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ABSTRAK. 

 

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh web trafik, daya tarik desain gambar, 

kepercayaan system pembayaran, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian barang 

di Shopee. (Studi Kasus di PT. Star Cosmos, Jakarta). Berdasarkan hasil pembahasan yang 

telah diperoleh menunjukkan simpulan sebagai berikut: variable Web Trafik, berpengaruh 

signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian karena memiliki nilai t hitung  > ttabel 

(3,944 > 1,98498)  dan nilai signifikan (0,000 < 0,05), dapat disimpulkan bahwa Ho 

ditolak dan Ha diterima. Variabel Daya Tarik desain Gambar Produk, berpengaruh 

signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian karena memiliki nilai t hitung > ttabel 

(5,541> 1,98498) dan nilai signifikan (0,000 < 0,05), dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak 

dan Ha diterima. Variabel Kepercayaan Sistem Pembayaran, berpengaruh signifikan secara 

parsial terhadap keputusan pembelian karena memiliki nilai t hitung  > ttabel (2,026> 1,98498) 

dan nilai signifikan (0,046 < 0,05), dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. 

Variabel Kualitas Produk, berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian karena memiliki  nilai t hitung  > ttabel (2,811 > 1,98498) dan nilai signifikan (0,000 

< 0,05), dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Hasil uji secara simultan 

(bersama-sama) dari variabel Web Trafik (X1), Daya Tarik Desain Gambar Produk (X2), 

Kepercayaan Sistem Pembayaran(X3) dan Kualitas Produk (X4) Terhadap Keputusan 

Pembelian dengan fhitung  > ftabel (80,880 > 3,09) serta nilai probabilitas 0,000< 0,05. 

Besarnya nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,879 yang berarti menunjukkan adanya 

korelasi yang sangat kuat antara Variabel Web Trafik, Daya Tarik Desain Gambar, 

Kepercayaan Sistem Pembayaran dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

besarnya nilai adjusted R2 0,763, yang berarti kontribusi variable bebas dalam penelitian 

sebesar 76,3%, sisanya sebesar 23,7% di pengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian. 

 

Kata Kunci:  Web Trafik, Daya Tarik Desain Gambar Produk, Kepercayaan Sistem 

Pembayaran, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT. 

 

The purpose of this study is to determine the effect of Web traffic, attractiveness of image 

design, payment system trust, and product quality on purchasing decisions at Shopee. (Case 

Study at PT. Star Cosmos, Jakarta). Based on the results of the discussion that has been 

obtained, it shows the following conclusions: the Web Traffic variable, has a partially 

significant effect on purchasing decisions because it has a t count > t table (3.944 > 

1.98498) and a significant value (0.000 <0.05). it can be concluded that Ho is rejected and 

Ha is accepted. The attractiveness variable of Product Image design has a partially 

significant effect on purchasing decisions because it has a tcount > ttable (5.541> 1.98498) 

and a significant value (0.000 <0.05). it can be concluded that Ho is rejected and Ha is 

accepted. the variable Payment System Trust has a partially significant effect on purchasing 

decisions because it has a tcount > ttable (2.026> 1.98498) and a significant value (0.046 

<0.05). Product Quality variable has a partially significant effect on purchasing decisions 

because it has a tcount > ttable (2.811 > 1.98498) and a significant value (0.000 <0.05). it 

can be concluded that Ho is rejected and Ha is accepted. Simultaneous test results 

(together) of the variable Web Traffic (X1), Attractiveness of Product Image Design (X2), 

Payment System Trust (X3) and Product Quality (X4) on Purchasing Decisions with fcount 

> ftable (80.880 > 3.09 ) and a probability value of 0.000 <0.05. The value of the 

correlation coefficient (R) is 0.879 which means that there is a very strong correlation 

between Web Traffic Variables, Image Design Attractiveness, Payment System Trust and 

Product Quality on Purchase Decisions with an adjusted R2 value of 0.763, which means the 

contribution of the independent variables in the study amounted to 76,3%, the remaining 

23,7% was influenced by other variables not included in the study. 

