) 4 

3. Ragu-ragu (R) 3 

4. Tidak Setuju (TS) 2 

5. Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Sumber : Data sekunder yang diolah 

G. Teknik Analisis Data 

1. Uji Validitas dan Reliabilitas 

a. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid 

tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu 

yang akan diukur oleh kuisioner tersebut (Ghozali, 2016: 52). Uji 

validitas dilakukan dengan membandingkan nilai masing-masing 

indikator dengan nilai total. 

Dari hasil perhitungan korelasi akan didapat suatu koefisien 

korelasi yang digunakan untuk mengukur tingkat validitas dan 

untuk menentukan apakah suatu item layak digunakan atau tidak 

dengan membandingkan nilai thitung dengan ttabel atau 

membandingkan nilai Sig. dengan nilai α yang besarnya 0,05 

(tingkat kesalahan 5%). Adapun kaidah keputusannya: 

a) jika nilai thitung> ttabel atau nilai Sig.< nilai α (0,05), maka 

dinyatakan valid, dan 

b)  jika nilai thitung< ttabell atau nilai Sig. ≥ nilai α (0,05), maka 

dinyatakan tidak valid (Pranowo, 2020). 

b. Uji Reliabilitas 

Menurut Azwar (2012) yang dikutip oleh Suyoto dan Sodik 

(2015: 91), reliabilitas berhubungan dengan akurasi instrumen 
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dalam mengukur apa yang diukur, kecermatan hasil ukur dan 

seberapa akurat seandainya dilakukan pengukuran ulang. Dengan 

kata lain, reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner 

yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu 

kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang 

terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 

waktu (Ghozali, 2013: 47). 

Reabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner 

yang indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner 

dikatakan reliabel atau handal jika  jawaban seseorang terhadap 

pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji 

reabilitas yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan fasilitas SPSS, yaitu dengan uji statistik Cronbach 

Alpha. Cronbach Alpha>0,60 s/d 0,80 dan dianggap sangat baik 

atau sangat reliable jika nilai Cronbach Alpha> 0,80 s/d 1.00 

(Santoso, 2007: 227). 

2. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik merupakan persyaratan pengujian statistik 

yang dipenuhi terlebih dahulu dalam analisis regresi linier. Model 

dalam penelitian ini harus bebas dari asumsi klasik, yaitu: 

((Mas’umah,2019)  

a. Uji Normalitas  

Uji normalitas bertujuan untuk melihat apakah nilai residual 

terdistribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah 

memiliki nilai residual terdistribusi normal. Untuk menguji 

normalitas residual, peneliti menggunakan uji kolmogrov-

smirnov dengan menggunakan hipotesis:  

H0: Data residual berdistribusi Normal 

Ha : Data residual tidak berdistribusi normal  

Dasar pengambilan keputusan dalam uji normalitas yaitu 

dengan melihat nilai Asymp.sig.(2-tailed). Jika tingkat 
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signifikansinya > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa H0 

diterima, sehingga dikatakan data residual berdistribusi normal 

(Ma’sumah, 2019: 20). 

b. Uji Multikolinearitas  

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk melihat ada atau 

tidaknya korelasi yang tinggi antara variabel-variabel bebas 

dalam suatu model regresi linier berganda. Jika ada korelasi yang 

tinggi diantara variabel-variabel bebasnya, maka hubungan 

antara variabel bebas terhadap variabel terikatnya menjadi 

terganggu (Duli, 2019: 120). 

Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolinieritas yaitu 

dengan melihat nilai tolerance dan VIF.Semakin kecil nilai 

tolerance dan semakin besar VIF maka semakin mendekati 

terjadinya multikolonieritas. Jika tolerance > 0,1 dan VIF < 10 

maka tidak terjadi multikolonieritas (Ma’sumah, 2019: 21). 

c. Uji Heteroskedastisitas  

Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana terjadinya 

ketidaksamaan varian dari residual pada model regresi. Uji 

heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan lainnya (Ghozali, 2016: 134). 

Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas 

atau homoskedastisitas. Dasar pengambilan keputusan pada uji 

heteroskedastisitas yakni: jika nilai signifikansi >α = 0.05 maka 

tidak terjadi heteroskedastisitas. Sebaliknya jika nilai 

signifikansi >α = 0.05 maka terjadi heteroskedastisitas (Duli, 

2019: 122-123). 

Uji heteroskedastisitas pada penelitian ini menggunakan 

metode glejser, uji ini dilakukan dengan cara meregresikan 

semua variabel bebas terhadap nilai mutlak nilai residualnya. 

Jika terdapat pengaruh variabel bebas yang signifikan terhadap 
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nilai mutlak residual, maka dalam model terdapat masalah 

heteroskedastisitas. Jika nilai probabilitas lebih besar dari nilai 

alpha (Sig. > a), maka dapat dipastikan model tidak 

mengandung gejala heteroskedastisitas atau dikatakan tidak 

terjadi heteroskedastisitas apabila thitung < ttabel (Suliyanto, 2011). 

d. Uji Linearitas 

Uji linearitas digunakan untuk memilih model regresi yang 

akan digunakan. Uji linearitas dimaksudkan untuk mengetahui ada 

tidaknya hubungan secara linear antara variabel dependen 

terhadap setiap variabel independen yang akan diuji. Aturan untuk 

keputusan linearitas didapat dengan membandingkan nilai 

signifikan dari deviation from linearity  yang dihasilkan dari uji 

linearitas (menggunakan SPSS) dengan nilai alpha yang 

digunakan. Jika nilai signifikan dari deviation from linearity > 

alpha (0,05) maka nilai tersebut linear (Pratama dan Widiyanto, 

2018). 

H. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

1. Regresi Linear Berganda 

Dengan menganalisis data yang diperoleh untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel 

terikat menggunakan model ekonometrika dengan meregresikan 

variabel-variabel yang ada.  (Kuncoro, 2003: 216) : 

Y = α+b1 X1+b2 X2+b3 X3+e 

Y = Minat Beli (Variabel Dependen) 

α = Bilangan Konstanta  

b1-b2-b3-b4 = Koefisien regresi berganda 

X1 = Kepercayaan (Variabel Independen) 

X2 = Persepsi risiko (Variabel Independen) 

X3 = Intensitas penggunaan facebook (Variabel Independen) 

E = Standar Eror 
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a. Uji Signifikansi Parsial (Uji t)  

Uji signifikansi parsial (uji t) dimaksudkan untuk 

mengetahui pengaruh antar masing-masing variabel independent 

(X) secara parsial berpengaruh terhadap variabel dependen 

(Y).Uji ini dilakukan dengan membandingkan thitung dengan ttabel 

atau dengan melihat signifikansi pada masing-masing thitung. 

Ketentuan menilai hasil hipotesis uji t adalah dihunakan dengan 

tingkat signifikan 5% dengan derajat kebebasan df+n-1. Dasar 

pengambilan keputusan dalam uji t yaitu (Ghazali, 2016) : 

a) Jika thitung > ttabel atau signifikan < α = 0,05,  maka Ho 

ditolak dan Ha diterima, artinya variabel independen 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. 

b) Jika thitung< ttabel atau signifikan > α = 0,05, maka Ho 

diterima dan Ha ditolak, artinya variabel independen tidak 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. 

b. Uji Signifikan Simultan (F Statistik) 

Uji F atau disebut juga anova yang mana maksudnya adalah 

bagian dari metode analisis statistik yang tergolong analisis 

perbandingan lebih dari dua rata-rata.Dan uji anova ini 

digunakan untuk menguji kemampuan generelisasi yakni 

signifikasi dari hasil penelitian anova satu jalur, dan jika terbukti 

kedua sampel berbeda maka dapat digeneralisasikan.Sedangkan 

tujuan dari uji anova ini adalah membandingkan lebih dari rata-

rata (Sudarningsih, 2020).Uji F-statistik ini dilakukan untuk 

melihat pengaruh variabel independen secara simultan terhadap 

variabel dependen secara serentak. 

