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~

Indone5|a saat ini terjadi pergeseran, dari era digitalisasi 4.0 menUJu era
masyarakat 5.0 yang lebih maju dalam segala hal. Perkembangan teknologl
tersebut yang mendorong munculnya berbagai start up di Indonesia salahz,__
satunya Marketplace Tokopedia. Perilaku konsumen sangat penting untuk -,
Seliers meskipun banyak strategi pemasaran dirancang untuk mempengaruhi
reaksi emotional dan kepercayaan konsumen.

Tujuan dalam penelitian ini yaitu untuk mengetahui makna penggunaan
Tokopedia terhadap perilaku konsumtif dan untuk mengetahui permasalahn
yang dialami mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri ketika
menggunakan Tokopedia.

Penelitian ini termasuk dalam penelitian kuantitatif. Populasinya adalah
Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri yang pernah bertransaksi lebih
dari satu marketplace, salah satunya pada Marketplace Tokopedia. Jumlah
sampel yang digunakan adalah 100 responden. Analisis data dilakukan
melalui korelasi Rank Spearman, Konkordansi Kendall W dan analisis regresi
ordinal dengan alat bantu aplikasi SPSS.

Hasil uji Korelasi Rank Spearman menunjukkan E-service quality dan-
Harga'berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. Kemudian
dalam uji, Konkordasi Kendall W menunjukkan hubungan yang sangat kuat
dan berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian.,-Hasil
analisis regresi.ordinal pada tabel Model Parameter Estimates menunjukkan
bahwa variabel E-service quality dan Harga berpengaruh sqcar'é simultan
terhadap keputusan pembelian. Jadi Kesimpulannya adatah Variabel E-
service quality dan Harga secara parsial dan simultan Berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri pada
Marketplace Tokopedia.

Kata Kunci: E-Service Quality, Harga, Keputusan Pembelian.
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INFLUENCEAND E- SERVICE QUALITY AND PRICE AGAINST THE
PURCHASE DECISION ATMARKETPLACE TOKOPEDIA FOR
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Faculty Of Islamic Economics and Busmess State Islamic University Prof. K.H.

ABSTRACK A

Indonesia is currently experiencing a shift, from the era of digitalization
4.0 to the era_ of society 5.0 which is more advanced in all respects. These
technological developments have encouraged the emergence of various start
up in Indo'nesia is one of them Marketplace Tokopedia. Consumer behavior
is very“important for sellers even though many marketing strategies are
designed to influence emotional reactions and consumer beliefs.

~The aim of this research is to find out the meaning of using Tokopediaon *
consumer behavior and to find out the problems experienced by students at -
UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri when using Tokopedia. ;

This research is included in quantitative research. The population is UIN
students, Prof. K.H. Saifudin Zuhri who have transacted in more than one
marketplace, one of which is on Marketplace Tokopedia. The number of
samples used was 100 respondents. Data analysis was carried out using
Spearman Rank correlation, Kendall W Concordance and ordinal regression
analysis using SPSS application tools.

The Spearman Rank Correlation test results show E-service quality and
price partially influences purchasing decisions. Then, the Kendall W
Concordance test shows a very strong relationship and simultaneously .
influences purchasing decisions. The results of the ordinal regression analysis ;
in the Model Parameter Estimates table show that the variableE-service’
quality- and price simultaneously influence purchasing decisions. So the
Conclusion is VariableE-service quality and price partially .and
simultaneously influence the purchasing decisions of UIN students Prof.
K.H. Saifudin Zuhri on the Tokopedia Marketplace. -

Keywords: E-Service Quality, Price, Purchase Decision
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Indonesia saat ini terjadi pergeseran, dari era digitalisasi 4.0 menuju era
masyarakat 5.0 yang lebih maju dalam segala hal. Sebagian besar individu saat
ini sangat bergantung pada berbagai bentuk teknologi digital untuk
memudahkan aktivitas sehari-hari (Yeti, 2020).-Untuk transformasi menuju
perbaikan dengan mengmtegra3|kan online khususnya pada bldang Teknologi
dan |nforma5| mengalami kemajuan dan berkembang dengan pesat baik di
ng.gara maju maupun berkembang seperti di Indonesia. Selain |tu-.|\nforma5|
juga dapat disajikan degan berbagai cara misalnya, hubungan jarakjaljh: Pada
eraini kegiatan bisnsis dapat dilakukan dengan cara online melalui smartﬁh_one
dan peralatan computer yang dapat diakses menggunakan interhet.
Perkembangan teknologi informs semakin canggih dan brkembang, sehingéa
pelaku bisnis selalu berkreasi dan berinovasi untuk mempertahankan bisnisnyé-.
Survei Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet Indonesia (APJII), pada
tahun 2021-2022 terdapat 210,03 juta pengguna internet di Indonesia. Jumlah
tersebut meningkat sebesar 6,78% daripada periode sebelumnya yakni sebes:?l"r
196,7 juta jiwa, hal itu membuat tingkat penggunaan internet di Indone'_s"ia
+_menjadi 77,02%. Dengan berkembangnya jaringan internet semakin pesatr},dan
"jumlah pengguna askses internet semakin banyak, sehingga para pelaku,ﬁ'isnis
menuptakan lingkungan bisnis baru seperti, e-commerce, online shop dan lain
sebagamya e
Perkembangan teknologi tersebut yang mendorong munculnya berbagai
start up di Indone51a Istllah start up ini menjadl keblasaan seiring dengan
populernya internet sebagal media bisnis online. Bisnis pada saat ini mulai
banyak menggunakan teknologi digital melalui media online yang disebut
dengan e-commerce. Secara umum dapat dilihat bahwa bisnis yang dilakukan
melalui media online biasa di sebut start up. Start up pada umumnya dilihat
sebagai perusahaan berbasis teknologi dan web. Saat ini pertumbuhan start up

di Indonesia mengalami perkembangan yang pesat, setiap waktu selalu



bermunculan start up baru. Para ahli mengelompokan start up di indonesia ke
dalam beberapa jenis, yaitu Pencipta game, aplikasi edukasi dan perdagangan
e-commerce (Hanung, 2018).

Dalam hal aplikasi yang bergerak untuk perdagangan e-commerce,
beberapa e-commerce diantaranya yaitu Shopee, Bukalapak, Bli-bli,
Traveloka, Zalora Indonesia, Go-jek, dan Elevenia. Sejalan dengan
perkembangan e- commerce yang semakiri pesat,, kebanyakan orang dalam
memenuhi kebutuhan hidupnya cenderung memilih” cara instan dengan
berbelanja ‘via e-commerce yang menawarkan berbagal- _kemudahan.
Kemu'dz;lhan yang ditawarkan yaitu konsumen hanya perlu membe\Ii'k\ebutuhan
h_idﬁpnya via smartphone, kemudian melakukan pembayaran dan mén(unggu
)_:Barang yang dibeli dirumah, selain itu e-commerce juga menawarkan "ﬁarga
yang bersaing, promosi yang menarik, dan ulasan yang membuat konsurﬁen
semakin percaya dalam berbelanja online. Adanya e-commerce menciptakz;cn
sebuah pergeseran perilaku konsumen dalam berbelanja dari semula offliné'-,
kini konsumen memiliki pilihan untuk berbelanja secara online hal ini sesuai
dengan apa yang disampaikan (Srisubawa, 2018) Perkembangan teknologi dan
penggunaan internet yang meningkat dapat mempengaruhi pola konsumis"i
_ masyarakat dalam sikap konsumerisme, dan menjadikan konsumsi sebag‘éi
:.baglan dari gaya hidup dengan memperhatikan prestise dan pencitraan. :

Menurut J.F Engel pengertian perilaku konsumen adalah keglatan-
keglatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan barang-barang dan jasa, termasuk di dalamnya proses
pengambllan keputusan persiapan dan penentuan keglatan keglatan tersebut.
secara umum perllaku konsumen dlmaknal sebagal proses yang dilalui
seseorang dalam mencari, membell ‘ menggunakan mengevaluasi dan
bertindak setelah mengonsumsi produk, jasa maupun ide yang diharapkan bisa
memenuhi kebutuhannya (Sopiah & Sangaji,2013).

Sementara itu, Consumer behavior may be defined as the decision process
and physical activity individuals engage in when evaluating, acquiring, using,

or disposing of goods and services. Dapat dijelaskan perilaku konsumen adalah



proses pengambilan keputusan dan kegiatan kegiatan fisik individu-individu
yang semuanya ini melibatkan individu dalam menilai mendapatkan,
menggunakan, atau mengabaikan barang-barang atau jasa (Loudon &
Bitta,1993).