Keywords:  Web Traffic, Product Image Design Attractiveness, Payment System Trust, 

Product Quality, Purchasing Decisions 

 

 

PENDAHULUAN 

 Pada era digital saat ini, perkembangan teknologi informasi membawa pengaruh yang 

cukup signifikan terhadap berbagai sektor, tak terkecuali sektor perdagangan. Perkembangan 

sektor perdagangan dengan memanfaatkan teknologi informasi terutama internet dan 

perangkat telekomunikasi modern menghadirkan peluang bisnis baru yang disebut e-

commerce (electronic commerce). Meningkatnya pengguna internet juga mempengaruhi 

perilaku konsumen dalam pembelian sebuah produk atau jasa. Perubahan berbelanja 

konsumen dari offline menjadi online sehingga mendorong partumbuhan e-commerce kian 

pesat. Belanja online  sendiri merupakan kegiatan belanja yang dilakukan melalui sebuah 

situs atau aplikasi sehingga kita tidak datang langsung ke toko. Menurut Hidayati (2018) 

belanja online merupakan sebuah aktivitas bisnis atau ekonomi yang menggunakan aplikasi 

teknologi informasi dan komunikasi dalam setiap transaksinya. 
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Di Indonesia sendiri dapat kita temukan banyak marketplace, seperti Lazada, 

Tokopedia, Bukalapak, Blibli dan Shopee, sehingga persaingan antar marketplace atau e-

commerce kian ketat. Perusahanaan didorong untuk mencari strategi pemasaran yang terbaik 

untuk menarik konsumen atau mempertahankan posisi perusahaan. Serta berlomba-lomba 

untuk memenuhi kebutuhan pasar maupun dalam melayani konsumennya dengan baik, bisa 

berupa fasilitas fitur-fitur dalam website atau lainnya. Shopee merupakan marketplace 

populer saat ini terbukti berdasarkan data iPrice Insight pada Maret 2020 dari 47 toko online 

di Indonesia, Shopee menduduki peringkat pertama sebagai toko online dengan pengunjung 

terbanyak serta ranking satu pada AppStore dan Playstore (iprice.co.id, 2019). Kelebihan 

Shopee adalah aplikasi mudah digunakan, kemudahan cara pembayaran, tersedia fitur Cash 

on Delivery (COD), banyak promo menarik, fitur Shopee Dropshiper, adanya gratis ongkir, 

program-program shopee menarik untuk diikuti, ada shopee paylater dan shopee spinjam, 

bisa pakai koin shopee untuk transaksi. 

Minat beli konsumen dalam aktivitas perdagangan menjadi semakin berkembang 

karena adanya kemajuan teknologi. Teknologi yang semakin berkembang menyebabkan 

perdagangan semakin tidak terbatas waktu dan tempat. Jika dahulu perdagangan hanya dapat 

dilakukan melalui pertemuan tatap muka, kini melalui adanya jaringan internet perdagangan 

dapat dilakukan tanpa perlu bertatap muka seperti puluhan tahun silam. Berkembangnya 

platform e-commerce di Indonesia membuat para pedagang langsung bergerak cepat dalam 

membangun toko di Marketplace seperti yang akan di bahas di sini yaitu salah satu 

Marketplace di Indonesia yaitu Shopee. 

Shopee merupakan perusahaan e-commerce yang berada di bawah naungan SEA 

Group atau dulunya dikenal dengan nama Garena, Shopee di Indonesia di mulai pada bulan 

Desember tahun 2018. Prestasi marketplace ini adalah keberhasilan promosi dalam waktu 

singkat, pengguna Shopee tidak kalah banyak dengan para pesaingnya. Tokoh penting di 

balik sejarah Shopee adalah Chris Feng pendiri dan CEO yang juga merupakan lulusan 

terbaik dari Universitas Singapore. ( Wikipedia.org,2018). 