Pengujian ini dilakukan untuk membandingkan nilai Fhitung 

dengan Ftabel. Dasar pengambilan keputusan dalam uji F yaitu : 



38 

 

 

a) Jika Fhitung> Ftabel atau Sig. < 0,05, maka ada pengaruh 

secara simultan antara variabel independen (X) terhadap 

variabel dependen (Y) atau hipotesis diterima. 

b) Jika Fhitung< Ftabel atau Sig. > 0,05, maka tidak ada pengaruh 

secara simultan antara variabel independen (X) terhadap 

variabel dependen (Y) atau hipotesis ditolak. 

c. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 Uji R2 bertujuan untuk mengukur sejauh mana variabel 

bebas dapat menjelaskan variabel-variabel terikat, baik secara 

parsial maupun simultan. Nilai R2 adalah antara nol sampai 

dengan satu (0<R2<1). Menurut Ghozali (2016), nilai R2 yang 

kecil mengandung arti bahwa kemampuan variabel bebas dalam 

menjelaskan variabel terikat sangat terbatas. Dan sebaliknya, 

jika nilai R2 hampir mendekati satu mengandung arti bahwa 

variabel bebas memberikan hampir semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variabel independen. 
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BAB IV 

 HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Objek Penelitian 

1. Forum Jual Beli 

Perkembangan dalam bidang ekonomi saat ini semakin berkembang 

pesat dari masa ke masa. Masyarakat semakin pandai dalam 

memanfaatkan teknologi yang semakin canggih. Dulu masyarakat 

mencari kebutuhan harus pergi ke pasar ataupun ke toko, sekarang 

masyarakat tidak perlu lagi harus pergi ataupun mendirikan toko atau 

outlet jika ingin mendirikan suatu usaha, cukup dengan berjualan online 

yang mengandalkan handphone dan internet lebih mudah dan praktis. 

Sekarang banyak sekali aplikasi-aplikasi jual beli yang dapat digunakan 

untuk membuka peluang usaha atau untuk mencari kebutuhan sehari-hari, 

misalnya Shopee, Bukalapak.com, Tokopedia, Kaskus, Bli-bli.com, dan 

lain sebagainya. 

Selain toko-toko online di atas, sekarang banyak juga bermunculan 

forum-forum jual beli di berbagai aplikasi dan situs media sosial, seperti 

pada situs media sosial facebook yang sampai saat ini masih banyak 

diminati. Barang yang diperjualbelikan pun lebih bervariasi, mulai dari 

barang-barang second atau bekas maupun barang yang masih baru 

memproduksi. Harganya pun bervariasi mulai dari harga yang paling 

murah hingga yang paling mahal bisa ditemukan dalam forum jual beli. 

Pembeli cenderung berasal dari kalangan masyarakat biasa dan berasal 

dari berbagai daerah. 

Forum jual beli merupakan sekumpulan orang-orang yang memiliki 

tujuan yang sama. Tujuan disini yaitu membentuk suatu grup yang di 

dalamnya berisi informasi-informasi yang mencakup penjualan. Forum 

jual beli ini dibuat oleh orang atau beberapa admin dalam sebuah bentuk 

grup terbuka di media sosial facebook sehingga mudah di cari oleh 

banyak orang dan bagi para penjual dan pembeli yang bertujuan untuk 
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menjual dan membeli barang yang akan mereka tawarkan dan barang 

yang mereka inginkan.  

Di dalam situs facebook grup-grup forum jual beli terdapat beraneka 

macam seperti dikelompokkan berdasarkan daerah, nama barang yang di 

jual, bahkan ada juga yang umum atau bebas, contohnya Forum Jual Beli 

Purwokerto, Forum Jual Beli Purbalingga, Forum Jual Beli Brebes, 

Forum Jual Beli Banyumas, Forum Jual Beli Handphone Purwokerto. 

Forum Jual Beli Sepeda Purwokerto, Forum Jual Beli Motor Bekas, 

Forum Jual Beli Purwokerto Banyumas dan lain sebagainya. 

Dalam kegiatan jual beli online melalui Forum Jual Beli di situs 

facebook, calon pembeli yang ingin membeli barang dapat dengan mudah 

memilih barang yang terpajang dalam situs lengkap dengan informasi 

kualitas yang sudah disajikan oleh penjual, lengkap dengan 

mencantumkan harganya. Kemudian calon pembeli yang telah 

menentukan barang yang akan dibeli dapat menghubungi penjual melalui 

nomor telepon atau nomor telepon yang tercantum dalam situs dan 

membuat kesepakatan dengan melakukan pembayaran.  

Untuk meminimalisir penipuan yang terjadi dalam forum jual beli, 

setiap grup atau forum yang dibuat harus menyertakan lampiran atau 

aturan yang di buat oleh masing-masing admin grup forum jual beli yang 

berisi pernyataan sebagai berikut: 

a. Dilarang posting barang yang berbau pornografi atau barang yang 

merugikan orang lain 

b. Untuk penjualan hendaknya disertakan juga gambar yang jelas, 

harga, Nomor HP, alamat dan lainnya. 

c. Jika ada unsur penipuan bisa diadukan kepada admin. 

2. Visi dan Misi 

a. Visi 

Menjadi forum diskusi yang menyedikan kebutuhan 

masayarakat sosial. 

b. Misi 
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Menciptakan forum diskusi yang sehat, berbagi ilmu dan 

menjadi media jual beli yang lengkap. 

B. Karakteristik Responden 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yaitu pendekaatan 

yang menggunakan data yang berbentuk angka pada analisis statistik. 

Penelitian ini dilakukan terhadap 100 responden yang tergabung dalam situs 

forum jual beli dalam situs facebook. Teknik pengambilan sampel pada 

penelitian ini menggunakan nonprobability sampling dengan purposive 

sampling. Nonprobability sampling merupakan teknik pengambilan sampel 

yang tidak memberi peluang atau kesempatan sama bagi setiap unsur atau 

anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Sedangkan purposive 

sampleng ialah teknik yang digunakan untuk menentukan kriteria khusus 

terhadap sampel dengan memperhatikan hal-hal tertentu (Sugiyono, 2019). 

Karakteristik responden yang diamati dalam penelitian ini, antara lain: 

1. Jenis kelamin 

  Berikut ini data responden penelitian berdasarkan jenis kelamin 

Tabel 4. 1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

 

 

 

   Sumber: Data primer yang diolah, 2021 

 

Dari tabel di atas, menunjukkan bahwa responden berjenis kelamin 

laki-laki sebanyak 58 responden atau dalam presentase 58%. Sedangka 

untuk responden perempuan sebanyak 42 responden atau dalam 

presentase 42%.  

 

 

 

 

No. Jenis Kelamin Frekuensi Presentase 

1. Laki-laki 58 58% 

2. Perempuan 42 42% 

Jumlah 100 100% 
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2. Lama mengakses facebook dalam sehari 

Tabel 4. 2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Lamanya Mengakses Facebook dalam 

Sehari 

 

 

 

S 

 

 

sumber: Data primer yang diolah, 2021 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa responden waktu 

mengakses facebook dalam sehari rata-rata dalam rentan waktu 15 menit 

sebanyak 31 responden, 30 menit sebanyak 29 responden, 1-3 jam 

sebanyak 26 responden, 3-5 jam sebanyak 5 responden, dan lebih dari 5 

jam sebanyak 10 responden. 

3. Jumlah forum jual beli yang diikuti 

Tabel 4. 3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Forum 

S 

 

 

 

 

 

 

 

sumber: Data primer yang diolah,  2021 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah responden 

yang mengikuti forum jual beli di facebook, yaitu dengan berjumlah 1 

yang diikuti sebanyak 17 responden, yang mengikuti berjumlah 2 forum 

sebanyak 14 responden, dan yang mengikuti lebih dari 3 forum jual beli 

sebanyak 69 responden. 

No. waktu Frekuensi Presentase 

1. 15 menit 31 31% 

2. 30 menit 29 29% 

3. 1-3 jam 26 26% 

4. 3-5 jam 5 5% 

5. >5 jam 10 10% 

Jumlah 100 100% 

No. Jumlah forum jual beli 

yang diikuti 

Frekuensi Presentase 

1. 1 17 17% 

2.  2 14 14% 

3.  >3 69 69% 

Jumlah 100 100% 
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C. Hasil Penelitian 

1. Teknik Analisis Data 

a. Uji Validitas 

Uji validitas merupakan derajat ketetapan antara data yang terjadi 

pada objek penelitian dengan daya yang dapat dilaporkan oleh peneliti. 

Dengan demikian data yang valid adalah data yang tidak berbeda antara 

data yang dilaporkan oleh peneliti dengan data yang sesungguhnya 

(Hardani & dkk, 2020: 198). Uji validitas digunakan untuk mengukur 

sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan 

valid apabila pernyataan dalam kuesioner mampu untuk 

mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut 

(Mas’umah, 2019). 

Kriteria pengujian validitas dengan membandingkan antara korelasi 

validitas (rhitung) dengan nilai (rtabel) correlation product momen dengan 

derajat kebebasan sebesar (df = n-2) dengan tingkat kepercayaan  95% 

atau a=0,05. Jika rhitung lebih besar dari rtabel dan nilai positif maka 

pernyataan atau indikator tersebut dinyatakan valid (Ghazali, 2016: 54). 

