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ABSTRAK 

 

 

Muhammad Ilham Aaminuddin (1602025028) 

 

PENGARUH KEPERCAYAAN KONSUMEN DAN KUALITAS 

INFORMASI TERHADAP MINAT BELI PADA SITUS JUAL BELI 

ONLINE OLX.CO.ID (MAHASISWA MANAJEMEN DI FAKULTAS 

EKONOMI DAN BISNIS UHAMKA). 

 

Skripsi. Prodgram Strata Satu Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. Dr. HAMKA. 2021. Jakarta. 

 

       Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kepercayaan konsuneb 

dan Kualitas Informasi terhadap Minat Beli. 

       Data diambil dengan menggunakan kuesioner dan 155 responden Mahasiswa 

Feb Uhamka prodi manajemen, yang menggunakan situs jual beli online olx.co.id. 

Data diolah menggunakan analisis regresi menggunakan Microsoft Excel 

Software dan SPPS versi 25.0  

       Hasil dari penelitian Kepercayaan Konsumen terhadap Minat Beli 

mengemukakan Kepercayaan Konsumen secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli. Selain itu, hasil penelitian menemukan bahwa Kualitas 

Informasi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli. Hasil uji 

simultan juga menyatakan variabel Kepercayaan Konsumen dan Kualitas 

Informasi berpengaruh signifikan dan positif terhadap minat beli konsumen. 

variabel kepercayaan konsumen secara parsial memiliki thitung sebesar 7,942 > 

ttabel (152) = 1,97569 dan signifikansi 0,000 < 0,05, berarti terdapat pengaruh 

positif dan signifikan antara kepercayaan konsumen terhadap minat beli, dengan 

demikian H1 diterima. Sedangkan variabel kualitas informasi secara parsial 

memiliki thitung sebesar 7,319 > ttabel (152) = 1,9569 dan signifikansi  0,000 < 

0,05, berarti terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas Informasi 

terhadap minat beli, dengan demikian H1 diterima. 

 

Kata kunci : Kepercayaan Konsumen, Kualitas Informasi, Minat Beli 
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ABSTRACT 

 

Muhammad Ilham Aminuddin (1602025028) 

 

THE EFFECT OF CONSUMER TRUST AND THE QUALITY OF 

INFORMATION ON BUYING INTEREST ON THE ONLINE BUYING 

SITE OLX.CO.ID(MANAGEMENT STUDENTS AT THE FACULTY OF 

ECONOMICS AND BUSINESS UHAMKA). 

 

Essay. Undergraduate Program in Management Studies Program, Faculty of 

Economics and Business, University of Muhammadiyah Prof. Dr. HAMKA. 

2021. Jakarta. 

 

 This study aims to determine the effect of consumer trust and information quality 

on buying interest. 

 Data was taken using a questionnaire and 155 student respondents Feb Uhamka 

of management study program, which uses the online buying and selling site 

olx.co.id. Data was processed using regression analysis using Microsoft Excel 

Software and SPPS version 25.0 

The results of the research on Consumer Confidence on Purchase Intention 

suggest that Consumer Confidence partially has a significant effect on buying 

interest. In addition, the results of the study found that Information Quality had a 

positive and significant effect on buying interest. Simultaneous test results also 

state that the variables of Consumer Confidence and Information Quality have a 

significant and positive effect on consumer buying interest.The consumer 

confidence variable partially has a tcount of 7.942 > ttable (152) = 1.97569 and a 

significance of 0.000 <0.05, meaning that there is a positive and significant effect 

between consumer confidence on buying interest, thus H1 is accepted. While the 

information quality variable partially has a tcount of 7.319 > ttable (152) = 1.9569 

and a significance of 0.000 <0.05, meaning that there is a positive and significant 

influence between Information Quality on buying interest, thus H1 is accepted. 

 

Keywords: Consumer Trust, Information Quality, Purchase Interest 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Pada era globalisasi yang semakin berkembang ini, internet bukan lagi menjadi 

suatu hal yang tabu bagi seluruh masyarakat di dunia ini. Hampir tidak ada orang 

yang tidak tahu internet. Internet menghubungan berjuta hingga milyaran 

pengguna tidak hanya di suatu tempat melainkan di seluruh dunia. Dewasa ini 

internet tidak terbatas hanya pada pemanfaat informasi yang dapat diakses melalui 

satu media melainkan dapat juga digunakan sebagai sarana untuk melakukan 

transaksi yang dapat memunculkan sebuah market place baru dan sebuah jaringan 

bisnis yang luas dan tidak tebatas oleh tempat dan waktu (Van Chan dan Syahrul 

Alim, 2020).   