Menurut undiksha.ac.id (2019), Pembelian online adalah harapan besar di masa 

mendatang bagi para pemasar online, namun tentu dalam memasarkan suatu produk barang 

atau jasa terdapat tantangan yang harus dihadapi oleh pemasar online. Tantangan pertama 

yaitu pemaparan dan pembelian konsumen yang terbatas, walaupun cepat meluas pemasaran 

online masih mencapai ruang pemasaran yang terbatas dan terkadang pengguna hanya ingin 
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melihat-lihat produk untuk membandingkannya dengan toko lain dari pada membeli. Kedua 

yaitu demografik dan psikografik pengguna yang menceng, pengguna online cenderung 

populasi yang lebih kaya dan berorientasi teknik, hal ini menyebabkan pemasar online ideal 

untuk memasarkan perangkat lunak dan perangkat keras, elektronik, jasa produk dan kelas 

produk lainnya. Ketiga adalah kekacauan dan kesemrawutan, internet tentunya menawarkan 

jutaan situs web dan informasi yang membludak, hal tersebut menyebabkan konsumen akan 

lebih bingung dan membutuhkan banyak waktu. Tantangan keempat adalah keamanan, 

konsumen memiliki kekhawatiran bahwa pengintip akan mengetahui transaksi online 

mereka. Kelima adalah keprihatinan etis, di mana privasi adalah keprihatinan utama. Para 

pemasar tentunya dengan sangat mudah untuk dapat menelusuri pengunjung situs web, dan 

banyak konsumen yang berperan serta di kegiatan situs web untuk memberikan informasi 

pribadi yang banyak. 

Shopee sebagai marketplace telah membuka banyak peluang usaha yang dapat 

dijalankan secara online. Sehingga Shopee pun bisa menjadi marketplace terbesar di 

Indonesia karena beragamnya cara Shopee, untuk mempromosikan marketplace tersebut. 

Kepuasan pelanggan merupakan suatu tingkatan di mana kebutuhan, keinginan, dan harapan 

dari pelanggan dapat terpenuhi yang akan mengakibatkan terjadinya pembelian ulang atau 

kesetiaan yang berlanjut. Kualitas layanan dalam konteks e-commerce semakin dikenal 

sebagai cara efektif untuk mendapatkan dan mempertahankan keunggulan kompetitif sebuah 

isu strategis untuk kesuksesan jangka panjang dan penentu utama kepuasan pelanggan dan 

loyalitas. Jika e-commerce Shopee mampu memberikan pelayanan yang tepat dan sesuai 

dengan harapan konsumen, maka Shopee akan memiliki persepsi yang baik di mata 

konsumen. Dalam memberikan pelayanan yang tepat dan sesuai, perusahaan dituntut untuk 

memahami harapan konsumen serta memberikan pelayanan yang memuaskan. Jika 

konsumen merasa puas dengan pelayanan yang diberikan, maka konsumen cenderung 

membandingkan dengan pelayanan dari perusahaan lain.  

Web Trafik adalah jumlah banyaknya pengunjung yang melihat produk yang dijual, 

ada beberapa hal juga yang harus diperhatikan mulai dari Judul produk harus sesuai dan 

tepat sasaran, kemudian beriklan agar produk yang di jual berada paling atas di antara 

produk lain. Dan juga harus mengetahui Algoritma terbaru dalam shopee dengan selalu 

mengupdate dan aktif. Ada beberapa hal juga yang sangat berpengaruh dalam trafik yaitu 

Retargeting, Kejar diskon, Power Merchant, Feed, dan Filter Ekspedisi.  
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Yang kedua Daya Tarik Desain Gambar Produk, ini juga sangat penting dalam 

berjualan di Shopee dan ada beberapa hal yang harus di lakukan agar produk menjadi 

Menarik yaitu Dekorasi Toko,  Reputasi Toko, Gambar, Thumbnail, Ulasan, Banyaknya 

barang yang sudah terjual, Diskusi dan adanya Cashback atau gratis ongkir. Adapun ulasan 

dalam pembelian banyak yang terpengaruh adanya Desain Gambar yang menarik, seperti 

memberikan warna yg terang, font yang menarik, dan tulisan-tulisan yang bersifat seperti 

gratis ongkir, bisa COD, Cashback, dan diskon. Yang ketiga Kepercayaan Sistem 

Pembayaran, untuk pembayaran di Shopee dijamin aman, karena uang akan ditahan dulu 

sebelum barang yang dipesan sampai kepada pembeli, jadi ketika barang tidak sampai pada 

batas waktu yang ditentukan maka uang akan kembali ke pembeli, dan untuk sistem 

pembayarannya ada banyak yaitu bisa dengan Kartu kredit/debit, Transfer Bank, Shopeepay, 