Adapun kriteria pengujian validitas, antara lain: 

a) Jika rhitung > dari rtabel , maka pernyataan  tersebut dinyatakan 

valid. 

b) Jika rhitung < dari rtabel , maka pernyataan  tersebut dinyatakan tidak 

valid. 

Nilai rtabel dapat dicari pada tabel statistik pada signifikan 0,05. 

Adapun penentuan nilai rtabel sebagai berikut: 

rtabel   = n-2 

   = 100-2  

= 98 

= 0,197 

untuk lebih jelasnya, uji validitas dilakukan dengan bantuan 

program SPSS.16 dengan hasil sebagai berikut: 

  



44 

 

 

 

 

Tabel 4. 4 

Hasil Uji Validitas 

Sumber: Hasil Olahan Data Angket SPSS 16. 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa hasil perhitungan uji 

validitas masing-masing item pernyataan memiliki rhitung yang lebih 

besar daripada rtabel (rhitung > 0,361), berarti bahwa data pada variabel 

Kepercayaan (X1), Persepsi risiko (X2), dan Minat beli (Y) 

dinyatakan valid. Maka kuesioner yang digunakan dalam penelitian 

ini dapat diikutsertakan dalam analisis selanjutnya. 

b. Uji Reabilitas 

Variabel No. 

Item 

Nilai rhitung Nilai rtabel keterangan 

Kepercayaan (X1) 1 0,887 0,197 Valid  

 2 0,872 0,197 Valid 

 3 0,811 0,197 Valid 

 4 0,862 0,197 Valid 

Persepsi risiko 

(X2) 

1 0,837 0,197 Valid 

 2 0,730 0,197 Valid 

 3 0,913 0,197 Valid 

 4 0,885 0,197 Valid 

 5 0,893 0,197 Valid 

Minat beli (Y) 1 0,714 0,197 Valid 

 2 0,735 0,197 Valid 

 3 0,677 0,197 Valid 

 4 0,759 0,197 Valid 

 5 0,698 0,197 Valid 

 6 0,800 0,197 valid 
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Uji reabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, 

apakah alat pengukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap 

konsisten jika pengukuran tersebut diulang (Mas’umah, 2019: 2). Uji 

reabilitas merupakan indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu 

alat ukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Bila suatu alat 

pengukur dipakai dua kai untuk mengukur gejala yang sama dan 

hasil pengukuran diperoleh konsisten, maka alat pengukur tersebut 

reliabel (Isna & Warto, 2013: 359-360) 

Reabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 

indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan 

reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan 

adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji reabilitas yang 

akan digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 

fasilitas SPSS, yaitu dengan uji statistik chronbach alpha > 0,60 s/d 

0,80 dan dianggap sangat baik atau sangat reliabel  jika nilai 

chronbach alpha > 0,80 s/d 1.00 (Santoso, 2001 : 22). 

Tabel 4. 5 

Hasil Uji Reabilitas 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Hasil Olahan Data angket SPSS 16. 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa semua item dalam 

Kepercayaan (X1), Persepsi risiko (X2), dan Minat beli (Y) dinyatakan 

reliabel, karena berdasarkan keterangan masing-masing variabel 

chronbach alpha lebih besar dari 0,60. Sehingga seluruh atribut 

penelitian dinyatakan reliabel dan dapat dilanjutkan untuk pengujian 

hipotesis. 

Variabel Nilai Hitung 

chronbach alpha 

Keterangan 

Kepercayaan (X1) 0,880 Reliabel 

Persepsi risiko (X2) 0,904 Reliabel 

Minat beli (Y) 0,824 Reliabel 
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2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi, 

variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Duli, 

2019). Model regresi yang baik adalah memiliki nilai residual yang 

terdistribusi normal atau mendekati normal. 

 Dalam penelitian ini menggunakan uji normalitas dengan 

menggunakan uji statistik one-sample Kolmogorov-Smirnov (K-S). 

Pengujian ini dilakukan dengan melihat nilai Asymp.Sig (2-tailed). 

Jika nilai Asymp.Sig (2-tailed) variabel residu berada di atas 0,05 atau 

5% maka bisa dikatakan distribusi normal dan sebaliknya jika nilai 

Asymp.Sig (2-tailed) variabel residu berada di bawah 0,05 atau 5% 

maka tidak berdistribusi normal (Mas’umah, 2019). 

Tabel 4. 6 

Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel output di atas, diketahui bahwa besarnya 

nilai signifikan Asmyp.Sig adalah 0,331 lebih besar dari 0,05. 

  Unstandard

ized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa Mean .0000000 

Std. Deviation 2.8827554

7 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .095 

Positive .075 

Negative -.095 

Kolmogorov-Smirnov Z .947 

Asymp. Sig. (2-tailed) .331 

a. Test distribution is Normal. 

Sumber: Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 
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sehingga dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal dan 

asumsi atau persyaratan normalitas dalam model sudah 

terpenuhi. 

b. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji pada model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model regresi yang 

baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel independen (Duli, 

2019). 

Dalam penelitian ini, multikolinieritas dapat dilihat dari nilai 

Tolerance dan VIF. Semakin kecil nilai tolerance dan semakin besar 

VIF maka semakin mendekati terjadinya masalah multikolinieritas. 

Dalam penelitian disebutkan bahwa jika tolerance > 0,10 daan VIF < 

10 maka tidak terjadi multikolinieritas (Mas’umah, 2019). 

Tabel 4. 7 

Hasil Uji Multikolinieritas 

 

 

 

 

B

e

r

d

a

s

a

r

k

a

n

 tabel output di atas, menunjukkan bahwa nilai VIF masing-masing 

variabel independen memiliki nilai VIF < 10, yaitu variabel 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standar

dized 

Coeffici

ents 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toler

ance VIF 

1 (Consta

nt) 
11.956 1.350 

 8.85

5 
.000 

  

keperca

yaan 
.611 .111 .520 

5.52

7 
.000 .638 1.567 

persepsi 

risiko 
.171 .075 .215 

2.27

8 
.025 .638 1.567 

Dependent Variable: minat beli 

Sumber: Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 
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kepercayaan (X1) dan persepsi risiko sebesar (X2) sebesar 1,567. 

Sedangkan dilihat dari nilai tolerance bahwa masing-masing variabel 

memiliki nilai tolerance yang sama yaitu sebesar 0,638 

Atas dasar nilai VIF < 10 dan tolerance > 0,10 pada semua 

variabel, maka dapat dikatakan bahwa model regreasi antar variabel 

independen tidak terdapat multikolinieritas atau tidak terdapat 

korelasi yang kuat antar variabel independen sehingga dapat 

digunakan dalam penelitian ini. 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan lainnya (Ghozali, 2016: 134). Model 

regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas atau 

homoskedastisitas. Dasar pengambilan keputusan pada uji 

heteroskedastisitas yakni: jika nilai signifikansi >α = 0.05 maka tidak 

terjadi heteroskedastisitas. Sebaliknya jika nilai signifikansi < α = 

0.05 maka terjadi heteroskedastisitas (Duli, 2019: 122-123). 

Uji heteroskedastisitas pada penelitian ini menggunakan metode 

glejser, uji ini dilakukan dengan cara meregresikan semua variabel 

bebas terhadap nilai mutlak nilai residualnya. Jika terdapat pengaruh 

variabel bebas yang signifikan terhadap nilai mutlak residual, maka 

dalam model terdapat masalah heteroskedastisitas. Jika nilai 

probabilitas lebih besar dari nilai alpha (Sig. > a), maka dapat 

dipastikan model tidak mengandung gejala heteroskedastisitas atau 

dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas apabila thitung < ttabel 

(Suliyanto, 2011). 
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Tabel 4. 8 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 

 

Berdasarkan tabel output di atas, masing-masing variabel 

memiliki signifikan > 0,05 yaitu variabel kepercayaan (X1) memiliki 

nilai signifikan sebesar 0,520, dan persepsi risiko (X2) memiliki nilai 

signifikan 0,176. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

masalah heteroskedastisitas dalam model regresi yang digunakan. 

d. Uji Linearitas 

Uji linearitas digunakan untuk memilih model regresi yang 

akan digunakan. Uji linearitas dimaksudkan untuk mengetahui ada 

tidaknya hubungan secara linear antara variabel dependen terhadap 

setiap variabel independen yang akan diuji. Aturan untuk keputusan 

linearitas didapat dengan membandingkan nilai signifikan dari 

deviation from linearity yang dihasilkan dari uji linearitas 

(menggunakan SPSS) dengan nilai alpha yang digunakan. Jika nilai 

signifikan dari deviation from linearity > alpha (0,05) maka nilai 

tersebut linear (Pratama dan Widiyanto, 2018).  