 Salah satu contoh kegiatan yang dilakukan para pelaku bisnis menggunakan 

internet yaitu transaksi jual beli. Perkembangan internet memang sangat cepat 

memberikan pengaruh yang sangat signifikan di setiap aspek kehidupan, internet 

membantu dalam hal interaksi sosial, berkomunikasi, dan perdagangan (Aco, 

Ambo, and Hutami Endang, 2017). 

 Perdagangan dapat dilakukan bukan hanya di dalam negeri saja tapi sampai 

ke penjuru dunia. Dalam beberapa tahun terakhir, banyak perusahaan-perusahaan 

melakukan perdagangan lewat media internet ini, salah satunya 

memperdagangkan produk mereka lewat situs jual beli online. Keberadaan situs 

jual beli online merupakan sesuatu yang dapat dijadikan alternatif bisnis yang 

menjanjikan pada saat ini, karena memberikan banyak kemudahan bagi penjual 
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(merchant) dan pembeli (buyer). Dalam melakukan transaksi pada situs jual beli 

online, kedua belah pihak tidak perlu bertemu meskipun berbeda benua atau 

negara karena dalam teknologi internet dapat menembus teritorial, batas geografis, 

bahkan yurisdiksi hukum sekalipun (Muhammad Syaifuddin, dan Dian Afrilia, 

2020). 

Dalam dunia situs jual beli online kita akan menemukan banyak sekali 

penjual, tidak semua para penjual menyajikan barang dengan merek asli. Para 

penjual terkadang menjual barang tiruan dengan merek terkenal. Produk tiruan 

tersebut ada yang memiliki kualitas baik dengan harga yang tinggi dan ada juga 

yang menjual dengan kualitas biasa dengan harga relatif murah dengan tampilan 

yang seperti merek asli sehingga membuat para pelanggan terkadang mengira 

barang tersebut adalah barang original. Untuk itu dalam melakukan transaksi 

secara online dibutuhkan kepercayaan antara pembeli dan penjual. Karena adanya 

kepercayaan tersebut dapat memunculkan minat beli seseorang (Aprella Ayu 

Putri, 2016). 

Kehadiran perdagangan online akan lebih memudahkan konsumen dalam 

melakukan kegiatan pembelian. Para konsumen tidak perlu datang langsung ke 

toko, mereka hanya perlu mengunjungi situs yang dituju dan menentukan 

barang/jasa yang mereka butuhkan. Selain itu online shopping bertujuan untuk 

meningkatkan minat pembelian konsumen yang didukung oleh teknologi canggih 

sehingga dapat menarik perhatian konsumen baik dari gambar, warna, suara, 

bentuk, pelayanan dan ketersediaan yang dicari yang akhirnya memancing minat 

konsumen untuk membeli produk/jasa dari situs online tersebut (mulyati,2020). 
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Faktor yang sangat penting yang bisa mempengaruhi pembelian online adalah 

kepercayaan. Kepercayaan menjadi faktor kunci dalam setiap transaksi jual beli 

secara online. Dengan adanya kepercayaan maka konsumen akan melakukan 

pembelian, karena pembelian secara online sangatlah berbeda dengan pembelian 

tradisional (Pavlou, 2014). 

Ternyata tidak mudah dalam menjalankan dan mengimplementasikan bisnis 

jual beli online dikarenakan banyaknya faktor yang terkait dan teknologi yang 

harus dikuasai. Dengan demikian ada tiga kategori dasar atau jenis-jenis jual beli 

online yaitu Business To Consumer (B2C), Business To Business (B2B), dan 

Consumer To Consumer (C2C) (Humdiana dan Indrayani, 2005). 

Dengan adanya tiga kategori di atas, dapat memudahkan para pelaku bisnis 

untuk melakukan sasaran yang akan dituju. Dengan demikian, yang harus diingat 

dalam melangsungkan aktifitas bisnis jual beli online yaitu adanya proses baik 

penjualan maupun pembelian secara electronic, adanya konsumen atau 

perusahaan dan adanya jaringan penggunaan komputer secara online untuk 

melakukan transaksi bisnis (Laudon dalam Handoko, 2001). 