Pandangan Ekonomi Islam terhadap keputusan pembelian erat kaitannya
dengan pemenuhan kebutuhan seorang konsumen yang identik dengan
keinginan kepuasan yaitu~maslahah. Mefiurut-Syatibi, kemaslahatan yang
terdapat dalam*nﬁ"a-ciashid syari’ah ini ada lima yaitu z;ééfna \(al-din), jiwa (al-
nafs), ketu'rﬁnan (an-nasl), harta (al-mal) dan aqal (al-aql). -'Sebuah aktivitas
keputusan pembelian sendiri termasuk pada pemenuhan kebutuhan yang
berhubungan dengan harta.

) " Dalam memilih keputusan pembelian, sikap seorang konsumen tentu saja
akan dihadapkan dengan ragamnya informasi dari suatu produk. Menuirut
(Kotler, 2009) ada beberapa faktor yang mempengaruhi pengambilz;?n
keputusan pembelian produk. Diantaranya ada faktor budaya, sosial, pribadi
dan psikologis. Faktor tersebut mempunyai penjabaran yang sangat luas seperti
salah satunya adalah E-service quality. .

E-service quality adalah kualitas layanan online yang memberikaﬁ
_ pelayanan prima kepada pelanggan saat berbelanja, seperti dalam [fal
apengiriman produk, pembelian, serta layanan yang bersifat efektif dan efis:ien
(Zelthaml 2005). Selain itu untuk mempermudah dan memberikan kenyaman
di dalam proses transaksi, biasanya menjadi pilihan para pengguna untuk
memanfaatkan layanan yang telah disediakan. Dengan demlklan para
pengguna akar]v diberikan kemudahan dalam hal wa!gtu"'ﬁaupun biaya.
Perkembangan e}é'digita_l_kini telah mengalami p_er.ub'a'h'én, dimana konsumen
tidak hanya mendapatkah pelayanan’ secara langsung atau fisik namun
konsumen mendapatkan pelayanan secara elektronik. Kualitas layanan yang
biasanya berbeda dengan kualitas layanan yang diberikan melalui situs website
dengan menawarkan berbagai layanan yang ada sehingga karyawan ataupun
perusahaan tidak bersentuhan langsung dengan konsumennya (Desak Putu,
2023).



E-Service Quality merupakan penyemmpurnaan dari service quality atau
kualitas pelayanan, dimana kualitas pelayanan sebagai tingkat perbedaan
antara harapan atau keinginan pelanggan dengan persepsi mereka. E-Service
Quality bertujuan untuk mengukur kualitas pelayanan secara online dari sebuah
web (Yuliyanto, 2020:123). E-Service Quality berperan secara krusial dalam
menciptakan strategi bisnis khususnya yang berbasis e-commerce. Kualitas
layanan elektronik sangat’ penting dalain ‘mencitakan keunggulan  yang
kompetitif bagl sebuah perusahaan (Mohunggo, 2022: 79 80)

Penelltlan dengan variabel e-service quality yang diteliti" oleh (Alnaser,
2014.), menyatakan e-service quality berpengaruh secara S|gn|f|kan\terhadap
keﬁﬁtusan pembelian. Namun berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh
)_:(’Abdul Wahid Muslim, 2018) bahwa e-service quality tidak berpenégruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Keduanya memiliki variébel
yang sama namun hasilnya berbeda. Karena perbedaan itulah penel;‘vti
melakukan penelitian variabel e-servce quality. '

Selain e-servce quality, keputusan pembelian dipengaruhi oleh harga.
Harga merupakan bagian dari faktor pribadi pengambilan keputusan. Menurut
(Kolter, 2009) Harga (price) adalah jumlah semua nilai yang diberikan oIeﬁ
_ pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunalgén
“-Zsuatu produk atau jasa. Semakin terjangkau harga suatu produk méka
konsumen akan semakin tertarik dan melakukan keputusan pembelian terhadap
produk yang bersangkutan. Dalam pengambilan keputusan pembellan suatu
produk‘konsumen juga melihat dari segi manfaat yang dlrasakan konsumen
dari produk atau jasa tertentu, maka semakin tinggi nilai tukar barang dan jasa
tersebut bagi konsumen dan semakin besar pula alat penukaran yang
dikorbankan. Harga produk dlharapkan dapat membuat calon konsumen
menggunakan suatu produk dan meninggalkan produk pesaing yang sejenis.
Dari sudut pandang konsumen, harga sering kali digunakan sebagai salah satu
faktor penting dalam mengambil keputusan pembelian. Konsumen lebih
menyukai harga yang lebih murah dibanding pesaing lainnya. Produk dengan

kualitas yang bagus dengan harga yang terjangkau akan memiliki banyak



peminat. Sebaliknya apabila harga yang ditawarkan tidak sesuai dengan produk
maka konsumen akan berfikir dua kali untuk membelinya. Oleh karena itu,
proses pengambilan keputusan konsumen sangat dipengaruhi oleh e-service
quality dan harga yang diterimaoleh calon konsumen (Fan et al,2013).
Semakin banyak konsumen beralih ke belanja online, membuat persaingan
bagi pengusaha e-commerce semakin ketat. Menurut Handoko, kegiatan bisnis
yang menyangkut konsurmen (consumers), manufaktur (manufactures) service
providers dan pedagang perantara (mtermedlarles) dengan menggunakan
jarlngan-,jarlngan komputer (computer networks) yaitu internet.'salah satu situs
e- comfﬁerce yang popular di Indonesia yaitu Marketplace\" Tokopedia
(Handoko 2009). :
) Alasan mengapa penulis tertarik meneliti Marketplace Tokopedia karena
Tokopedia adalah situs e-commerce yang berkantor pusat di Ground Floor
Ciputra International, JI. Lkr. Luar Barat No. 101, RT 03, RW Buay;a,
Kecamatan Cengkareng, Kota Jakarta Barat, Daerah Khusus Ibukota Jakarté
11740. Menurut survei iprice yang berjudul persaingan ecommerce di
Indonesia untuk mengetahui layanan e-commerce yang sering di kunjungi oleh
responden. Berdasarkan hasil riset yang dilakukan oleh iprice pada kuartal kgl
_ 1tahun 2023 menghasilkan sebagai berikut:
Tabel 1. 1 Data Pengunjung Marketplace Di Indonesia Tahun 2023 :

Nama Marketplace Kuartal | Kuartal 1l Perlngkat
. | Tokopedia 117,03 Juta 135 Juta -
*.| Shopee 157,97 Juta 127 Juta 2
L.azada 83,23 Juta 34 Juta -3
Blibl_ 25,43 Juta 30Juta |-~ 4
Bukalapak _ 18,07 Juta 19 Juta- 5

"~ -Sumber: (Iprice, 2024).- -~

Dari data Tabel 1.1 meﬁunjukkan bahwa Marketplace Tokopedia
berkembang sangat pesat dan mengalami peningkatan dari kuartal 1 ke kuartal
Il hal ini diperkuat dengan berita yang di sebutkan databoks.katadata.co.id
menyebutkan Tokopedia telah mengalami pertumbuhan pesat selama kuartal |
tahun 2024. Tokopedia juga memperkuat posisinya kedua sebagai destinasi

belanja online pilihan pengguna di kawasan Asia Tenggara dan Taiwan,



dengan pertumbuhan jumlah pengguna sekitar 150% dibandingkan kuartal
kedua tahun 2023. Marketplace Tokopedia juga pada tahun 2023 menjadi e-
commerce urutan kedua dalam persaingan hal ini semakin mengukuhkan
Tokopedia sebagai Marketplace muda No. 2 di Indonesia, dibalik itu semua ada
hal hal yang dilakukan perusahaan supaya pembeli dapat melakukan keputusan
pembelian.

Alasan peneliti memitih fiarga sebagai Variabel bebas kedua adalah Harga
yang ditawa[kan"dieh Marketplace Tokopedia sangeif’b'er\v\ariasi. Selain itu,
untuk prod'ljk tertentu yang mempunyai harga ratusan ribu hiﬁ@ga puluhan juta
rupigh'," ;cerdapat program cicilan melalui berbagai pihak yang telah\"me\mpunyai
k.er‘]lasama dengan Marketplace Tokopedia. Kemudian dalam féthena
)_:r’harketplace yang berkembang di Indonesia ongkos kirim juga menjaéi‘i.;’ hal
yang dibayarkan oleh konsumen.