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficient

s 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.881 .793  4.893 .000 

kepercayaan -.042 .065 -.080 -.645 .520 

persepsi 

risiko 
-.060 .044 -.169 -1.363 .176 

a. Dependent Variable: RES2 

Sumber: Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 
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Tabel 4. 9 

Hasil Uji Linearitas Kepercayaan 

Sumber: Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 

Berdasarkan tabel diatas, nilai signifikan deviation from linearity 

dari hubungan variabel Kepercayaan (X1) terhadap Minat Beli (Y) 

sebesar 0,463, yang berarti > dari 0,05. Jadi, dapat disimpulkan 

bahwa hubungan variabel X1 dengan Y adalah linear. 

Tabel 4. 10 

Hasil Uji Linearitas Persepsi Risiko 

Sumber: Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

minat 

beli * 

keperca

yaan 

Betwee

n 

Groups 

(Combined) 
719.424 11 65.402 7.383 .000 

Linearity 632.257 1 632.257 71.370 .000 

Deviation 

from 

Linearity 

87.167 10 8.717 .984 .463 

Within Groups 779.576 88 8.859   

Total 1499.000 99    

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

minat 

beli * 

persepsi 

risiko 

Between 

Groups 

(Combined) 634.381 18 35.243 3.302 .000 

Linearity 417.190 1 417.190 39.084 .000 

Deviation 

from Linearity 
217.192 17 12.776 1.197 .286 

Within Groups 864.619 81 10.674   

Total 1499.000 99    
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Berdasarkan tabel diatas, nilai signifikan deviation from linearity 

dari hubungan variabel Persepsi Risiko (X2) terhadap Minat Beli (Y) 

sebesar 0,286, yang berarti > dari 0,05. Jadi, dapat disimpulkan 

bahwa hubungan variabel X1 dengan Y adalah linear. 

3. Analisis Regresi Linear Berganda 

Dengan menganalisis data yang diperoleh untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel terikat 

menggunakan model ekonometrika dengan meregresikan variabel-

variabel yang ada. Bentuk persamaan analisis regresi linear berganda 

dirumuskan sebagai berikut: (Kuncoro, 2003: 216)  

Y = α+b1 X1+b2 X2+X3+e 

Y = Minat Beli (Variabel Dependen) 

α = Bilangan Konstanta  

b1-b2-b3-b4 = Koefisien regresi berganda 

X1 = Kepercayaan (Variabel Independen) 

X2 = Persepsi risiko (Variabel Independen) 

X3 = Intensitas penggunaan facebook (Variabel Independen) 

E = Standar Eror 

Tabel 4. 11 

Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Sumber : Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 11.998 1.400  8.573 .000 

kepercayaan .614 .113 .523 5.423 .000 

persepsi 

risiko 
.171 .076 .214 2.253 .027 

intensitas -.030 .246 -.009 -.122 .903 
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Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat nilai konstanta (nilai α ) 

sebesar 11,998 dan untuk kepercayaan (b1) sebesar 0,614 sementara 

persepsi risiko  (b2) sebesar 0,171, dan intensitas sebesar -0,030. Sehingga 

dapat diperoleh persamaan regresi linear berganda sebagai berikut: 

Y = 11.998 + 0,614X1 + 0,171X2 + (-0,030)X3 + e 

Yang berarti: 

a. Nilai konstanta minat beli (Y) sebesar 11.998 yang menyatakan jika 

variabel X1, X2, dan X3 sama dengan nol yaitu kepercayaan, persepsi 

risiko dan intensitas maka minat beli adalah sebesar 11.998. 

b. Koefisien X1 sebesar 0,614 berarti bahwa setiap terjadi peningkatan 

variabel kepercayaan (X1) sebesar 1% maka minat pembelian 

meningkat sebesar 0,614 (61,4%) atau sebaliknya setiap terjadi 

penurunan variabel kepercayaan (X1) sebesar 1% maka minat 

pembelian menurun sebesar 0,614 (61,4%). 

c. Koefisien X2 sebesar 0,171 berarti bahwa setiap terjadi peningkatan 

variabel persepsi risiko (X2) sebesar 1% maka minat pembelian 

meningkat sebesar 0,171 (17,1%) atau sebaliknya setiap terjadi 

penurunan variabel persepsi risiko (X2) sebesar 1% maka minat 

pembelian menurun sebesar 0,171 (17,1%). 

d. Koefisien X3 sebesar -0,030 berarti memiliki arah yang berlawanan 

bahwa setiap terjadi peningkatan variabel intensitas penggunaan 

facebook (X3) sebesar 1% maka minat pembelian menurun sebesar -

0,030 (-0,3%) atau sebaliknya setiap terjadi penurunan variabel 

intensitas penggunaan facebook (X3) sebesar 1% maka minat 

pembelian meningkat sebesar -0,030 (-0,3%). 

4. Pengujian Hipotesis 

a. Uji Signifikan Parsial (Uji t) 

Uji signifikansi parsial (uji t) dimaksudkan untuk mengetahui 

pengaruh antar masing-masing variabel independent (X) secara parsial 

berpengaruh terhadap variabel dependen (Y).Uji ini dilakukan dengan 

membandingkan thitung dengan ttabel atau dengan melihat signifikansi 
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pada masing-masing thitung. Ketentuan menilai hasil hipotesis uji t 

adalah dihunakan dengan tingkat signifikan 5% dengan derajat 

kebebasan df = n-1. Dasar pengambilan keputusan dalam uji t yaitu 

(Ghazali, 2016) : 

a) Jika thitung > ttabel atau signifikan < α = 0,05,  maka Ho ditolak dan Ha 

diterima, artinya variabel independen mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap variabel dependen. 

b) Jika thitung< ttabel atau signifikan > α = 0,05, maka Ho diterima dan Ha 

ditolak, artinya variabel independen tidak mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap variabel dependen. 

ttabel  = (α/2 ; n-k-1) 

= (0,05/2 ; 100-3-1 

= 0,025 ; 96 

= 1,984 

Keterangan: 

n   = Jumlah sampel 

k   = jumlah variabel independen 

 

Tabel 4. 12 

Hasil Uji t 

Sumber : Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 11.998 1.400  8.573 .000 

kepercayaan .614 .113 .523 5.423 .000 

persepsi 

risiko 
.171 .076 .214 2.253 .027 

intensitas -.030 .246 -.009 -.122 .903 

a. Dependent Variable: minat beli 
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Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa uji t terhadap 

variabel kepercayaan (X1) didapatkan thitung 5,423 dengan signifikan t 

sebesar 0,000. karena thitung lebih besar dari ttabel (5,423 > 1,984) atau 

signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05), maka Ho1 ditolak 

dan Ha1 diterima. Hal tersebut menunjukkan bahwa secara parsial 

kepercayaan (X1) berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian 

(Y). 

Uji t terhadap variabel persepsi risiko (X2) didapatkan thitung 

2,253 dengan signifikan sebesar 0,027. Karena thitung lebih besar dari 

ttabel (2,253 > 1,984) atau signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0,027 < 

0,05), maka Ho2 ditolak dan Ha2 diterima. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa secara parsial persepsi risiko (X2) berpengaruh signifikan 

terhadap minat pembelian (Y). 

Uji t terhadap variabel intensitas (X3) didapatkan thitung -0,122 

dengan signifikan sebesar 0,903. Karena thitung lebih kecil dari ttabel (-

0,122 <1,984) atau signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0,903 > 0,05), 

maka Ho3 diterima dan Ha3 ditolak. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa secara parsial intensitas penggunaan facebook (X3) tidak 

berpengaruh dan tidak signifikan terhadap minat pembelian (Y). 

Dengan kata lain minat pembelian konsumen tidak tergantung pada 

seberapa seringnya konsumen mengakses atau menggunakan sosial 

media facebook. 

b. Uji Signifikan Simultan (F Statistik) 

Uji F atau disebut juga anova yang mana maksudnya adalah bagian 

dari metode analisis statistik yang tergolong analisis perbandingan lebih 

dari dua rata-rata. Dan uji anova ini digunakan untuk menguji 

kemampuan generelisasi yakni signifikasi dari hasil penelitian anova 

satu jalur, dan jika terbukti kedua sampel berbeda maka dapat 

digeneralisasikan. Sedangkan tujuan dari uji anova ini adalah 

membandingkan lebih dari rata-rata (Sudarningsih, 2020). Uji F-
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statistik ini dilakukan untuk melihat pengaruh variabel independen 

secara simultan terhadap variabel dependen secara serentak. 