Bukan hanya faktor orientasi belanja dan kepercayaan yang dapat 

mempengaruhi minat beli secara online, terkadang pengalaman konsumen 

sebelumnya juga mempengaruhi minat beli secara online karena pengalaman 

sebelumnya akan sangat mempengaruhi perilaku masa depan. Dalam konteks 

pembelian online, pelanggan mengevaluasi pengalaman pembelian online mereka 

dalam hal persepsi mengenai informasi produk, bentuk pembayaran, persyaratan 

pengiriman, layanan yang ditawarkan, risiko yang terlibat, privasi, keamanan, 
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personalisasi, daya tarik visual, navigasi, hiburan dan kenikmatan (Mathwick, 

Malhotra, dan Rigdon, 2001). 

Untuk mendapatkan kepercayaan dalam bisnis jual beli online, ada beberapa 

prinsip yang harus dipenuhi, antara lain keterbukaan (business practice 

disclosure) yaitu akan melakukan transaksi sesuai dengan yang dijanjikan. 

Integritas transaksi (transaction integrity) yaitu tagihan yang sesuai dengan 

transaksi. Dan juga perlindungan terhadap informasi (information protection) 

yaitu penjagaan informasi agar tidak jatuh ke pihak yang tidak berkaitan dengan 

bisnisnya (Ratnasingham dalam Handoko, 2001).  

Gambar 1 

Persentase Pilihan Utama Terhadap Toko Online 

 
       Sumber : https://databoks.katadata.co.id 

Pada gambar 1 di atas OLX berada pada urutan ke- 4 (empat) dengan 

Persentase 8,2% di bawah Lazada, Tokopedia, dan lainnya. Riset mengenai 

pengetahuan tentang suatu toko online dapat berguna untuk melihat kekuatan dari 

toko online tersebut. Jenis produk situs jual beli online yang sangat bervariasi dan 

terus bertambah setiap waktu menjadi salah satu alasan masyarakat memilih situs 
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tersebut sebagai pilihan utama dalam berbelanja online. Hampir semua jenis 

produk tersedia di semua situs jual beli online bagi para konsumen di Indonesia. 

Selain itu, adanya promo dan potongan harga pada waktu tertentu terbukti dapat 

menarik minat para konsumen situs jual beli online di Indonesia. Kepercayaan 

konsumen dan kualitas informasi produk merupakan salah satu dari beberapa 

masalah yang dihadapi oleh OLX terhadap minat beli mereka. 

Marketplace yang ada di Indonesia antara lain tokopedia.com, bukalapak.com, 

blibli.com, zalora, lazada, Olx dan sebagainya. Yang dapat kita temukan 

berdasarkan kategori barang yang akan kita beli atau minati.  

Tabel 1 

Perilaku Pengguna Internet Indonesia Berdasarkan Konten Komersial 

yang Sering Dikunjungi Tahun 2016 

NO Jenis Konten Jumlah pengguna Prosentase total pengguna 

internet 

1 Online Shop 82,2 Juta 62% 

2 Bisnis Personal 45,3 Juta 34,2% 

3 Lainnya 5 Juta 3,8% 

Sumber: www.alexa.com 2016 

OLX.co.id adalah sebuah situs web iklan baris di Indonesia yang difokuskan 

untuk membeli dan menjual produk serta jasa secara daring (dalam jaringan). 

Situs ini adalah salah satu referensi sebagai tempat mencaribarang baru atau bekas 

berkualitas seperti produk elektronik, otomotif, rumah, peralatan rumah tangga, 

dan lain lainnya. Dengan total visitor 14.3 jjuta per januari 2016. 

Www.olx.co.idmerupakan salah satu website iklan baris classified atau listening 

yang paling banyak digunakan dan dikunjungin di Indonesia (Similarweb.Com, 

2016). 
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Kemudahan memasang iklan gratis dan mengakses merupakan salah satu 

layanan yang di sediakan oleh Olx.co.id untuk para penjual dalam melakukan 

transaksi di Olx.co.id baik menjual ataupun membeli, juga tidak dikenakan biaya. 

OLX.co.id juga dapat berfungsi sebagai search engine yang bersahabat karena 

bukan hanya pengunjung situs yang dapat menemukan iklan yang di publikasikan. 