Indomaret, Alfamart, Spaylater, dan bisa juga dengan sistem COD (Cash On Delivery) atau 

bayar di tempat yaitu metode pembayaran di mana pembayaran akan dilakukan secara tunai 

di tempat pembeli setelah pesanan dari kurir diterima oleh pembeli. Dan yang terakhir 

Kualitas Produk merupakan hal penting juga untuk menjadikan pelanggan Check out atau 

membeli barang. Beberapa hal supaya pelanggan percaya kepada barang yang di jual yaitu 

Reputasi Toko baik, banyaknya pengikut, Gambar, Video, Ulasan juga sangat berpengaruh 

dalam Kepercayaan pelanggan. Ketika ketiga hal tersebut di jalankan dengan baik maka 

kemungkinan besar Toko akan banyak pembeli. 

 

TINJAUAN PUSTAKA. 

Web Trafik. 

Berdasarkan data dari blog.docotel.com (2017), Web Trafik merupakan syarat pertama agar 

terjadi sales (penjualan online). Istilah lain dari trafik adalah lalu lintas. Maksud dari lalu 

lintas adalah aktifitas datang dan pergi ke saluran pemasaran. Lalu siapa yang datang dan 

pergi itu? Mereka adalah orang-orang yang sering disebut sebagai leads atau calon pembeli 

atau potensial buyer.  Web Trafik  adalah jumlah pengunjung yang melihat barang yang di 

jual atau pengunjung yang masuk ke toko di Shopee untuk melihat ada apa saja yang dijual 

dan seberapa bagus rating toko. Ada cara meningkatkan jumlah pengunjung toko di Shopee 

setiap harinya, Shopee punya fitur Flash Sale Toko Saya. Flash Sale Toko Saya membantu 

toko menarik perhatian pembeli untuk mengunjungi toko dengan memberikan penawaran 

terbatas dan eksklusif untuk produk pilihan kamu. Produk yang dipilih di Flash Sale Toko 

saya nantinya akan tampil di halaman utama toko Penjual.   
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Banyak keuntungan yang bisa di dapatkan jika mengaktifkan fitur Flash Sale Toko Saya, 

mulai dari peningkatan visibilitas produk, menarik pembeli dengan promo terbatas & 

eksklusif, serta meningkatkan penjualan. Masih ada keuntungan ekstra yaitu Dapatkan 

undangan nominasi Flash Sale Shopee, Voucher Saldo Iklan, dan kesempatan produk 

diikutsertakan di campaign Flash Sale Toko (Syarat & Ketentuan berlaku). Pentinganya 

Web Trafik dalam marketplace Shopee, pemasaran produk dapat didukung dan dipantau 

melalui analisis Web Trafik yang baik.Web Trafik juga dapat menimbulkan loyalitas 

pengunjung ketika pengunjung menemukan produk yang dicari dan produk yang 

ditampilkan juga menarik untuk dilihat dan adanya promo-promo yang ditawarkan oleh 

toko. Dalam menumbuhkan Web Trafik harus konsisten dan sabar, saat konsisten terjaga 

dengan baik maka Web Trafik pun akan meningkat.  

 

Daya Tarik Desain Produk. 

Desain produk adalah totalitas fitur yang mempengaruhi tampilan, rasa, dan fungsi produk 

berdasarkan kebutuhan pelanggan. Salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli adalah 

desain produk (Kotler dan Keller 2017:332). Daya tarik desain dapat diartikan sebagai 

penampilan suatu produk yang dapat menarik perhatian atau sebagai magnet yang dapat 

menarik konsumen. Sedangkan menurut Pratiwi (2015)  desain produk merupakan salah satu 

alat penting yang digunakan untuk meningkatkan brand equity dan brand image. Selain itu 