Pengujian ini dilakukan untuk membandingkan nilai Fhitung dengan 

Ftabel. Dasar pengambilan keputusan dalam uji F yaitu : 

a) Jika Fhitung> Ftabel atau Sig. < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya semua variabel independen (X) mempunyai pengaruh 

terhadap variabel dependen (Y). 

b) Jika Fhitung< Ftabel atau Sig. > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak, 

artinya semua variabel independen (X) tidak mempunyai pengaruh 

terhadap variabel dependen (Y). 

ttabel  = α ; (k ; n-k-1) 

= 0,05 ; (3 ; 100-3-1) 

= 0,05 ; 3 ; 96 

= 2,70 

Tabel 4. 13 

Hasil Uji F 

ANOVAb 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 676.411 3 225.470 26.313 .000a 

Residual 822.589 96 8.569   

Total 1499.000 99    

Sumber : Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 

Berdasarkan  tabel di atas, menunjukkan bahwa fhitung sebesar 

26,313 sedangkan ftabel sebesar 2,70. Hal ini berarti fhitung > ftabel 

(26,313 > 2.70) atau signifikan lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05), 

maka H04 ditolak dan Ha4 diterima, yang berarti bahwa variabel 

kepercayaan (X1), persepsi risiko (X2) dan Intensitas penggunaan 

facebook (X3) secara simultan berpengaruh terhadap minat beli (Y) dan 

terbukti dapat diterima. 

c. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
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 Uji R2 bertujuan untuk mengukur sejauh mana variabel bebas dapat 

menjelaskan variabel-variabel terikat, baik secara parsial maupun 

simultan. Nilai R2 adalah antara nol sampai dengan satu (0<R2<1). 

Menurut Ghozali (2016), nilai R2 yang kecil mengandung arti bahwa 

kemampuan variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikat sangat 

terbatas. Dan sebaliknya, jika nilai R2 hampir mendekati satu 

mengandung arti bahwa variabel bebas memberikan hampir semua 

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel independen. 

Tabel 4. 14 

Hasil Uji R2 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .672a .451 .434 2.92722 

Sumber : Hasil Olahan Data Angket SPSS.16 

 

Berdasarkan hasil tabel di atas, bahwa nilai Adjusted R Square 

sebesar 0,434. Berdasarkan teori Ghozali (2016) menyatakan bahwa 

apabila R2 mendekati angka nol maka kemampuan variabel bebas 

dalam menjelaskan variasi variabel terikat sangat terbatas. Jadi dapat 

dikatakan bahwa kepercayaan (X1), persepsi risiko (X2), dan 

intensitas penggunaan facebook (X3)  memiliki pengaruh sebesar 

43,4% terhadap minat pembelian (Y), sedangkan sisanya sebesar 

56,6% dipengaruhi oleh variabel lain. 

D. Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Pengaruh kepercayaan terhadap minat beli konsumen secara online pada 

Forum Jual Beli. 

Dari hasil perhitungan regresi linear berganda sebelumnya, 

menunjukkan bahwa variabel bebas kepercayaan (X1) berpengaruh 

terhadap variabel terikat minat beli konsumen (Y) secara online dalam 

Forum Jual Beli. Melalui hasil perhitungan diperoleh thitung 5,423 dengan 
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signifikan t sebesar 0,000. karena thitung lebih besar dari ttabel (5,423 > 

1,984) atau signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan koefisien 

regresi sebesar 0,614. Hal ini berarti pengaruh kepercayaan terhadap 

minat beli secara online adalah signifikan. Dengan demikian, hipotesis 

yang menyatakan bahwa kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli 

secara online dapat di uji dan diterima. 

Dalam melakukan transaksi online, kepercayaan merupakan 

faktor kuat yang secara positif mempengaruhi minat belanja online. 

Faktor kepercayaan memiliki pengaruh langsung pada minat beli 

konsumen. Dalam konteks berbelanja online, hubungan antara keduanya 

bersifat positif. Semakin tinggi tingkat kepercayaan semakin tinggi pula 

minat beli konsumen melalui situs tersebut.  

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Rosian Anwar dan Wijaya Adidarma (2016) dengan judul 

Pengaruh Kepercayaan dan Risiko pada Minat Beli Belanja Online yang 

menggunakan analisis regresi dan analisis keragaman untuk pengujian 

hipotesis yang membuktikan bahwa faktor kepercayaan berpengaruh 

positif secara signifikan pada minat belanja online, artinya semakin tinggi 

tingkat kepercayaan konsumen pada belanja online maka akan semakin 

tinggi pula minat beli dalam berbelanja online. 

2. Pengaruh persepsi risiko terhadap minat beli konsumen secara online pada 

Forum Jual Beli. 

Dari hasil perhitungan regresi linear berganda sebelumnya, 

menunjukkan bahwa variabel bebas persepsi risiko (X2) berpengaruh 

terhadap variabel terikat minat beli konsumen (Y) secara online dalam 

Forum Jual Beli. Melalui hasil perhitungan thitung 2,253 dengan signifikan 

sebesar 0,027. Karena thitung lebih besar dari ttabel (2,253 > 1,984) atau 

signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0,027 < 0,05) dengan koefisien regresi 

sebesar 0,03. Hal ini berarti pengaruh persepsi risiko terhadap minat beli 

secara online adalah signifikan. Dengan demikian, hipotesis yang 
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menyatakan bahwa persepsi risiko berpengaruh terhadap minat beli secara 

online dapat di uji dan diterima. 

Dalam konteks transaksi online, seseorang akan cenderung untuk 

melihat risiko yang mungkin akan muncul dari transaksi yang akan 

dilakukan. Persepsi risiko yang semakin tinggi menyebabkan seseorang 

mempunyai ketakukan lebih tinggi saat bertransaksi secara online. 

Sebaliknya persepsi risiko yang rendah membuat seseorang tidak merasa 

takut dalam melakukan transaksi online. Berdasarkan asumsi inilah maka 

dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif antara persepsi risiko 

terhadap minat beli konsumen. 

Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan Sammuel 

Domade Sitorus dan M. Kholid Mawardi (2019) dengan judul Pengaruh 

Persepsi Kemudahan, Persepsi Risiko, dan Kepercayaan Konsumen 

Terhadap Minat Beli Online (Studi Pada Mahasiswa Pengguna Aplikasi 

Jual Beli Online Carousell). Berdasarkan penelitian ini membuktikan 

adanya pengaruh persepsi risiko yang signifikan terhadap minat beli 

secara online. Dengan meningkatkan pemahaman positif yang dapat 

menekan risiko yang mungkin dialami pengguna, maka akan 

meningkatkan minat beli secara online.  

3. Pengaruh intensitas penggunaan facebook terhadap minat beli konsumen 

secara online pada Forum Jual Beli. 

 Dari hasil perhitungan regresi linear berganda sebelumnya, 

menunjukkan bahwa variabel bebas intensitas penggunaan facebook (X3) 

tidak berpengaruh terhadap variabel terikat minat beli konsumen (Y) secara 

online dalam Forum Jual Beli. Melalui hasil perhitungan thitung -0,122 

dengan signifikan sebesar 0,903. Karena thitung lebih kecil dari ttabel (-0,122 < 

1,984) atau signifikan t lebih besar dari 0,05 (0,903 > 0,05) dengan 

koefisien regresi sebesar 0,030. Hal ini berarti pengaruh intensitas 

penggunaan facebook terhadap minat pembelian tidak terdapat pengaruh 

dan tidak signifikan. Dengan demikian, hipotesis yang menyatakan bahwa 
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intensitas penggunaan facebook berpengaruh terhadap minat beli secara 

online tidak dapat diterima.  

Dengan kata lain minat pembelian konsumen tidak tergantung pada 

seberapa seringnya konsumen mengakses atau menggunakan sosial media 

facebook tetapi minat konsumen dalam pembelian ditentukan oleh 

keinginan seseorang untuk mencoba kemudian konsumen tersebut akan 

mencari apa yang dibutuhkannya. Fungsi dari sosial media facebook adalah 

untuk mencari informasi yang dibutuhkan. Ketika seseorang mengakses 

sosial media facebook guna memenuhi kebutuhannya, hal itu tidak 

membuat secara langsung terpenuhi apa yang dicarinya. Jadi sosial media 

facebook bukan satu-satunya alat yang dapat digunakan untuk 

mempengaruhi seseorang dalam berperilaku konsumtif tetapi banyak faktor 

lain di luar media juga yang dapat mempengaruhi cara berfikir seseorang 

untuk berperilaku konsumtif. 

Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ayu Sri Purnama 

(2015) yang berjudul Pengaruh Intensitas Mengakses Media Sosial Adidas 

dan Citra Merek terhadap keputusan pembelian sport shoes di Kalangan 

Remaja Wanita. Hasil penelitian ini menunjukkan tidak adanya pengaruh 

intensitas mengakses sosial media dengan keputusan pembelian sport shoes 

di kalahngan remaja (Purnama, 2015). 

4. Pengaruh kepercayaan, persepsi risiko, dan intensitas penggunaan facebook 

secara simultan terhadap minat beli konsumen secara online pada Forum 

Jual Beli. 

Dari hasil perhitungan regresi linear berganda sebelumnya, 

menunjukkan bahwa variabel bebas kepercayaan (X1), persepsi risiko (X2), 

dan intensitas penggunaan facebook (X3) berpengaruh secara simultan 

terhadap variabel terikat minat beli konsumen (Y) secara online dalam 

Forum Jual Beli. Melalui hasil perhitungan fhitung sebesar 26,313 dan ftabel 

sebesar 2,70. Hal ini berarti fhitung > ftabel (26,313 > 2,70) atau signifikan 

lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Hal ini berarti bahwa secara 

keseluruhan variabel kepercayaan, persepsi risiko, dan intensitas 
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penggunaan facebook secara simultan berpengaruh terhadap minat beli 

konsumen secara online adalah signifikan. Dengan demikian, hipotesis 

yang menyatakan bahwa secara keseluruhan variabel kepercayaan, persepsi 

risiko, dan intensitas penggunaan facebook secara simultan berpengaruh 

terhadap minat beli secara online dapat diterima. 

Kepercayaan dan persepsi risiko memiliki pengaruh yang positif 

terhadap minat beli secara online pada forum jual beli dengan besarnya 

pengaruh secara parsial untuk kepercayaan sebesar 61,4% atau kuat dan 

untuk persepsi risiko 17,1% atau sangat rendah, tetapi pada uji regresi 

variabel intensitas memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap 

minat beli sebesar -0,3%. Sedangkan untuk pengaruh simultan sebesar 

43,4% atau sedang dan variabel lain yang tidak diteliti adalah sebesar 56% 

atau sedang yang berarti menunjukkan bahwa kepercayaan persepsi risiko, 

dan intensitas penggunaan facebook berpengaruh terhadap minat beli 

konsumen secara online pada forum jual beli 

Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Azwar 

Haekal (2016) dengan judul Pengaruh Kepercayaan dan Persepsi Risiko 

terhadap Minat Membeli secara Online pada Pengunjung Website 

Classified di Indonesia. Berdasarkan penelitian ini terdapat adanya 

pengaruh positif secara   bersama-sama antara kepercayaan dan persepsi 

risiko terhadap minat membeli. Artinya minat membeli secara online yang 

dilakukan oleh pengunjung Website Classified di Indonesia menghasilkan 

hubungan yang cukup baik sehingga akan membentuk suatu kepercayaan 

serta meminimalisir kemungkinan adanya risiko-risiko yang akan terjadi 

kemudian semakin kuat. 

 

 

 

 

 

 



61 

 

 

 

 

 

 

 

BAB V  

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian seperti yang telah diuraikan pada bab 

sebelumnya dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Variabel kepercayaan (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli konsumen. Dari penelitian ini dapat diketahui 

bahwa kepercayaan menjadi tolak ukur responden dalam minat beli. 

Hal ini dapat dikrtahui berdasarkan uji hipotesis diperoleh dengan 

nilai koefisien sebesar 0,614. Nilai signifikan dengan nilai sig. 2-

tailed adalah < 0,05. Maka dapat disimpulkan Ho1 ditolak dan Ha1 

diterima. Hal tersebut menunjukkan bahwa secara parsial 

kepercayaan (X1) berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian 

(Y). 

2. Variabel persepsi risiko (X2) memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen. Dari penelitian ini dapat 

diketahui bahwa persepsi risiko menjadi tolak ukur responden 

dalam minat beli. Hal ini dapat dikrtahui berdasarkan uji hipotesis 

diperoleh dengan nilai koefisien sebesar 0,171. Nilai signifikan 

dengan nilai sig. 2-tailed adalah < 0,05. Maka dapat disimpulkan 

Ho2 ditolak dan Ha2 diterima. Hal tersebut menunjukkan bahwa 

secara parsial persepsi risiko (X2) berpengaruh signifikan terhadap 

minat pembelian (Y). 

3. Variabel intensitas penggunaan facebook (X3) tidak memiliki 

pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Dengan kata lain bahwa variabel intensitas tidak menjadi tolak ukur 
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responden dalam minat beli. Hal ini mungkin disebabkan karena 

setiap responden dalam menggunakan facebook setiap harinya tidak 

hanya untuk mencari informasi kebutuhan saja melainkan bisa 

untuk hal-hal di luar kebutuhan. Hal ini dapat diketahui berdasarkan 

uji hipotesis diperoleh dengan nilai koefisien sebesar -0,030. Nilai 

signifikan dengan nilai sig. 2-tailed adalah > 0,05. Maka dapat 

disimpulkan Ho3 diterima dan Ha3 ditolak. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa secara parsial intensitas penggunaan facebook 

(X3) tidak berpengaruh terhadap minat pembelian (Y). 

4. Variabel kepercayaan (X1), persepsi risiko (X2), dan intensitas 

penggunaan facebook (X3) memiliki pengaruh secara simultan 

terhadap miant beli konsumen (Y) Melalui hasil perhitungan fhitung 

sebesar 26,313 dan ftabel sebesar 2,70. Hal ini berarti fhitung > ftabel 

(26,313 > 2,70) atau signifikan lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). 

Hal ini berarti bahwa secara keseluruhan variabel kepercayaan, 

persepsi risiko, dan intensitas penggunaan facebook secara simultan 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen secara online adalah 

signifikan.  

B. Saran 

1. Bagi Akademisi 

Diharapkan penelitian ini dapat memberikan sumbangsih 

pemikiran untuk penelitian-penelitian selanjutnya mengenai faktor 

lain yang berpengaruh terhadap minat beli komsumen pada forum 

jual beli. 

2. Bagi Forum Jual Beli 

Pihak forum jual beli perlu mempertahankan dan meningkatkan 

pada indikator masing-masing variabel terutama pada variabel 

kepercayaan dan variabel persepsi risiko. Karena semua variabel 

tersebut bersama sama mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap minat pembelian di dalam forum jual beli. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
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a. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan populasi dan sampel 

yang lebih besar sehingga dapat menghasilkan kondisi yang 

sebenarnya. 

b. Peneliti selanjutnya dapat menambahkan lebih banyak variabel 

yang bisa dijadikan variabel mediasi dengan menggunakan 

analisis yang berbeda dengan penelitian ini. 
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LAMPIRAN 
 

Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian 

1. Identitas Responden 

Nama Lengkap* 

Jenis Kelamin* 

o Laki-laki 

o Perempuan 

Apakah anda pengguna aktif facebook?* 

o Ya 

o Tidak 

Berapa lama anda menggunakan dan mengakses facebook dalam sehari?* 

o 15 menit 

o 30 menit 

o 1-3 jam 

o 3-5 jam 

o >5 jam 

Apakah anda bergabung dengan grup forum jual beli?* 

o Ya 

o Tidak 

Berapa banyak forum jual beli yang anda ikuti?* 

o 1 

o 2 

o >3 

Apakah anda pernah membeli produk melalui forum jual beli?* 

o Ya 

o Tidak 

Pilihlah salah satu alternative jawaban untuk setiap pertanyaan berdasarkan 

pendapat Saudara/I yang terdiri dari 5 jawaban, antara lain: 

1 = Sangat Tidak Setuju 

2 = Tidak Setuju 

3 = Ragu-ragu 



 

 

4 = Setuju 

5 = Sangat Setuju 

 

Kepercayaan   

No. Pernyataan STS TS R S SS 

1 

Forum Jual beli yang saya 

kunjungi  dapat diandalkan untuk 

berbelanja online           

2 

Saya percaya bahwa penjual dalam 

forum jual beli jujur dalam 

mendeskripsikan sebuah produk           

3 

Saya percaya Admin forum jual 

beli selalu peduli dan merespon 

terhadap masukan serta keluhan 

dari pelanggan           

4 

Saya percaya bahwa forum jual 

beli tidak merugikan saya ketika 

akan membeli produk mereka           

 

Persepsi Risiko 

No. Pernyataan STS TS R S SS 

1 

Saya tidak khawatir akan 

mengalami penipuan ketika 

melakukan transaksi jual beli di 

Forum Jual Beli 

           