Tetapi juga orang–orang yang mencari produk dan jasa melalui search engine 

seperti Google juga akan menemukan iklan tersebut. 

Kemudian yang ditawarkan oleh situs www.olx.co.id tidak lepas dari berbagai 

kemungkinan terjadinya terjadinya resiko. Layanannya yang gratis dan terbuka 

untuk umum yang ditawarkan oleh www.olx.co.id ternyata dimaanfaat kan oleh 

segelintir pihak untuk melakukan tindakan kejahatan. Meskipun banyaknya terjadi 

penipuan dalam transaksi online, hal tersebut tidak mengurangi minat konsumen 

dalam melakukan transaksi.  

Faktor yang menjadi pertimbangan sebelum konsumen melakukan pembelian 

adalah kepercayaan dan kualitas informasi, bertansaksi secara online memiliki 

kepastian dan informasi yang tidak simestris. Kepercayaan konsumen dan kualitas 

informasi dalam e-commerce merupakan salah satu faktor kunci melakukan 

kegiatan jual beli secara online, ketika calon pembeli ingin berbelanja online. Hal 

utama yang menjadi pertimbangan pembelian adalah apakah website yang 

menyediakan online shop dan penjual online pada website tersebut dapat 

terpecaya. Semakin berkualitas informasi yang diberikan kepada pembeli online, 

maka akan semakin tinggi minat pembeli online untuk membeli produk tersebut. 

Banyak manfaat yang bisa diperoleh dalam menggunakan layana e-commerce 
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yakni mudah dan dapat bertansaksi diman saja serta pilihan barang lebih 

bervariasi. 

Sebagai saluran transaksi pemasaran yang masih tergolong baru, e-commerce 

lebih mengandung ketidakpastian dan risiko dibandingkan dengan transaksi yang 

dilakukan secara konversional. Hal ini yang kemudian menjadi pertimbangan bagi 

netizen untuk menumbuhkan minat pembelian secara online. 

Berdasarkan survei Alexa salah satu anak perusahan Amazon, tahun 2016 

tercatat ada empat situs toko online yang memiliki peringkat cukup tinggi diantara 

situs situs lainnya. Situs tersebut adalah Tokopedia.com di peringkat 7, 

Bukalapak.com di peringkat 10, Lazada.co.id di peringkat 18, Elevania.co.id di 

peringkat 19 dan OLX.co.id di peringkat 40. Peringkat situs ini dihitung dengan 

menggunakan metodologi eksklusif yang menggabungkan perkiraan rata-rata 

unique visitors sebuah situs setiap hari, jumlah estimasi atas pageviews, jumlah 

pencarian dan total pengakses situs tersebut, sebagai berikut: 

Tabel 2  

Top Sites in Indonesia 

No Site Daily Time 

On Site 

Daily Page Views 

per visitor 

Traffic from 

Seaech 

Total Sites 

Linking In 

1 Tokopedia 15:33 8,93 16,4% 53,616 

2 Bukalapak 8:14 4,55 22,4% 36,782 

3 Lazada 5:54 5,05 6,7% 7,780 

4 Elevania 2:25 2,72 2,4% 28,254 

5 Olx 13:03 10 25,7% 3,073 

Sumber: www.alexa.com 2016 

Penelitian terdahulu yang dijadikan gap reaserch, Adi Perwira (2017) 

menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh positif terhadap minat 

beli. Hal ini juga sejalan dengan penelitian Sari Wahyuni (2017), Ria Yunita 

Dewi, dkk (2017), Widhiani, dkk (2018) yang menyatakan bahwa kepuasan 
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konsumen dan kualitas informasi berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 

Berbeda dengan penelitian Juwani Basrin, dkk (2020) yang menyatakan bahwa 

pengaruh kepercayaan konsumen dan kualitas informasi terhadap minat beli tidak 

berpegaruh dan tidak signifikan. 

 Begitupun pada penelitian yang dilakukan oleh Anwar, R. N. (2018), Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada pelanggan Hijab dan media sosial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada pelanggan Hijab. Hal ini juga 

sejalan dengan penelitian Riski Rosdiana (2018), Dede Solihin (2020), Alfriati 

(2020) yang menyatakan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh positif 

terhadap minat beli. Berbeda dengan penelitian Djojo (2020) yang menyatakn 

bahwa kepercayaan konsumen tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

pada situs e-commerce lazada. 