Menurut (Kotler dan Amstrong, 2008), didalam variabel harga aéla
beberapa unsur kegiatan utama harga yang meliputi daftar harga, diskorf,
potongan harga, periode pembayaran, dan e-service quality. Hal ini
berkembang menjadi luas termasuk biaya penangan dan juga ongkos kirim
yang menjadi pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan pembeliqh
_ karena hal tersebut merupakan hal yang harus dibayarkan oleh konsumen.
~ Tokopedia menyediakan berbagai macam produk dan layanan, sepertl Jual
bell produk, pembelian dan pembayaran bpjs, pulsa, listrik dan lain
sebagamya Pada dasarnya tokopedia menawarkan berbagai jenis fltur yang
hamplr sama pada marketplace lain yang sudah terkemuka di Indone3|a, seperti
gratis onglzds-k[rim, harga grosir dan lain sebagainya. Akaqtet’ébi ada beberapa
fitur yang merﬁb’é‘dakan_ tokopedia dengan .market‘p'l'éce-marketplace lain
seperti fitur sort, fitur filtér;..Homepa'gé'bAén'ner, Tokopedia play dan yang
terakhir TokoMember. Keuntungan dari berbagai fitur tersebut dapat
digunakan agar belanja online menjadi lebih efisien, selain itu pengguna juga
dapat mengikuti kampanye di tokopedia, salah satunya Waktu Indonesia

Belanja.



Meskipun sudah memberikan penawaran yang menarik pembeli,
Tokopedia juga memberikan penawaran-penawaran khusus seperti tanggal
kembar, hari nasional maupun akhir tahun. Promosi akan lebih memudahkan
pelanggan untuk berbelanja barang-barang yang mereka butuhkan dengan
biaya lebih rendah. Hal tersebut merupakan salah satu trik pemasaran secara
digital guna menarik pelanggan. (Enjen zaenal mutaqin, Sekar lintang saputri,
2023) Pemasaran dlgltal atau dlgltal marketlng merupakan suatu bentuk usaha
kegiatan yang di kerjakan oleh tenaga pemasar, balk perusahaan maupunn
|nd|V|du dalam rangka melakukan pemasaran suatu produk melalui
pemanfaatan teknologi informasi digital. .
= Harga yang ditawarkan oleh marketplace tokopedia sendiri jugéxsangat
)_:Bervariasi dan mampu bersaing dengan marketplace sejenisnya. Méhyrut
(Sulasih, Suliyanto, Weni Novandari, 2022) menjelaskan bahwa Marketpl'éce
bisa diartikan sebagai sarana yang menjembatani antara penjual dan pembé'vli
dalam bertansaksi online. Selain harga yang bervariasi, Tokopedié
menyediakan proses pembayaran yang beragam. Harga sendiri juga merupakan
salah satu faktor yang bisa mempengaruhi sesorang untuk mengambi.l
keputusan pembelian. Seperti halnya pada penelitian yang dilaksanakan oIeﬁ
_ (Lenggang Kurnia Intan Devi, 2019) menyatakan bahwa harga memilliki
* pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. :



Gambar 1. 1 Screenshoot Scarf Diario pada Marketplace Tokopedia
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Gambar 1. 2 Screenshoot Scarf Diario pada Marketplace Shopee
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Pada Gambar 1.1 dan Gambar 1.2 merupakan Scarf Diario dengan model
yang sama dan dari toko yang sama dalam marketplace yang berbeda. Gambar
1.1 memiliki harga sebesar Rp. 92.610 dan memiliki diskon potongan harga
sebesar sebesar Rp. 4.630 sedangkan gambar 1.2 memiliki harga sebesar Rp
104.900 dan tidak memiliki diskon pembelian. Minatnya keputusan pembelian
disebabkan dari beberapa faktor salah satunya Harga, hal ini sesuai dengan
teori yang ada karena. harusniya semakin murah. harga produk yang didapat
maka dapat mempengaruhl keputusan pembelian suatu produk Hal ini
menjad[kan penulis tertarik untuk meneliti apakah harga produk
mempéngaruhi keputusan pembelian pada Marketplace Tokopedla. .

Disebutkan (Bachdar, 2018) dalam laporan yang berjudul “Perilaku
’,:I"Belanja Online di Indonesia” bahwa berdasarkan usia, 50% konsumenz‘ly_ang
belanja di Tokopedia paling banyak merupakan Generasi Y (berusia antara."25-
34 tahun), Generasi Z (15-24 tahun) sebanyak 31%, Generasi X (35- 44 tahu}])
sebanyak 16% dan sisanya merupakan Generasi Baby Boomers (usia 45 tahuh
keatas)sebanyak2%. Dari data di atas menunjukkan bahwa Generasi Z berada
di peringkat kedua tertinggi atas perilaku belanja online. Hal ini menunjukkap
ketertarikan Generasi Z terhadap layanan Tokopedia. Dilansir olgh
_ kompas.com Generasi Z merupakan generasi yang dibesarkan di tengéh
_vteknologl internet dan media sosial yang membuat kelompok ini di sterotlpkan
dengan pecandu tekhnologi, anti sosial dan lebih memilih Iayanan yang
berbaS|s streaming yang salah satunya adalah Tokopedia. ‘

Kemudlan menurut (Santoso & Triwijayanti,2018) Genera3| Z di
Indonesia mempunyal cara berbelanja yang unik bahwa mereka tidak terlalu
peduli dengan harga melalnkan lebih pedull terhadap brand yang cukup
terkenal. Disebutkan di atas bahwa Generasi Z mempunyai rentang usia 15-24
tahun dimana rata-rata pada usia tersebut sedang berada pada jenjang
Universitas. Dalam hal ini berarti mahasiswa mempunyai ketertarikan yang
signifikan dalam menggunakan layanan Tokopedia. Hal ini menjadikan penulis
tertarik untuk meneliti mahasiswa yang pernah bertransaksi online lewat

Tokopedia khususnya Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri. Mahasiswa
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UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri merupakan salah satu kampus terbesar di
wilayah Purwokerto yang mempunyai ribuan mahasiswa didalamnya.
Berdasarkan Data yang diperoleh dari Teknologi Informasi dan Pangkalan
Data (TIPD) Mahasiswa IAIN Purwokerto pada tahun 2023 berjumlah kurang
lebih 14.000 Mahasiswa.

Berdasarkan analisis dan uraian yang telah dijelaskan di atas, maka dapat
disimpulkan bahWa}__perieliti"'éka'h' ‘melakukan _penelitian  dengan  judul
“Pengaruh E Sé'r\;ice Quality dan Harga terhadaph'k'eputusan Pembelian
di Marketplace Tokopedia pada Mahasiswa UIN Prof. K. H Saifudin
Zuhrl”

B. Rumusan Masalah \
) 'I Sesuai dengan latar belakang masalah yang telah dibahas sebelumnya
maka rumusan masalah yang diteliti oleh penulis adalah sebagai berikut :

1. Apakah e-service quility berpengaruh positif terhadap keputusan pembeligtn
di marketplace Tokopedia pada mahasiswa Islam UIN Prof. K.H. Saifuddih
Zuhri, dan

2. Apakah harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian di
marketplace Tokopedia pada mahasiswa Islam UIN Prof. K.H. Saifuddilh

~ Zuhri, '
C.: Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1 Tujuan Penelitian :
Adapun tujuan yang ingin dicapai oleh penulis adalah sebagai berlkut
a. Untuk menguji makna penggunaan Tokopedia terhadap perilaku
kor;é'umi[vif mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifuddin Zghri',"'dan
b. Untuk méh'g‘uji permasalahn yang dialarpi_,mahaé-i‘swa UIN Prof. K.H.
Saifuddin Zuhri ketika mengguniakan Tokopedia,
2. Kegunaan Penelitian

Adapun manfaat yang ingin dicapai oleh penulis adalah sebagai berikut :
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a. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan aspirasi pemikiran bagi
pengembangan ilmu pengetahuan terutama Ekonomi Syariah yang
berkaitan dengan perilaku konsumtif terhadap marketplace Tokopedia
b. Manfaat Praktis
1) Bagi Peneliti
Untuk menambali” wawasan péneliti- dalam dunia ekonomi dan
sgbag'ai“ pengalaman peneliti untuk men\é‘émba\ngkan penelitian
: 'E)erikutnya. Serta dapat memecahkan perm-.ai'SaIahan dalam
penelitian. -
2) Bagi Mahasiswa .
Untuk mengetahui agar mahasiswa mengetahui dampaku"'-.plari
perilaku konsumtif dan berfikir terlebih dahulu sebeIaUm
mengambil keputusan untuk membeli produk. :
3) Bagi Peneliti Lain
Dapat digunakan sebagai acuan dan bahan pertimbangan dalam
penelitian selanjutnya sehingga dkan menjadi suatu karya iImiah

yang lebih baik lagi.

.+ Sistematika Pembahasan

BAB | : PENDAHULUAN ‘

Pa&a, bab ini, terdapat latar belakang masalah, rumusan masalah‘,:tujuan
penelifian, manfaat penelitian, dan sistematika pembahasan. )

BAB Il : I:ANDASAN TEORI

Bab ini berisi kéji'an pustaka, kerangka teori,._dan.'pé'ru“‘rnusan hipotesis, dan
landasan teologis. T

BAB Ill : METODOLOGI PENELITIAN

Pada bab ini terdapat jenis penelitian, tempat atau lokasi penelitian, waktu
pelaksanaan penelitian, variabel dan indikator penelitian, populasi penelitian,
sampel penelitian, teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data.