2 

Saya tidak khawatir jika membeli 

di Forum Jual Beli akan akan 

dianggap ketinggalan zaman 

           

3 

Saya khawatir barang yang 

dipesan dari Forum Jual Beli 

mengalami kecacatan atau rusak 

setelah barang diterima           

4 

Saya tidak khawati ketika 

berbelanja di Forum Jual Beli 

respon penjual kepada saya 

mengalami keterlambatan           

5 
Saya tidak khawatir setelah 

membeli di Forum Jual Beli akan 

mengalami kekecewaan             

 

 

Minat Beli 



 

 

No. Pernyataan STS TS R S SS 

1 

Saya tertarik untuk membeli barang 

di forum jual beli karena tersedia 

banyak produk yang dibutuhkan           

2 

Saya bersedia merekomendasikan 

produk yang akan saya beli kepada 

orang lain           

3 
Saya akan mempertimbangkan untuk 

membeli produk di forum jual beli  

     

4 

Saya tertarik pada iklan atau produk 

yang diposting penjual dan terdorong 

untuk mencari informasi mengenai 

produk tersebut 

     

5 

Saya menanyakan informasi tentang 

barang yang akan saya beli di forum 

jual beli kepada orang lain yang 

sudah pernah membeli 

     

6 

Saya tertarik untuk membeli produk 

di forum jual beli setelah mendapat 

informasi dari teman atau kerabat           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 2 : Tabulasi 

 

No

. 

 

X1 Tota

l X1 

X2 Tota

l X2 

X3 Tota

l X3 

Y Tota

l Y X1.

1 

X1.

2 

X1.

3 

X1.

4 

X2.

1 

X2.

2 

X2.

3 

X2.

4 

X2.

5 

  Y.

1 

Y.

2 

Y.

3 

Y.

4 

Y.

5 

Y.

6 

1 5 5 5 5 20 3 5 4 4 4 20 1 1 5 5 5 4 4 5 28 

2 4 3 3 4 14 4 4 3 3 4 18 4 4 4 4 3 3 4 4 22 

3 4 4 4 4 16 3 4 3 4 4 18 3 3 5 5 5 4 5 4 28 

4 3 4 3 3 13 3 3 3 3 4 16 5 5 4 3 1 3 3 3 17 

5 3 3 5 4 15 4 3 4 2 4 17 2 2 4 4 3 3 4 2 20 

6 4 4 4 5 17 1 2 1 1 1 6 5 5 4 4 4 4 4 4 24 

7 5 5 5 5 20 3 3 3 3 4 16 2 2 5 5 5 5 5 5 30 

8 3 4 4 4 15 1 2 2 2 2 9 2 2 4 3 4 3 5 4 23 

9 4 4 3 4 15 3 2 4 3 4 16 3 3 5 4 4 5 4 4 26 

10 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 1 1 5 5 5 5 5 5 30 

11 3 3 3 4 13 3 4 2 4 3 16 3 3 4 3 5 4 5 3 24 

12 4 3 4 4 15 3 5 4 4 4 20 2 2 4 4 4 2 5 5 24 

13 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 3 3 5 5 5 5 5 5 30 

14 2 3 4 3 12 3 3 3 3 4 16 3 3 3 4 4 3 3 4 21 

15 4 3 4 3 14 3 4 2 3 3 15 3 3 5 4 4 5 5 5 28 

16 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 3 4 5 5 5 5 27 

17 4 3 3 3 13 2 3 2 2 3 12 4 4 3 3 3 3 3 3 18 

18 2 2 3 3 10 1 2 1 2 2 8 3 3 2 2 4 4 5 4 21 

19 4 3 2 4 13 3 4 2 2 2 13 3 3 4 4 5 5 5 4 27 

20 4 4 2 3 13 2 2 2 2 2 10 1 1 4 4 4 4 4 4 24 



 

 

21 4 2 4 2 12 2 5 2 2 2 13 2 2 5 4 4 2 5 4 24 

22 5 5 5 5 20 4 5 5 5 5 24 1 1 5 5 5 5 5 5 30 

23 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 3 3 5 5 5 5 5 5 30 

24 3 3 3 3 12 1 2 2 2 2 9 1 1 3 3 4 4 5 4 23 

25 4 3 3 3 13 3 4 3 4 3 17 1 1 4 3 5 3 5 5 25 

26 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 3 2 5 5 25 

27 3 3 4 3 13 2 4 2 4 2 14 3 3 4 3 4 4 4 4 23 

28 4 4 3 4 15 3 4 2 4 4 17 1 1 2 4 4 2 4 4 20 

29 2 3 3 3 11 3 3 3 3 3 15 1 1 3 3 3 3 3 3 18 

30 2 1 3 2 8 1 2 3 3 4 13 3 3 3 3 4 4 4 4 22 

31 3 4 3 3 13 3 3 2 3 3 14 1 1 3 3 4 3 3 3 19 

32 4 3 4 3 14 4 5 4 4 5 22 3 3 5 3 5 4 5 4 26 

33 5 5 5 5 20 2 2 2 2 2 10 5 5 5 2 5 5 5 5 27 

34 3 3 3 2 11 1 1 1 2 1 6 1 1 1 3 5 2 5 4 20 

35 4 3 2 5 14 3 2 3 4 5 17 2 2 5 4 4 4 1 5 23 

36 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 2 2 5 5 5 5 5 5 30 

37 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 1 1 4 4 4 4 4 4 24 

38 5 5 5 5 20 4 5 4 5 4 22 5 5 5 5 5 5 5 5 30 

39 4 3 4 3 14 3 2 3 3 3 14 1 1 4 3 4 3 4 3 21 

40 4 5 5 3 17 3 5 3 5 5 21 3 3 5 5 5 5 5 4 29 

41 4 3 2 4 13 4 5 4 4 4 21 2 2 5 5 5 4 4 5 28 

42 4 4 4 4 16 2 2 1 2 1 8 1 1 3 4 5 4 5 5 26 

43 5 4 3 3 15 3 5 3 4 4 19 3 3 3 4 4 5 5 4 25 

44 4 4 5 4 17 2 1 1 1 2 7 2 2 3 2 5 4 5 3 22 

45 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 1 1 4 4 5 4 4 4 25 



 

 

46 3 3 4 3 13 3 4 3 4 3 17 3 3 3 3 3 3 3 3 18 

47 4 4 4 4 16 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 4 4 4 24 

48 5 5 5 5 20 2 3 3 4 4 16 2 2 3 4 3 4 4 5 23 

49 4 3 4 4 15 3 4 3 3 3 16 2 2 4 4 4 4 5 4 25 

50 3 4 4 3 14 2 3 2 4 2 13 1 1 3 4 4 5 5 4 25 

51 1 1 1 1 4 1 1 1 2 1 6 2 2 2 2 5 2 5 2 18 

52 2 2 2 2 8 5 2 2 1 2 12 1 1 2 2 5 2 4 4 19 

53 3 3 3 3 12 2 4 3 3 3 15 3 3 3 3 4 4 4 4 22 

54 3 3 3 3 12 2 3 3 3 3 14 1 1 4 5 4 5 5 5 28 

55 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 2 2 5 4 5 5 5 4 28 

56 4 3 5 5 17 3 5 4 4 4 20 2 2 5 4 4 4 4 4 25 

57 3 3 4 4 14 3 3 3 3 3 15 3 3 4 4 4 5 5 4 26 

58 3 3 3 3 12 4 4 3 3 3 17 2 2 4 3 4 4 4 5 24 

59 5 5 5 5 20 4 1 3 3 3 14 5 5 4 4 3 3 5 3 22 

60 4 4 3 4 15 3 4 4 3 4 18 2 2 4 4 1 4 4 4 21 

61 4 5 4 5 18 5 5 4 5 5 24 3 3 5 4 4 4 4 4 25 

62 3 4 4 4 15 3 4 3 3 4 17 1 1 4 4 4 4 4 4 24 

63 4 4 4 4 16 5 4 4 5 4 22 1 1 4 4 4 5 4 5 26 

64 1 2 2 3 8 2 2 3 3 2 12 5 5 3 2 2 2 3 2 14 

65 4 4 3 4 15 2 4 2 4 3 15 1 1 3 3 4 3 4 3 20 

66 4 3 4 4 15 3 4 3 4 3 17 3 3 5 5 4 4 4 4 26 

67 4 4 5 4 17 3 4 3 3 3 16 1 1 4 3 3 3 3 3 19 

68 4 4 4 4 16 4 3 4 4 4 19 2 2 3 4 4 4 4 4 23 

69 4 5 4 4 17 4 5 4 4 5 22 2 2 4 4 5 4 4 4 25 

70 4 3 3 4 14 4 4 4 4 4 20 3 3 4 4 4 4 4 4 24 



 