Rachman (2016) menyatakan bahwa desain produk adalah salah satu investasi perusahaan di 

masa depan. Saat konsumen menilai sebuah produk memiliki desain yang menarik maka hal 

itu akan meningkatkan reputasi dan citra dari perusahaan atau merek tertentu. Dalam 

membeli sebuah produk, konsumen tentunya akan mempertimbangkan beberapa hal sebelum 

memutuskan untuk membeli, salah satu hal yang dipertimbangkan adalah penampilan 

produk atau desain produk. Jika penampilan suatu produk mampu menarik minat konsumen, 

maka konsumen akan lebih mungkin untuk membeli produk tersebut, sebaliknya jika desain 

produk dinilai tidak menarik oleh konsumen maka hal itu akan mengurangi dorongan untuk 

membeli produk tersebut. Sebuah produk akan memiliki daya tarik desain produk jika 

produk tersebut memiliki ciri khas yang tidak dimiliki oleh produk pesaingnya. Menurut 

Kotler (2017) desain sebuah produk merupakan salah satu daya tarik dari produk yang dapat 

menjadi pengenal dan ciri khas yang membedakan produk tersebut dengan produk pesaing. 
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Kepercayaan Sistem Pembayaran. 

Menurut Bank Indonesia (www.bi.go.id) (2018), Sistem pembayaran adalah alat yang 

digunakan untuk memindahkan sejumlah dana antar pihak kepihak lain. Metode yang 

digunakan dalam melakukan pembayaran pada Shopee terdapat dua macam antara lain 

pembayaran tunai dan non tunai. Pembayaran tunai yaitu pembayaran yang terjadi secara 

langsung dan metode ini dalam Shopee yaitu COD (Cash On Delivery), bayar ketika barang 

sudah sampai alamat yang dituju. Sedangkan pembayaran non tunai merupakan sistem 

pembayaran yang memiliki berbagai macam keunggulan karena pembayaran ini di sediakan 

oleh institusi dan perbankan. 

 

Kualitas Produk. 

Kotler  & Amstrong (2019) mendefinisikan kualitas produk sebagai kemampuan dari sebuah 

produk dalam memperagakan fungsinya, termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, 

ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk juga atribut produk lainnya. 

Sedangkan Wijaya (2019) menyatakan kualitas produk adalah gabungan dari keseluruhan 

karakteristik produk yang dihasilkan dari bagian pemasaran, hasil rekayasa produksi dan 

pemeliharaan sehingga menjadi barang (produk) yang dapat digunakan sesuai dengan 

kebutuhan konsumen. Karakteristik lingkungan dunia usaha saat ini di tandai oleh 

perkembangan yang cepat disegala bidang. Persaingan bukan hanya mengenai seberapa 

tinggi tingkat produktifitas perusahaan dan seberapa rendahnya harga produk, maupun jasa 

yang ditawarkan, namun lebih pada kualitas produk atau jasa tersebut. Pengembangan 

sebuah produk mengharuskan perusahaan menetapkan manfaat apa yang diberikan oleh 

produk tersebut. Menurut Abdullah dan Tantri (2018) menyatakan mutu adalah “Salah satu 

alat penting bagi pemasar untuk menetapkan posisi, mutu mempunyai dua dimensi, yaitu 

tingkat dan konsistensi”. Ketika mengembangkan suatu produk, pemasar mula-mula harus 

memilih tingkat mutu yang akan mendukung posisi produk di pasar sasaran. Sedangkan 

menurut Herlambang (2019) kualitas produk adalah “Kemampuan suatu produk yang 

melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan kemudahan operasi dan 

perbaikan, serta atribut bernilai lainnya”. Dari beberapa pendapat disimpulkan bahwa 

kualitas produk merupakan upaya atau kemampuan yang dilakukan perusahaan dalam 

memberikan kepuasaan bagi konsumennya, karena kepuasan konsumen tidak hanya 

mengacu  pada  bentuk  fisik  produk,  melainkan  satu  paket  kepuasan  yang  didapat  dari  

http://www.bi.go.id/
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pembelian produk. Kepuasaan tersebut merupakan akumulasi kepuasaan fisik, simbolis dan 

pelayanan yang diberikan oleh produsen 

   

Keputusan Pembelian. 