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN
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Dalam bab ini, terdapat gambaran umum Marketplace Tokopedia, hasil
penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan oleh peneliti mengenai
Pengaruh E- Service Quality Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Di
Marketplace Tokopedia

BAB V : PENUTUP

Pada bab ini terdapat kesimpulan dan saran yang disusun oleh peneliti,
selanjutnya pencanty_mawkeS"ihip'ul'ah,’ saran;-daftar pustaka dan lampiran-

lampiran terkait-‘rje-r']elitian yang dilakukan, serta dafta\r"-‘r"lvvayat hidup.

~



BAB I
LANDASAN TEORI
A. E-Service Quality

1. Pengertian E-Service Quality
Menurut Kotler (2007) kualitas pelayanan merupakan suatu cara kerja
yang dilakukan oleh perusahaan dalam upaya memperbaiki mutu secara
terus-menerus dimulai- dari proses, produk; -dan Iayanan yang dihasilkan
oleh perusahaan (Miranda dan Dinda, 2020). Jlka pelayanan dirasakan
sebagal harapan, maka kualitas pelayanan yang dlrasakan baik dan
mefhuaskan. Jika layanan diterima melebihi harapan pelan\ggqn, maka
,.-"i;ualitas pelayanan dipersepsikan sebagai kualitas yang ideal (Warsito,
2015). Electronic Service Quality atau sering disebut juga kljél_itas
pelayanan online merupakan sebuah pengembangan terhadap kual"itas
pelayanan. Kualitas layanan secara online dilihat sebagai penilaian pembé-li
atas sejauh mana penjual memfasilitasi pelayanan yang cepat tanggap. E
Service Quality dikembangkan untuk mengevaluasi suatu pelayanan yang
diberikan pada jaringan internet (Roro Hendrianto, 2020). E-Service Quality
merupakan teori yang dikembangkan dari teori Service Quality atau kualita}é
layanan. Kualitas layanan merupakan satu hal yang mendorong kelanjugén
dari sebuah bisnis atau usaha (Nuni Wulansari, 2021). E-Service Qu{ality
merupakan kualitas serta kemampuan perusahaan untuk memfas‘iflitasi
‘pelayanaan pada pelanggan secara online untuk memenubhi pelayanan yang
dlharapkan oleh pelanggan. Pelayanan secara online merupakan bentuk
yang nyata.dgn teknologi informasi. Dalam sistem trans_ak5| elektronlk yang
digunakan pe\r‘uéahaan_vuntuk bertransaksi ('j_engan"'p'élanggannya, kualitas
pelayanan secara elektrohik"aitéu yang ‘b'ié‘sa.disebut dengan e-service quality
pada dasarnya hampir sama dengan kualitas pelayanan dari perusahaan pada
umumnya (Puri dan Marlena, 2021). E-Service Quality dapat dikatakan
sejauh mana sebuah marketplace atau media internet dapat memberikan
layanan atau fasilitas transaksi yang efektif dan efisien dengan tujuan

membuat pelanggan merasa senang dan puas (Miranda dan Dinda, 2020).



2. Indikator E-Service Quality

Indikator e-service menurut (Edy Yuliyanto, 2020).

a. Efisiensi, kemampuan pelanggan dalam menemukan situs,
mendapatkan sebuah produk yang dibutuhkan, informasi terkait produk
dan kemampuan untuk menggunakannya.

b. Ketersediaan sistem, fungsi teknis dari sebuah situs , ketersediaan
sistem yang dlgunakan dan fun95| situsyang berjalan dengan baik.

C. Pemenuhan akurasi pelayanan yang dljanjlkan £

d. Keraha5|aan jaminan atas kerahasiaan dalam keglatan transak5| dan

4 .-"keamanan informasi pelanggan. -.\
e Daya Tanggap, kemampuan perusahaan dalam menyediakan irifqrmasi
yang tepat kepada pelanggan ketika muncul masalah atau mémpu

menangani masalah pelanggan.
f. Ganti Rugi, memberikan ganti rugi jika terjadi kesalahan dz;ri
perusahaan. '
g. Kontak, tersedianya fasilitas yang memungkinkan pelanggan dapat

menghubungi petugas pelayanan online dengan melalui telepon
B. Harga

iR Pengertian Harga "
Salah satu faktor penting pelanggan tertarik untuk melakgkan
keputusan pembelian di belanja online adalah harga (Hidayati, :2"(:)18).
\"'Menurut (Kotler dan Keller, 2016:67) harga adalah jumlah uaﬁg yang
dltukarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan
produk dan Jasa Harga berperan sebagai penentu utama’ plllhan pembeli.
Harga merupakan satu-satunya elemep _,,,bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapataﬁ; eiemen-elemen lain menimbulkan biaya. Harga
adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk produk atau jasa, lebih jauh
lagi harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk
jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang dan jasa
(Kotler & Amstrong 2014:14). Harga pada umumnya dapat mempengaruhi

minat konsumen untuk melakukan pembelian dan mendorong mereka



melakukan keputusan pembelian (Munandar dan Chadafi, 2016).
Penyebabnya adalah harga yang ditawarkan lebih terjangkau atau murah
dibandingkan toko offline dan juga adanya kepercayaan dari konsumen
bahwa pembelian secara online aman bagi mereka (Istanti, 2017).

Dari pengertian tersebut, dapat disimpulkan bahwa harga adalah
nilai uang suatu produk atau jasa yang ditetapkan sesuai dengan kondisi
dan nilai manfaat.suatu”produk. Berdasarkan harga yang ditetapkan,
konsumen akéh mengambil keputusan apakah \i'-é”'membeli atau tidak.
Konsumen juga dapat menetapkan berapa jumlah yang harus dlbayarkan
(berdasarkan harga tersebut. .
Tujuan Penetapan Harga X

Menurut Kotler dan Keller (2016:86) ada 6 tujuan yang dapat Eii."raih
perusahaan melalui penetapan harga, yaitu :
a. Bertahan hidup (Survival)

Pada kondisi tertentu (karena adanya kapasitas yang menganggur"-,
persaingan yang semaikin gencar atau perubahan Kkeinginan
konsumen, atau mungkin juga kesulitan keuangan), maka perusahaan
menetapkan harga jualnya dibawah biaya total produk tersebut atq(j
bibawah harga pasar. Tujuannya adalah bertahan bidup (survivél)
dalam jangka pendek. Untuk berahan hidup jangka panjang, harus
mencari jalan keluar lainnya. :

b Memaksimalkan laba jangka pendek (Maximum current pI’OfIt)

| ~ Perusahaan merasa yakin bahwa dengan volume penjualan yang
tlnggl akan mengakibatkan biaya per un|t Ieblh rendah dan
keuntungan -yang lebih tinggi. Pg_rusahaan menetapkan harga
serendah-rendahnya dengan as'Ufris.i-pésar sangat peka daripada faktor-
faktor seperti biaya, terhadap harga. Ini dinamakan penentuan laba,
dan persaingan harga untuk menerobos pasar (market penetration
pricing). Hal ini hanya dapat dilakukan apabila :

1) Pasar sangat peka terhadap harga, dan rendahnya harga sangat

merangsang pertumbuhan pasar.
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2) Biaya produksi dari distribusi menurun sejalan dengan
bertambahnya produksi.
3) Rendahnya harga akan melemahkan persaingan.
c. Memaksimalkan hasil penjualan (Maximum current revenue)

Untuk memaksimalkan hasil penjualan, perusahaan perlu
memahami fungsi permintaan. Banyak perusahaan berpendapat
bahwa maks_ima-l'i's'a'éi' “hasil ‘b'e'hjualan,_mj_tu akan mengantarkan
peru_(s,ahéia'r'] memperoleh maksimalisasi Iaba{“-daiarp jangka panjang

{,dar'i'. pertumbuhan bagian pasar. Memiliki strategi"bemasaran yang
" baik akan berpengaruh besar terhadap hasil penjualan se[iua\h produk
atau jasa didalam perusahaan walaupun produk atau jaéa_ yang
ditawarkan tersebut memiliki kualitas yang standart.
d. Menyaring pasar secara maksimum (Maximum market skiming)

Banyak perusahaan menetapkan harga untuk menyaring pasza\r
(market skiming price). Hal ini dilakukan untuk menarik segmeh'—
segmen baru. Mula-mula dimunculkan ke pasar produk baru dengan
harga tinggi, beberapa lama kemudian dimunculkan produk baru
dengan harga tinggi, beberapa lama kemudian dimunculkan pu!é
produk yang sama dengan harga yang lebih rendah. '

e. Menentukan permintaan (Determinant demand)

Penetapan harga jual membawa akibat pada jumlah permjr'i':[aan.