 

71 4 4 3 4 15 3 4 3 3 4 17 3 3 4 4 3 4 4 4 23 

72 5 3 5 5 18 3 3 1 3 3 13 1 1 3 3 3 3 3 3 18 

73 3 3 4 4 14 3 3 3 3 3 15 1 1 4 4 5 4 5 4 26 

74 5 5 5 5 20 4 5 5 5 5 24 2 2 4 4 5 3 5 3 24 

75 4 4 3 3 14 4 5 3 3 3 18 2 2 4 4 5 3 4 4 24 

76 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 3 3 5 5 5 5 5 5 30 

77 3 2 4 2 11 1 3 2 3 1 10 3 3 3 2 5 5 5 5 25 

78 4 4 3 3 14 3 5 4 4 3 19 1 1 4 4 4 4 5 5 26 

79 3 3 3 3 12 3 2 2 2 2 11 2 2 3 3 4 2 2 2 16 

80 4 3 4 3 14 3 4 3 4 3 17 1 1 4 4 4 4 4 4 24 

81 1 1 1 1 4 1 1 1 1 2 6 1 1 1 1 1 2 1 1 7 

82 4 4 3 4 15 4 4 3 4 4 19 2 2 4 4 4 4 4 4 24 

83 3 3 2 5 13 4 2 5 4 5 20 1 1 4 4 3 3 4 4 22 

84 3 3 3 3 12 3 3 4 4 3 17 1 1 4 4 4 4 3 3 22 

85 4 2 5 4 15 4 5 3 4 4 20 2 2 4 5 4 4 4 4 25 

86 5 4 4 3 16 3 4 4 4 5 20 2 2 3 5 5 5 5 5 28 

87 2 2 4 2 10 1 4 1 1 1 8 2 2 3 2 4 4 4 4 21 

88 4 3 4 4 15 2 4 3 4 3 16 3 3 3 4 4 4 4 4 23 

89 3 2 3 3 11 2 4 3 2 3 14 3 3 4 3 4 4 5 4 24 

90 4 3 4 4 15 3 4 3 3 3 16 5 5 4 4 4 4 4 4 24 

91 4 3 3 3 13 2 5 1 2 1 11 3 3 5 5 5 3 4 4 26 

92 4 3 4 3 14 2 4 1 1 2 10 1 1 3 5 3 5 4 4 24 

93 2 3 3 3 11 2 3 3 3 3 14 2 2 3 3 3 2 3 2 16 

94 3 4 4 3 14 3 2 2 3 2 12 2 2 3 2 4 3 4 4 20 

95 4 4 4 2 14 4 4 2 1 1 12 4 4 4 4 4 4 4 4 24 



 

 

96 4 3 4 4 15 2 4 2 3 2 13 2 2 4 4 4 4 5 4 25 

97 4 4 5 5 18 4 1 4 3 5 17 4 4 5 5 4 5 5 4 28 

98 4 4 4 3 15 3 4 3 4 3 17 2 2 4 4 4 4 4 4 24 

99 4 4 3 4 15 3 4 3 3 3 16 1 1 4 4 5 4 5 3 25 

10

0 

2 4 3 3 12 4 4 5 5 4 22 1 1 4 4 3 4 3 3 21 



 

 

Lampiran 3 : Hasil Instrumen Penelitian 

 

Hasil uji validitas (X1)  

 

Correlations 

  X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1_tot 

X1.1 Pearson 

Correlation 
1 .723** .623** .699** .887** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 

X1.2 Pearson 

Correlation 
.723** 1 .582** .682** .872** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 

X1.3 Pearson 

Correlation 
.623** .582** 1 .577** .811** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 

X1.4 Pearson 

Correlation 
.699** .682** .577** 1 .862** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 

X1_tot Pearson 

Correlation 
.887** .872** .811** .862** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).   

 

Hasil Uji Validitas X2 

 

Correlations 

  X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2_Tot 

X2.1 Pearson 

Correlation 
1 .501** .749** .618** .708** .837** 



 

 

Sig. (2-tailed)  
.000 .000 .000 .000 .000 

N 
100 100 100 100 100 100 

X2.2 Pearson 

Correlation 
.501** 1 .510** .602** .475** .730** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.3 Pearson 

Correlation 
.749** .510** 1 .782** .850** .913** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.4 Pearson 

Correlation 
.618** .602** .782** 1 .770** .885** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.5 Pearson 

Correlation 
.708** .475** .850** .770** 1 .893** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

X2_T

ot 

Pearson 

Correlation 
.837** .730** .913** .885** .893** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-

tailed). 

   

 

 

Correlations 

  Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y_Tot 



 

 

Y.1 Pearson 

Correlation 
1 .639** .274** .457** .278** .453** .714** 

Sig. (2-tailed)  .000 .006 .000 .005 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

Y.2 Pearson 

Correlation 
.639** 1 .270** .467** .304** .517** .735** 

Sig. (2-tailed) .000  .007 .000 .002 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

Y.3 Pearson 

Correlation 
.274** .270** 1 .383** .578** .476** .677** 

Sig. (2-tailed) .006 .007  .000 .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

Y.4 Pearson 

Correlation 
.457** .467** .383** 1 .425** .576** .759** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

Y.5 Pearson 

Correlation 
.278** .304** .578** .425** 1 .508** .698** 

Sig. (2-tailed) .005 .002 .000 .000  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

Y.6 Pearson 

Correlation 
.453** .517** .476** .576** .508** 1 .800** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

Y_T

ot 

Pearson 

Correlation 
.714** .735** .677** .759** .698** .800** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 

(2-tailed). 

    

 

Hasil Uji Reliabilitas X1 

 



 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based 

on 

Standardized 

Items N of Items 

.880 .880 4 

 

Hasil Uji Reliabilitas X2 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based 

on 

Standardized 

Items N of Items 

.904 .905 5 

 

Hasil Uji Reliabilitas Y 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based 

on 

Standardized 

Items N of Items 

.824 .825 6 

 

 

 

 

 

 

Hasil Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 



 

 

  Unstandardiz

ed Residual 

N 100 

Normal Parametersa Mean .0000000 

Std. Deviation 2.88275547 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .095 

Positive .075 

Negative -.095 

Kolmogorov-Smirnov Z .947 

Asymp. Sig. (2-tailed) .331 

 a. Test distribution is Normal. 

 

Hasil Uji Multikolonieritas 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta 

Toleranc

e VIF 

1 (Constant) 11.956 1.350  8.855 .000   

Kepercayaa

n 
.611 .111 .520 5.527 .000 .638 1.567 

persepsi 

risiko 
.171 .075 .215 2.278 .025 .638 1.567 

a. Dependent Variable: minat 

beli 

      

 

 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 



 

 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.881 .793  4.893 .000 

kepercayaan -.042 .065 -.080 -.645 .520 

persepsi risiko -.060 .044 -.169 -1.363 .176 

a. Dependent Variable: RES2     

 

Hasil Uji Linearitas X1 

 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

minat beli * 

kepercayaan 

Between 

Groups 

(Combined) 719.424 11 65.402 7.383 .000 

Linearity 
632.257 1 632.257 

71.37

0 
.000 

Deviation 

from Linearity 
87.167 10 8.717 .984 .463 

Within Groups 779.576 88 8.859   

Total 1499.000 99    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil Uji Linearitas X2 

ANOVA Table 

   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 



 

 

minat beli * 

persepsi risiko 

Between 

Groups 

(Combined) 634.381 18 35.243 3.302 .000 

Linearity 
417.190 1 417.190 

39.08

4 
.000 

Deviation 

from 

Linearity 

217.192 17 12.776 1.197 .286 

Within Groups 864.619 81 10.674   

Total 1499.00

0 
99 

   

 

Uji Regresi Berganda 

Hasil Uji T 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 11.998 1.400  8.573 .000 

kepercayaan .614 .113 .523 5.423 .000 

persepsi risiko .171 .076 .214 2.253 .027 

intensitas -.030 .246 -.009 -.122 .903 

a. Dependent Variable: minat beli     

 

 

 

 

 

 

 

Hasil Uji F 

 

ANOVAb 



 

 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 676.411 3 225.470 26.313 .000a 

Residual 822.589 96 8.569   

Total 1499.000 99    

a. Predictors: (Constant), intensitas, persepsi risiko, kepercayaan  

b. Dependent Variable: minat beli    

 

Hasil Uji R2  

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .672a .451 .434 2.92722 

a. Predictors: (Constant), intensitas, persepsi risiko, 

kepercayaan 
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