Sedangkan pada penelitian yang dilakukan oleh Rahma Yandi. Dkk (2019), 

menunjukkan bahwa kualitas informasi memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli pengguna E-Commerce situs Blibli.Com masyarakat kota 

padang. Hal ini juga sejalan dengan penelitian Muhammad Jufri (2018), Idris 

(2018) yang menyatakan bahwa Kualitas informasi berpengaruh positif terhadap 

minat beli. Berbeda dengan penelitian Jihan Ulya Alhasanah (2020), yang 

menyatakan bahwa kualitas informasi tidak berpengaruh terhadap minat beli. 

Berkaitan dengan tugas akhir penelitian ini difokuskan pada masalah kaitan 

antara Kepercayaan Konsumen dan Kualitas Informasi terhadap Minat Beli pada 

Situs Jual Beli Online OLX, maka dari itu penulis mengambil judul sebagai 
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berikut: “Pengaruh Kepercayaan Konsumen dan Kualitas Informasi Terhadap 

Minat Beli Pada Situs Jual Beli Online OLX (Mahasiswa Manajemen di Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Uhamka)”. 

1.2 Permasalahan 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Dari ringkasan penjelasan latar belakang di atas, maka dapat di 

identifikasikan masalah sebagai berikut:  

1. Adanya faktor-faktor yang mempengaruhi rendahnya minat beli situs jual beli 

online OLX diantaranya kepercayaan konsumen dan kualitas informasi. 

2. Rendahnya kemampuan situs jual beli online OLX dalam mempertahankan 

minat beli. 

1.2.2 Pembatasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan di atas, maka penulis 

perlu membatasi masalah dalam penelitian ini hanya membahas masalah pada 2 

variabel bebas dan variabel terikat yaitu: Kepercayaan Konsumen sebagai variabel 

bebas (X1), Kualitas Informasi sebagai variabel bebas (X2), dan Minat Beli 

sebagai variabel terikat (Y). 

1.2.3 Perumusan Masalah 

Berdasarkan pembatasan masalah di atas, maka peneliti menerapkan rumusan 

masalah sebagai berikut:  

1. Apakah terdapat pengaruh parsial Kepercayaan Konsumen terhadap Minat 

Beli mahasiswa manajemen di fakultas ekonomi dan bisnis uhamka pada situs 

jual beli online OLX? 
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2. Apakah terdapat pengaruh parsial Kualitas Informasi terhadap Minat Beli 

mahasiswa manajemen di fakultas ekonomi dan bisnis uhamka pada situs jual 

beli online OLX? 

3. Apakah terdapat pengaruh parsial Kepercayaan Konsumen, dan Kualitas 

Informasi terhadap Minat Beli mahasiswa manajemen di fakultas ekonomi 

dan bisnis uhamka pada situs jual beli online OLX? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka peneliti menetapkan tujuan 

penelitian sebagai berikut:  

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kepercayaan Konsumen 

terhadap Minat Beli mahasiswa manajemen di fakultas ekonomi dan bisnis 

uhamka pada situs jual beli online OLX. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kualitas Informasi terhadap 

Minat Beli mahasiswa manajemen di fakultas ekonomi dan bisnis uhamka 

pada situs jual beli online OLX. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kepercayaan Konsumen dan 

Kualitas Informasi terhadap Minat Beli mahasiswa manajemen di fakultas 

ekonomi dan bisnis uhamka pada situs jual beli online OLX. 

 

 

 

 

 

Pengaruh Kepercayaan Konsumen..., Muhammad Ilham Aminuddin, FEB, 2021.



11 
 

 
 

1.4 Manfaat Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian diatas, maka peneliti menetapkan manfaat 

penelitian sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat secara teoritis, 

sekurang-kurangnya dapat berguna sebagai sumbangan pemikiran bagi dunia 

pendidikan khususnya bagi ilmu pengetahuan di bidang sosial yakni 

manajemen untuk menambah wawasan dan pengetahuan. 

2. Manfaat Praktis 

1) Bagi Penulis 

 Hasil Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan tempat untuk 

mengaplikasikan teori-teori yang telah dipahami ke dalam kehidupan sehari-

hari. 

2) Bagi Akademisi 

 Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi bagi penelitian 

selanjutnya dan diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap bidang 

manajemen pemasaran sehingga ilmu-ilmu pengetahuan di bidang 

manajemen pemasaran akan terus berkembang. 
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