Permintaan adalah jumlah keseluruhan barang atau jasa yahg ingin
'\‘.dibeli atau diminta oleh konsumen pada tingkat harga'aan waktu
té.f't'enty. Intinya, semakin tingginya jumlah permi\r_]taéﬁ' akan membuat
harga brb’duk\__menjadi semakin mahat.” éebaliknya, semakin
rendahnya jumlah.pé“rr'riihtaan"al{éﬁ membuat harga produk semakin
rendah. Inilah yang dinamakan dengan hukum permintaan.
3. Metode Penetapan Harga
Menurut Sopiah dan Sangadji (2013:74) metode penetapan secara

garis besar dikelompokan menjadi empat kategori utama, yaitu metode



11

penetapan harga berbasis permintaan, berbasis biaya, berbasis laba, dan
berbasis persaingan.
a. Metode penetapan berbasis permintaan.

Metode ini lebih menekankan faktor-faktor yang mempengaruhi
selera dan preferensi pelanggan daripada faktor-faktor seperti biaya,
laba, dan persaingan. Permintaan pelanggan sendiri didasarkan pada
berbagai pertlmbangan dlantaranya yaitu; N
1) _lKemampuan para pelanggan untuk membelr (daya beli)

',-2)“'. Kemauan pelanggan untuk membeli S

3) Posisi suatu produk dalam gaya hidup pelangga\ri,'zyakni
menyangkut N

4) Apakah produk tersebut merupakan simbol status atau hé’n__ya
produk

5) Manfaat yang diberikan produk tersebut kepada pelanggan

6) Harga-harga produk substitusi

b. Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya

Dalam metode ini faktor penentuyang utama adalah aspelg
penawaran atau biaya, bukan aspek permintaan. Harga ditentukqn
berdasarkan biaya produksi dan pemasaran yang ditambah deng_én
jumlah tertentu sehingga menutupi biaya-biaya langsung, kg_iéya
overhead dan laba.

c Metode Penetapan Harga Berbasis Laba ‘

| ' Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan biaya
dalam penetapan harganya. Upaya ini dilakukan- dtas dasar target
volume laba.. spesmk atau dlnyatakan dalam bentuk persentase
terhadap penjualan atau investasi.

d. Metode Penetapan Harga Berbasis Persaingan

Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, permintaan, atau
laba harga juga dapat ditetapkan atas dasar persaingan, yaitu apa yang

dilakukan pesaing. Metode penetapan harga berbasis persaingan
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terdiri atas empat macam : customary pricing, above, at, or below
market pricing, lossleader pricing, sealed bid pricing.
4. Strategi Penyesuaian Harga
Menurut Kotler dan Armstrong (2014:265) perusahaan biasanya
menyesuaikan harga dasar mereka untuk memperhitungkan perbedaan
pelanggan dan perubahan situasi. Dibawah ini merupakan strategi
penyesuaian harga diantafanya adalah ™ N
a. Penetapan Harga Diskon dan Pengurangan Harga
' ) Mengurangi harga untuk memberikan penghargaan kepada
" pelanggan yang memberikan tanggapan seperti membayar lebih awal
atau mempromosikan produk. Macam-macam diskori:_ yang
ditawarkan perusahaan : h;
1) Diskon kas adalah pengurangan harga pada pembeli yéng
membayar tagihan mereka tepat waktu. :
2) Diskon kuantitas adalah pengurangan harga bagi pembeli yanQ
membeli dalam volume besar.
3) Diskon fungsional adalah pengurangan harga yang ditawarkan
penjual bagi anggota jalur distribusi yang melakukan fungs{i’-
fungsi tertentu. J
4) Diskon musiman adalah pengurangan harga bagi pembeli yéng
membeli barang atau jasa diluar musim.
b Penetapan Harga Tersegmentasi ‘
| Menyesuaikan harga untuk membuat perbedaan diantara
pmanggan produk maupun lokasi. '
c. Penetapar’ Harga Psikologis
Menyesuaikan harga untuk mempengaruhl secara psikologis.
d. Penetapan Harga Promosi
Mengurangi harga untuk meningkatkan penjualan dalam jangka

pendek.
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e. Penetapan Harga Geografis
Menyesuaikan harga untuk memperhitungkan lokasi geografis
pelanggan.
f. Penetapan Harga Internasional
Menyesuaikan harga untuk pasar tradisional.
5. Dimensi Harga
Menurut Kotler ‘dan Armstrong (2014 278) ada 4 dimensi yang
mencmkan ﬁarga yaitu :
a. ,Keterjangkauan harga
b Kesesuaian harga dengan kualitas produk
c. Daya saing harga
’ d. Kesesuaian harga dengan manfaat
C. Keputusan Pembelian
" 1. Pengertian Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian Menurut Fandy Tjiptono (2014:21) keputusaﬁ
pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya,
mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluas;i
seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkqh
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian.
Menurut Kotler dan Keller (2012:227) adalah Proses keputyéan
pembelian merupakan proses dimana konsumen melewati Iima,t‘éhap,
yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alfernatif
keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian, yang dlmulal jauh
sebelum- pembellan aktual dilakukan dan memiliki dampak yang lama
setelah itu Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli, biasanya
konsumen melalui beberapa tahap terleblh dahulu. Menurut Kotler
(2012:188) tahap proses pembelian adalah sebagai berikut:
a. Pengenalan Masalah
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalah atau
kebutuhan. Jika kebutuhan diketahui maka konsumen akan serta

memahami kebutuhan yang belum perlu segera dipenuhi atau masalah
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dapat ditunda pemenuhannya, serta kebutuhan yang samasama harus
segera dipenuhi. Jadi pada tahap inilah proses pembelian itu mulai
dilakukan.
b. Pencarian Informasi
Seorang konsumen yang telah mengetahui kebutuhannya dapat
atau tidak dapat mencari informasi lebih lanjut jika dorongan
kebutuhan itu kuat, jika tidak kuat maka kebutuhan konsumen itu
hanya akan menjadi ingatan belaka. Konsumen mungkm melakukan
,pencarlan lebih banyak atau segera aktif mencari informa3| yang
mendasari kebutuhan ini. -.\
c. Penilaian Alternatif :
Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mur‘i"g"kin,
konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi beberapa
merek alternatif dalam satu susunan pilihan. :
d. Keputusan Pembelian
Dimana konsumen akan menentukan pilihan setelah melalui
tahap-tahap sebelumnya. Kemudian konsumen akan membeli produk
yang menurutnya dapat memenuhi kebutuhannya. '
e. Perilaku pasca pembelian "
Dimana konsumen akan mengevaluasi terhadap produk yang
dibelinya apakah memuaskan atau tidak. Jika produk tersebut:s'esuai
dengan keinginan konsumen, maka kemungkinan konsum'en akan
.melakukan pembelian ulang terhadap produk yang sama
D. Marketplace | g
1. Pengertian Marketplace
Yusuf Praditya Rahman dan Nur Hldayat (2020:722) menjelaskan
bahwa Industri marketplace di Indonesia terbilang cukup berkembang.
Marketplace membantu masyarakat untuk bisa berbelanja hanya dengan
satu Klik saja tanpa harus keluar rumah. Maka dari itu, memasarkan produk
melalui marketplace merupakan strategi yang dapat dilakukan. Kita dapat

membuat toko disana layaknya sebuah pasar tradisional tanpa harus keluar
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biaya. Marketplace merupakan portal belanja online dimana penjual dan
pembeli dipertemukan untuk melakukan proses transaksi jual beli. Pembeli
dapat mencari supplier sebanyak mungkin dengan kriteria yang diinginkan,
sehingga memperoleh sesuai harga pasar. Sedangkan bagi supplier/penjual
dapat mengetahui perusahaan-perusahaan yang membutuhkan produk/jasa
mereka

Marketplace - merupakan model E-Business yang berhubungan
dengan penjual dan pembeli (seller & buyer). Marketplace di Indonesia
merupakan salah satu media penggerak ekonomi nasional dalam rangka
rnenghadap| era globalisasi. Untuk itu, perlu dikembangkan marketplace
,~"'/yang teratur, wajar dan efisien. Pada umumnya marketplace yangj-efisien
dapat meningkatkan iklim investasi di perusahaan dan memudahkarl"-arus
input dan output barang.