Menurut Bafadhal samira Aniesa (2020), keputusan pembelian konsumen diawali oleh 

keinginan membeli yang timbul karena terdapat berbagai faktor yang mempengaruhi seperti 

keluarga, harga yang dinginkan, informasi yang diberikan dan keuntungan atau manfaat 

yang bisa diperoleh dari produk atau jasa. Ketika konsumen melakukan pembelian, banyak 

faktor situasional yang bisa mempengaruhi keputusan pembeliannya. Konsumen juga 

mungkin membentuk niat untuk membeli produk yang paling disukai. Keputusan pembelian 

merupakan tindakan dari konsumen untuk membeli atau  tidaknya terhadap suatu produk 

atau jasa. Selain itu bagian dari unsur yang melekat pada diri individu konsumen yang 

disebut behavior dimana akan merujuk pada tindakan fisik yang nyata dapat dilihat dan 

diukur oleh orang lain. Menurut Alma (2016:96) yang mendefinisikan yaitu “keputusan 

pembelian sebagai suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, 

teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, 

process, sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi 

dan mengambil kesimpulan berupa response yang muncul produk apa yang akan dibeli 

 

Kerangka Pikir. 

Gambar berikut ini menunjukkan kerangka pemikiran dalam model penelitian mengenai 

pengaruh web trafik, daya tarik desain gambar produk, kepercayaan sistem pembayaran dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 

 

Gambar 1.   Skema Kerangka Pikir 
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           H5 

 
                                Sumber: Peneliti  

Daya Tarik Desain Gambar Produk  Keputusan 

Pembelian 

Web Trafik 

Kepercayaan Sistem Pembayaran 

Kualitas Produk 
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Hipotesis 

Berdasarkan kerangka pikir di atas, maka hipotesis dari penelitian ini adalah: 

H1: Terdapat pengaruh web trafik terhadap keputusan pembelian barang di Shopee. 

H2: Terdapat pengaruh daya tarik desain gambar produk terhadap keputusan pembelian 

barang di Shopee. 

H3: Terdapat pengaruh kepercayaan sistem pembayaran terhadap keputusan pembelian 

barang di Shopee. 

H4: Terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian barang di Shopee. 

H5: Terdapat pengaruh web trafik, daya tarik desain gambar produk, kepercayaan sistem 

pembayaran dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian barang di Shopee. 

 

METODOLOGI PENELITIAN. 

Metode Penelitian. 

Penelitian ini menggunakan metode survey yang merupakan suatu teknik pengumpulan 

informasi yang dilakukan dengan pendekatan kualitatif-kuantitatif, yaitu dengan 

menggunakan penyelesaian skala Likert cara menyusun daftar pertanyaan yang diajukan 

pada responden. Dalam penelitian survey, peneliti meneliti karakteristik atau hubungan 

sebab akibat antar variabel tanpa adanya intervensi peneliti. Menurut Sugiyono (2017:2), 

metode penelitian kuantitatif adalah Metode penelitian yang berdasarkan filsafat positifisme, 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis yang ditetapkan. Sedangkan menurut Subagyo (2015) 

Metode penelitian merupakan suatu cara atau jalan untuk memperoleh kembali pemecahan 

terhadap segala masalah.  

Sedangkan menurut Sudaryono (2016:10), Pengertian metode penelitian adalah Kegiatan 

yang secara sistematis direncanakan oleh para peneliti untuk memecahkan permasalahan 

yang hidup dan berguna bagi masyarakat ataupun bagi peneliti itu sendiri. 

 

Populasi dan Sampel. 

Populasi dalam penelitian ini adalah jumlah total karyawan PT.Star Cosmos di kantor Rawa 

Buaya, Tanah Tinggi, Kebun Besar, dan Karawaci seluruh karyawan yang berjumlah 500.  
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Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut 

(Sugiyono, 2018: 91). Dalam penyusunan sampel perlu disusun kerangka sampling yaitu 

daftar dari semua unsur sampling dalam populasi sampling.  