Marketplace diminati masyarakat Indonesia, karena adanya fasilitas
escrow account atau rekening milik marketplace yang digunakan untul(
menampung pembayaran dari pembeli, sehingga pembeli tidak perlu
khawatir tidak akan menerima barang yang dibelinya, karena uang yang
dibayar pembeli akan ditampung di rekening milik marketplace terleblh
dahulu, kemudian baru akan dibayarkan ke penjual ketika pempéli
melakukan konfirmasi penerimaan barang yang dibelinya. Apabila perr]beli
tidak menerima barang yang dibelinya, maka uangnya akan dit_rar\sfer

\"kemball oleh pihak marketplace. , )

Mlnat masyarakat Indonesia melakukan transaksi Jual belr melalui
marketplace sangat tinggi, sehingga tidak mengherankan di Indonesia
terdapat beragam marketplace online sepert| Tpkoped|a Olx., Bukalapak,
Qo010 Indonesia, Blanja, Lazada Indonesra, Shopee, FJB.Kaskus.co.id,
Elevenia, Lamido dan lainlainnya. Selain itu, berhubungan transaksi di
marketplace dapat dilakukan secara lintas negara, maka masyarakat
Indonesia juga dapat melakukan transaksi jual beli melalui marketplace

online dari luar negeri, seperti Alibaba, Amazon, Ebay dan lain-lainnya.
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2. Jenis-jenis Marketplace
Marketplace pada dasarnya terdapat dua jenis bentuk kerjasama
yang dilakukan, yakni marketplace murni dan juga marketplace
konsinyasi, berikut ini adalah penjelasannya:
a. Marketplace Murni
Sistem kerjasama yang dilakukan dalam marketplace murni
terjadi saat S|tus marketplace menyedlkan fltur penjualan lapak untuk
berjualan; Iengkap dengan fasilitas pembayarannya Penjual yang
beke'rjasama di dalamnya akan diberikan keleluasaan ‘yang sangat
4 '"panyak dibandingkan dengan kerjasama konsinyasi. Se\tiap penjual
diberi kewajiban untuk menyediakan deskripsi dan foto preduknya
sendiri. Selain itu, penjual juga bisa menerima penawaran harga-."yag
dilakukan oleh pembeli. Jadi sebelum pembeli malakukan pembayaran,
maka pihak pembeli bisa melakukan penawaran harga pada penjual.
Setelah mendapatkan harga yang cocok antar kedua belah pihak, maka
pihak pembeli bisa mengirimkan sejumlah uang yang sudah disediakan
oleh pihak marketplace. Beberapa contoh marketplace yang terkena.l
dengan jenis kerjasama ini adalah Tokopedia, BliBli, Bukalapak",
Elevenia, dan Blanja. Sedangkan beberapa contoh marketplace dari Ip“ar
negeri yang terkenal di Indonesia adalah Shopee, Lazada, JI{D’lid,
Amazon dan Rakuten.
\"b,. Marketplace Konsinyasi ‘
| ~Jenis kerjasama yang dilakukan dalam marketplace konsmya5|
adalah lebih mirip seperti titip barang. Jadi, jlka plhak penjual ingin
melakukan kerjasama dengan situs marketplace |n| maka pihak penjual
hanya perlu menyedlakan produk’ dan detail informasi produknya ke
pihak marketplace saja. Beberapa marketplace yang menyediakan jenis
kerjasama konsinyasi adalah Zalora, dan Berrybenka. Nantinya, pihak
situs marketplace akan mengurus seluruh penjualan produk, dari mulai
foto produk, gudang, pengiriman barang, serta fasilitas pembayaran.

Jenis kerjasama ini sangat berbeda dengan kerjasama sebelumnya,
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karena pada jenis kerjasama ini pembeli tidak bisa melakukan
penawaran karena seluruh harga dan alurnya sudah di atur dan ditangani
oleh situs marketplace. Pihak marketplace akan mengurus seluruh hal
terkait penjualan dari mulai pengiriman barang foto, gudang, produk,
hingga fasilitas pembayaran. Berbeda dengan jenis marketplace
sebelumnya, di marketplace jenis ini pembeli tidak bisa melakukan
penawaran harga karéna semua alur transak5| dltanganl oleh situs
marketplace "

Sedangkan Menurut Brunn, Jensen, & Skovgaard terdapat dua jenis
emarketplacesyaltu .
“a. E- Marketplaces Horizontal

E-Marketplaces horizontal dapat dikategorikan berdasarkan
fungsi atau produk umum yang ditawarkan perusahaan dapat dlartlkan
pasar yang digunakan untuk industri umum, seperti pasar penjualz;in
smartphone, personal computer, baju. Biaya transaksi yang dikeluarkah
lebih rendah.

b. E-Marketplace svertical .

E-Marketplaces vertikal dapat juga diartikan sebagai pasar yanQ
digunakan untuk industri yang memenuhi kebutuhan khusus pqda
masingmasing industri, seperti pasar penjualan beton, baja, dgl'am
pengaplikasian ~ e-marketplace  dibutuhkan  strategi _,i]:ntuk

mengoptimalkan e-marketplace. )
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E. Kerangka Berpikir

(H1)
E-Service Quality
(X1)
- —— | Keputusan Pembelian
I (Y)
: Harga
I (X2) e LN 1
I "
! (H2) N
e _ _ T A A . -
Gambar 2. 1 Kerangka Berpikir .
"Keterangan
E-Service Quality (X1) :  Variabel Independen
Harga (X2) : Variabel Independen
Keputusan Pembelian (Y) : Variabel Dependen
> . Berpengaruh secara persial
______ > . Berpengaruh secara simultan

F. Kajian Pustaka :

Tinjauan pustaka merupakan sinopsis karya-karya yang berkaitan dengzl_in

g topik yang dibahas dalam makalah akademis. Penelitian baru sering kali
‘A'-r‘nendapat manfaat dari pemeriksaan menyeluruh terhadap literatur yang
ré’levan yang memberikan konteks untuk investigasi yang sedang dila'kukan
Selaln |tu hasil studi yang sebanding, serta strategi dan prosedur yang
dlgunakan dalam penelitian, dapat diperoleh melalui tlnjauan pustaka yang
menyeluruh (I\/ruannlf Ridwan, et.al 2021). _

Jurnal yang berjudLrl “Pengaruh E-Service Quallty, E-Trust, Dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen Marketplace Tokopedia Di
Madiun” oleh (Leilla Octaviana, 2022) menyimpulkan bahwa E-Service
Quality berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada konsumen
marketplace Shopee di Madiun, E-Trustberpengaruh negatif terhadap

keputusan pembelian pada konsumen marketplace Shopee di Madiun, dan
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Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada konsumen
marketplace Shopee di Madiun.

Jurnal yang berjudul “Pengaruh Media Sosial, E-Service Quality, dan
Harga terhadap Keputusan Pembelian Yang Dimediasi Oleh Gaya Hidup” oleh
(Abdul Wahid Muslim, 2018) menyimpulkan bahwa Media Sosial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Gaya Hidup, E-Service Quality berpengaruh
positif dan S|gn|f|kan terhadap Gaya Hidup, dan- Harga berpengaruh positif dan

T,

signifikan terhadap Gaya Hidup. .y

Jurnal yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Hafga Dan Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Marketplace Tokopedia (stqdl kasus
p_at'fa mahasiswa di Surabaya)” oleh (Lenggang Kurnia Intan Deviﬂ,\'2019)
)_:r!nenyimpulkan bahwa Kualitas produk tidak berpengaruh secara p‘értsial
terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee, Harga berpenga{i’uh
secara parsial terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee, dz:tn
Promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian padé
marketplace Shopee.

Jurnal yang berjudul “Pengaruh E-Service Quality dan Perceived Value
terhadap Loyalitas Pelanggan Marketplace” Oleh Rory Handriano (2029)
~ menyimpulkan bahwa E-Service Quality berpengaruh signifikan terhadép
"-:.onalltas pelanggan marketplace, kemudian perceived value berpengaruh
secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan marketplace. S

-, Jurnal yang berjudul “Pengaruh E-Service Quality dan Brand Image
Terhadap Keputusan Pembelajaran Pada E-commerce Tokoped1a” oleh
(Salsablla E. 2022) menyimpulkan bahwa e-service quallty berpengaruh
positif terhadap kepuasan konsumen e- serV|ce quahty berpengaruh positif
terhadap loyalitas konsumen.

Jurnal yang berjudul “Pengaruh Online customer review dan e-service
quality terhadap keputusan pembelian melalui Marketplace”, oleh (Fitra
Ramadan, Muchtar, Haeruddin Hafid, 2021) menyimpulkann bahwa E-Service
Quality memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian secara

signifikan.
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marketplace Tokopedia.

No. Nama dan Judul Hasil Penelitian Perbedaan dan
Penelitian Persamaan
1. Pengaruh E-Service | E-Service Quality | Perbedaan
Quality, E-Trust, | berpengaruh positif | Pada  penelitian  ini
Dan Harga Terhadap | terhadap keputusan | menggunakan
Keputusan pembelian pada konsumen | marketplace Tokopedia,
Pembelian  Pada - -|-marketplace . Tokopedia di | Terdapat 3 variabel
Konsumen -~ Madiun, i dependen pada
Marketplace E-Trust berpengaruh | penelitian ini.
‘Tokopedia Di | negatif terhadap keputusan” -Persamaan
-| Madiun. Skripsi | pembelian pada konsumen | Menggunakan metode
(Leilla  Octaviana, | marketplace Tokopedia di | Kuantitatif dengan
2022) Madiun, dan bantuan. aplikasi
Harga berpengaruh positif statistikai‘-_S_PSS.
terhadap keputusan
pembelian pada konsumen
marketplace Tokopedia di ;
Madiun. -,
2. Pengaruh Media | Media Sosial berpengaruh | Perbedaan -
Sosial, E-Service | positif dan  signifikan | Objek yang diteliti yaitu
Quality, dan Harga | terhadap Gaya Hidup, Layanan Musik
terhadap Keputusan | E-Service Quality | Streaming Spotify
Pembelian Yang | berpengaruh positif dan | Persamaan -
Dimediasi Oleh | signifikan terhadap Gaya | Menggunakan metode
Gaya Hidup. Jurnal | Hidup, dan Kuantitatif @ dengan
Manajemen, No. 2 , | Harga berpengaruh positif | bantuan ~ :  aplikasi
Vol.6 , 58. Skripsi | dan signifikan terhadap | statistika SPSS.
1 (Abdul Wahid | Gaya Hidup.
Muslim, 2018) :
3. | Pengaruh  Kualitas | Kualitas produk tidak | Perbedaan
~.| Produk, Harga Dan | berpengaruh secara parsial | Terdapat 2 variabel
‘Promosi  Terhadap | terhadap keputusan |yang berbeda yaitu
Keputusan pembelian pada | kualitas produk dan
Pembelian. ~ Pada | marketplace Tokopedia, promsi.
Marketplace - .. | Harga berpengdruh secara | Persamaan
Tokopedia (studi | parsial terhadap keputusan | Menggunakan metode
kasus pada | pembelian pada | Kuantitatif dengan
mahasiswa di | marketplace  Tokopedia, | bantuan aplikasi
Surabaya). UIN | dan statistika SPSS.
Sunan Ampel | Promosi berpengaruh
Surabaya, Doctoral | secara parsial terhadap
dissertatio. keputusan pembelian pada
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2021)

No. Nama dan Judul Hasil Penelitian Perbedaan dan
Penelitian Persamaan
(Lenggang  Kurnia
Intan Devi, 2019)
4. Pengaruh  EService | E-service quality | Perbedaan
Quality dan | berpengaruh signifikan | Objek, waktu penelitian
Perceived Value | terhadap loyalitas | dan penggunaan salah
terhadap  Loyalitas | pelanggan marketplace - | satu variabel X vyaitu
Pelanggan | perceived value | value.
Marketplace,.—(Rory | berpengaruh .. secara | Persamaan
Handrian®, 2020). signifikan terhadap | Menggunakan — metode
oo loyalitas pelanggan-.| Kuantitatif dengan
marketplace bantuan aplikasi
: statistika SPSS.
#5, Pengaruh E-Service | e-service quality | Perbedaan
Quality dan Brand | berpengaruh positif | Teknik * pengambilan
Image Terhadap | terhadap kepuasan | sample  menggunakan
Keputusan konsumen, purposive sampling
Pembelajaran  Pada | e-service quality | dengan  mehggunakan
E-commerce berpengaruh positif | 105 responden
Tokopedia. terhadap loyalitas | Teknik analisis data
(Salsabila, F, 2022) | konsumen yang digunakan dalam
penelitian ini  adalah
Partial Square. dengan
aplikasi warp PLS 6.0
Persaamaan
Menggunakan dua
variabel yaitu
independen dan
13 dependen’
‘6,. Pengaruh Online | E-Service Quality | Perbedaan
“._ | customer review dan | memberikan pengaruh | Pengaruh online
“1.e-service quality | terhadap keputusan | customer review
terhadap  keputusan | pembelian secara.{ Persamaan
pembelian  melalui | signifikan. .| Menggunakan metode
Marketplace-.. (Fitra - Kuantitatif dengan
Ramadan, Muchtar,| - bantuan aplikasi
Haeruddin ~ Hafid, statistika SPSS.
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G. Kerangka Teori
1. E-Service Quality
E-Service Quality merupakan sebuah fasilitas pelayanan yang
diberikan melalui media elektronik untuk mempermudah dalam kegiatan
berbelanja, pembelian atau transak3| Ialnnya dengan cara yang lebih efesien.
Islam memandang bahiwa menyedlakan Iayanan terbalk terhadap pelanggan
merupakan- sebuah perbuatan yang mulia kepada yang mgngamalkannya,
sehi'ng'g:a terciptanya loyalitas dari pelanggan akibat dar-i" manfaat yang
[ne'feka rasakan atas layanan yang diberikan oleh perusahaan."E;Service
---"Quality ditinjau dari perspektif Islam merupakan penyajian jasa pe.l'ayanan
berdasarkan prinsip Islam. Islam menjadi tolak ukur dan standarisasi dé!am
memberikan penilaian mutu layanan terhadap pelanggan (Khoirul Rojidjn
dkk, 2022).

0% b0t @dq LZ 5 d g ‘}J‘L‘ué

©~\ PXet

Artinya : Katakan (Wahai Muhammad), “Perhatikanlah apa yang ada’ di
“ langit dan di bumi!” Tidakkah berguna tanda-tanda (kebesaran Allah)':dan
.""perlngatan -peringatan itu untuk kaum yang tidak beriman (Q S. Yunus
101), :

Ayat tersebut menjelaskan agar umat memperhatikan" Ségala sesuatu
yang ada d| alam semesta ini dengan media yang dapat merega gunakan dan
manfaatkan dengan ‘baik:- -Salah -satunya” memanfaatkan kecanggihan
teknologi untuk meningkatkan keimanannya. Belajar dari surah Yunus ayat
101 ini dapat dimanfaatkannya penggunaan teknologi digital sebagai
peralatan marketing. Ayat ini dapat menjadi inspirasi bagi pelaku usaha
untuk mengembangkan bisnisnya. Dengan menggunakan teknologi digital
dapat meningkatkan kualitas pelayanan marketing perusahaan agar
pelanggan menjadi puas dan memiliki loyalitas yang tinggi terhadap sebuah
produk.
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2. Harga
Menurut Rachmat Syafei, harga hanya terjadi pada akad, yaitu sesuatu

yang direlakan dalam akad, baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama dengan

nilai barang. Biasanya, harga dijadikan penukar barang yang diridhoi oleh

kedua pihak yang akad. Dijelaskan dalam QS An- Nisa “: 4: 29, sebagai
berikut:

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali
dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara
kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha
Penyayang kepadamu. '

Dari ayat diatas dapat disimpulkan bahwasanya jual beli tidak jauh
dari harga, terbentuknya harga adalah atas dasar suka sama suka, atau

adanya keridhoan atas dua belah pihak, apabila hal tersebut sudah terwﬁjud
""maka barang dan uang secara resmi berpindah tangan.

3. Képytusan Pembelian >
'Pangjangan Ekonomi Islam terhadap keputusan _pembelian erat

kaitannya dénga\n\ pemenuhan kebutuhan seorang_ﬂkoﬁétjmen yang identik
dengan keinginan kébU‘asan-yaitu maslahah: 'M'é*ﬁﬁrut Syatibi, kemaslahatan
yang terdapat dalam maqashid syari’ah ini ada lima yaitu agama (al-din),
jiwa (al-nafs), keturunan (an-nasl), harta (al-mal) dan aqgal (al-aql). Sebuah
aktivitas keputusan pembelian sendiri termasuk pada pemenuhan kebutuhan
yang berhubungan dengan harta. Harta dalam bahasa Arab disebut dengan
lafaz Jw z J\s«) yang berarti cenderung atau senang (Yunus, 1411/1990:
409). Sepertinya harta dinamai demikian, karena hati manusia selalu
cenderung dan senang kepadanya. Al-Qur’an juga telah menegaskan
demikian, sebagaimana dalam QS. Ali-‘Imran (3):14;

d,g"i:t'i..if I J U;b . o _‘IJ-:ZZ?} Iy A O iy -::Z:::--::fﬁi:-;}_L,-:If} B O /@} jff:?' | )’JL/
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Artinya: “Dijadikan terasa indah dalam pandangan manusia cinta
terhadap apa yang diinginkan, berupa perempuan-perempuan, anak-anak,
harta benda yang bertumpuk dalam bentuk emas dan perak, kuda pilihan,
hewan ternak dan sawah ladang. Itulah kesenangan hidup di dunia, dan di
sisi Allah-lah tempat kembali yang baik .