Menurut Arikunto (2016:104)  jika jumlah populasinya kurang dari 100 orang, maka jumlah 

sampelnya diambil secara keseluruhan, tetapi jika populasinya lebih besar dari 100 orang, 

maka bisa diambil 10-15% atau 20-25% dari jumlah populasinya.  

Maka pengambilan sampel dalam penelitiaan ini adalah 20% dari populasi yang ada, karenja 

jumlah populasi melebihi 100 yaitu 500 Karyawan. Berarti 500 X 20% = 100, jadi sampel 

yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 Karyawan. 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN. 

Uji Instrumen. 

1. Uji Validitas. 

 

Tabel 1.     Uji Validitas Instrumen 

PERNYATAAN R HITUNG R TABEL KETERANGAN 

X1.1 0,780 0,1966 Valid  

X1.2 0,806 0,1966 Valid  

X1.3 0,811 0,1966 Valid  

X1.4 0,785 0,1966 Valid  

X1.5 0,821 0,1966 Valid  

X2.1 0,755 0,1966 Valid  

X2.2 0,745 0,1966 Valid  

X2.3 0,867 0,1966 Valid  

X2.4 0,850 0,1966 Valid  

X2.5 0,852 0,1966 Valid  

X3.1 0,692 0,1966 Valid  

X3.2 0,907 0,1966 Valid  

X3.3 0,882 0,1966 Valid  

X3.4 0,857 0,1966 Valid  

X4.1 0,763 0,1966 Valid  

X4.2 0,862 0,1966 Valid  

X4.3 0,886 0,1966 Valid  

X4.4 0,851 0,1966 Valid  

X4.5 0,839 0,1966 Valid  

X4.6 0,845 0,1966 Valid  

X4.7 0,871 0,1966 Valid  

Y.1 0,834 0,1966 Valid  

Y.2 0,709 0,1966 Valid  

Y.3 0,876 0,1966 Valid  

Y.4 0,842 0,1966 Valid  
             Sumber: Hasil Olah Data Dengan SPSS V.25.0 



 
 

JKSP – ALMATAMA                                                                       

181 
 

 

  

2.  Uji Reliabilitas. 

 

Tabel 2.    Uji Reliabilitas Instrumen 

Variabel  Cronbach’s Alpha Batas Reliabilitas Keterangan 

Web Trafik 0,855 0,60 Reliabel 

Daya Tarik Desain Gambar Produk 0.871 0,60 Reliabel 

Kepercayaan Sistem Pembayaran 0.858 0,60 Reliabel 

Kualitas Produk 0.933 0,60 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0.833 0,60 Reliabel 
               Sumber: Hasil Olah Data Dengan SPSS V.25.0 

 

 

Uji Hipotesis 

Tabel 3.   Uji Hipotesis 

 

No. Pernyataan t Hitung Sig. Keputusan 

H1 Web trafik secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

3,944 0,000 Diterima 

H2 Daya tarik desain gambar produk secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

5,541 0,000 Diterima 

H3 Kepercayaan sistem pembayaran secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

2,026 0,046 Diterima 

H4 Kualitas produk secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

2,811 0,006 Diterima 

No. Pernyataan F 

Hitung 

Sig. Keputusan 

H5 Web trafik, daya tarik desain gambar produk, 

kepercayaan sistem pembayaran, dan kualitas produk 

secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

 

80,880 

0,000 Diterima 

Sumber: Hasil Olah Data Dengan SPSS V.25.0 

 

Dari tabel 3 di atas dapat diketahui bahwa web trafik, daya tarik desain gambar 

produk, kepercayaan sistem pembayaran, dan kualitas produk secara parsial maupun 

simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Uji Koefisien Korelasi (R) dan Koefisien Determinasi (R2). 

 

Tabel 4.   Uji Koefisien Korelasi dan Determinasi 

R R Square Adjusted R Square 

0,879 0,773 0,763 

                               Sumber: Hasil Olah Data Dengan SPSS V.25.0 
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Dari tabel 4 di atas besarnya nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,879 yang berarti 

bahwa adanya korelasi atau hubungan yang sangat kuat karena  berada pada inteval antara 

0,800-1,000 variabel bebas yang terdiri dari variabel web trafik, daya tarik desain gambar, 

kepercayaan sistem pembayaran, kualitas produk terhadap variabel terikat yaitu keputusan 

pembelian. Besarnya coeficient of determination (adjusted R2) sebesar 0,763 atau 76,3% 

yang berarti variabel-variabel bebas terdiri dari variabel trafik, daya tarik desain gambar, 

kepercayaan sistem pembayaran, kualitas produk dapat memberikan kontribusi pengaruh 

sebesar 76,3% terhadap keputusan pembelian sedangkan sisanya (100%-76,3% = 23,7% ) 

dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak dimasukkan ke dalam penelitian ini. 

 

SIMPULAN DAN SARAN. 

Simpulan. 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan sebelumnya, tentang 

pengaruh web trafik, daya tarik desain gambar produk, kepercayaan sistem pembayaran, dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Nilai thitung > ttabel (3,944 > 1,985) dan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho 

ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa web trafik secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2. Nilai thitung > ttabel (5,541 > 1,985) dan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho 

ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa daya tarik desain gambar 

produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

3. Nilai thitung > ttabel (2,026 > 1,985) dan nilai signifikan sebesar 0,046 < 0,05 maka Ho 

ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa kepercayaan sistem 

pembayaran secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

4. Nilai thitung > ttabel (2,811 > 1,985) dan nilai signifikan sebesar 0,006 < 0,05 maka Ho 

ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas produk secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

5. Nilai Fhitung > Ftabel (80,880 > 3,09), maka Ho ditolak atau Ha diterima sehingga dapat 

disimpulkan bahwa web trafik, daya tarik desain gambar produk, kepercayaan sistem 

pembayaran, dan kualitas produk secara parsial maupun simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sementara itu nilai koefisien korelasi sebesar 0,879 yang 

berarti  menunjukkan  adanya  korelasi atau hubungan yang sangat kuat antara web trafik,  
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daya tarik desain gambar produk, kepercayaan sistem pembayaran, dan kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian. Besarnya nilai Adjusted R Square adalah 0,763 atau 

76,3% yang berarti variabel-variabel bebas dapat menerangkan perubahan pada variabel 

keputusan pembelian sebesar 76,3% sedangkan sisanya sebesar 23,7% diterangkan oleh 

faktor-faktor lain diluar penelitian. 

 

Saran. 

Saran yang dapat diberikan berkaitan dengan hasil analisis dan pembahasan pada subbab 

sebelumnya yaitu: 

1. Dilihat dari hasil penelitian nilai koefisien estimasi, diketahui bahwa kepercayaan 

sistem pembayaran berpengaruh terkecil terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu 

disarankan agar Barang di Shopee” (Study Kasus di PT. Star Cosmos, Jakarta), untuk 

lebih memperhatikan tentang keputusan pembelian lebih baik. 

2. Dilihat dari hasil penelitian nilai koefisien estimasi, diketahui bahwa daya tarik desain 

gambar produk berpengaruh terbesar terhadap keputusan pembelian. Untuk itu 

disarankan kepada Barang di Shopee” (Study Kasus di PT. Star Cosmos, Jakarta).  

desain tarik desain gambar produk agar tetap memperhatikan sikap dalam mengelola 

keputusan pembelian. 

3. Berdasarkan hasil analisis didapati bahwa pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian bukanlah pengaruh yang tertinggi maka disarankan agar kualitas produk 

terhadap Keputusan Pembelian lebih diperhatikan lagi agar dapat mengelola dengan 

baik. 

4. Dilihat dari hasil penelitian nilai koefisien estimasi dapat disimpulkan masih ada 

variabel lain yang mempengaruhi keputusan pembelian. Oleh sebab itu pihak Barang di 

Shopee” (Study Kasus di PT. Star Cosmos, Jakarta) perlu untuk mengadakan studi 

lanjutan dengan mengkombinasikan variabel-variabel yang lain sebagai prediktor 

seperti promosi, harga dan lain sebagainya yang diprediksi mempengaruhi keputusan 

pembelian sebagai pengembangan penelitian. 
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