Di awal ayat Allah berfirman zuyyina linnasi, seolah memberikan
informasi  mendalam- tefitang "~ kehidupan-- manusia.  Yusuf Mansur
berpendapat ahwa manusia itu memang dihiasi olefr Allah SWT, dengan
kelnglnan terhadap dunia (Mansur 2012, 104). Allah pUn melanjutkan
fl('r.man-Nya dengan mengabarkan bikhairim mindzaalikum * mqu nggak

,.,-S}ang lebih baik daripada itu semua? Lebih baik dari mobil, motor, rumah,
apartemen, deposito, emas, saham dan sebagainya”. Pada surat Ali-ﬁgrén
ayat 14, Allah menawarkan kepada manusia “Aku punya dunia aan
kesenangan kehidupan. Kalau kalian mau, maka Aku sediakan dan sudz;'th
fitrahnya bahwa manusia itu menyenangi hal-hal seperti harta, rumah’-,
deposito, dan sebagainya”. Properti-properti yang menyenangkan manusia
di dunia ini disebutkan oleh Allah, namun setelah itu Allah memberi tahu
bahwa ada juga dunia yang manusia boleh merengkuhnya, mencarinygi,
memilikinya, menikmatinya, yaitu akhirat (Mansur 2012, 132-133). Al!éh
sekaligus memberi pernyataan pada surah ayat tersebut bahwa manusia bisa

mendapatkan dunia tanpa harus meninggalkan akhirat dengan tldak
\melanggar aturan-aturan yang telah Allah tetapkan.
H. Rumusan HlpoteSIS
1. H|pote5|s Penelitian
a. Pengaruh E Service Quallty Terhadap Keputusan Pembellan
E-Service Quallty ‘adalah sebagal tingkat tertentu sebuah website
dalam memfasilitasikegiatan belanja, melakukan pembelian serta
menyerahkan produk barang maupun jasa secara efektif dan efesien
(Parasuraman, 2005).
Jurnal (Salsabila, 2022) menjelaskan bahwa Hasil Dari Penelitian

ini yaitu Terdapat pengaruh E-Service Quality dan Brand Image
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terhadapkeputusan pembelian pada E-Commerce Tokopedia (Studi pada

mahasiswa Universitas Diponogoro.

Berdasarkan uraian tersebut hipotesis pertama (H1) adalah :

H1 : E-Service Quality berpengaruh positif terhadap minat
Keputusan Pembelian di Marketplace Tokopedia pada
mahasiswa UIN SAIZU Prof. K.H Saifudin Zuhri

Berdasarkan uraian diastase dapat dlsrmpulkan bahwa Jika layanan

yang dlterlma sesuai bahkan dapat memenuhi apa yang dlharapkan maka

Jasa dikatakan baik atau positif. Jika perceived service meieblhl expected

service, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sebagai kualigas ideal.

: Sebaliknya apabila perceived service lebih jelek dibandingkan éxpected

service, maka kualitas pelayanan dipersepsikan negatif atau buruk.z"QIeh

sebab itu, baik tidaknya kualitas pelayanan terhantung kemampijan
perusahaan dan stafnya memenuhi harapan pelanggan secara konsister;"-.

. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian -

Harga adalah jumlah uang (satuan moneter) dan atau aspek lain

(non moneter) yang mengandung utilitas/kegunaan tertentu ysng

diperlukan untuk mendpatkan sebuah produk (Fandy Tjiptono dqn

Gregorius Chandra, 2012). J

Jurnal (Sri Rahayu, 2021) Hasil Dari Penelitian Ini Yaitu : Terq_dpat
pengaruh hargakeputusan dan Kualitas Produk Terhadap Kepu‘fusan

Pembelian Penggunaan E-Commerce Tokopedia (Studi kasus pada

Maha3|swa Manajemen Informatika Angkatan 2020 Unlverstas

Mahakarya Asia PSDKU Baturaja)

Berdasarkan malan_tersebut hipotesis keQua,.n(H”Z')ﬁadalah :

H2 : Harga berpehééi’Uh positif .terhadap minat Keputusan
Pembelian di Marketplace Tokopedia pada mahasiswa UIN
SAIZU Prof. K.H. Saifudin Zuhri

Dapat disimpulkan bahwa harga bersifat fleksibel, artinya dapat
disesuaikan dengan cepat. Dari empat unsur bauran pemasaran

tradisional, harga adalah elemen yang paling mudah di ubah dan
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diadaptasikan dengan dinamika pasar, selain itu harga juga
mempengaruhi citra dan strategi positioning, dalam pemasaran produk
prestisius yang mengutamakan citra kualitas dan eksklusivitas, harga
menjadi unsur yang penting. Konsumen cendenrung mengasosiasikan
harga dengan tingkat kualitas produk.
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METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dimana kuantitatif
merupakan jenis penelitian yang menghasnkan penemuan-penemuan yang
dapat dicapai (dlperoleh) dengan menggunakan p[osedur prosedur statistik
(Wirata Sul_arwem, 2014). Menurut Sugiyono (2019) “metode penelitian
kuantitatif"dﬂapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlehdaskan filsafat
posmwsme yang digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu
Sesual dengan tujuannya, penelitian kuantitatif digunakan untuk
._,-‘mengembangkan dan menggunakan model matematis, teori-teori atau hlpote3|s
; yang berkaitan dengan fenomena yang terjadi (Siyoto & Sodik, 2015 : 19).
Alasan peneliti menggunakan metode ini adalah ingin mendapatkan gambardn
umum yang lebih objektif dan terukur. Penelitian ini membahas mengena'i
Pengaruh E-Service Quality dan Harga terhadap Keputusan Pembelian di
Marketplace Tokopedia pada Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri.
B. Tempat Dan Waktu Penelitian
\ a. Tempat Penelitian :
Tempat penelitian berlokasi di UIN Saizu Purwokerto tepatnyq:ai .
_ Penelitian ini dipilih karena banyak Mahasiswa Fakultas Ekonomfi' dan
Blsnls Islam yang masih banyak menggunakan tokopedia untuk berbelanja
b. Waktu Penelitian i
Pada penelitian ini, dilaksanakan dari bulan September 2022 sampai
dengan selesai -
C. Populasi Dan Sampel Penelltlan o
a. Populasi
Populasi mengacu pada semua informasi yang dipertimbangkan oleh
penulis dalam suatu wilayah dan jangka waktu tertentu. Istilah "populasi”
mengacu pada sekelompok orang yang telah dikumpulkan bersama karena

memiliki kesamaan ciri-ciri tertentu (Adiputra, 2021). Populasi yang
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diambil oleh peneliti merupakan yang di tentukan yaitu Mahasiswa UIN
Saizu Purwokerto yang pernah melakukan transaksi online lebih dari satu
Marketplace salah satunya adalah Marketplace Tokopedia. Hal ini
bertujuan agar hasil penelitiannya akan lebih objektif bukan karena
responden seorang pelanggan Tokopedia tetapi responden benar-benar
merasakan mengapa dirinya memutuskan pembelian di Marketplace
Tokopedia. Sedangkan untuk popula3| di tetapkan kriteria sebagai berikut:
1. Mahas+§wa UIN Saizu Purwokerto yang menggunkana Tokopedia

2. I\/Ilnlmal konsumen sudah pernah berbelanja sebanyak 3. kall

: (Sampel ..\
Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti (Ar"i'k'unto).
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakari"'-.;non
probability sampling. Hal ini disebabkan teknik ini tidak memperii{an
peluang/kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota popula{'si
untuk dipilih menjadi sampel. Dikarenakan populasi dalam penelitian irfi
jumlahnya tidak diketahui, pada teknik non probability sampling ini
merupakan teknik yang tidak bisa memberikan kesempatan atau peluang
untuk setiap unsur anggota yang dipilih sehingga bisa untuk dijadikqh
sebagai sampel. Metode Non Probability Sampling yang dijadikan acqén
adalah Purposive Sampling (Ahyar, Hardani, 2020). Kriteria dari sar(n"pel
adalah Mahasiswa UIN Saizu Purwokerto yang menggunkana tokgrfédia,

“maka jumlah Sampel ditentukan menurut Lemeshow yaitu:

z21.gp1(1 —P)

n =

, d2
Keterangan ™~ .. ®

Jumlah sampel

Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96
Maksimal estimasi = 0,5

Alpha (0,10) atau sampling eror =10%

O O N Z
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Jadi, besar sampel yang dapat dihitung yaitu:

19,62.0,5(1 - 0,5)  3,8416.0,25

= = 96,04
0,102 0,01

Jumlah sampel yang diambil akan dibulatkan menjadi 100
Mahasiswa dengan metode pengambilan sampelnya adalah non
probability sampllng,. yaitu. pemilihan sampel dari populasi tidak
menggunakan proses random, maka tidak” Semua anggota populasi
memiliki peluang untuk dijadikan sampel dalam penelltlan (Sugiyono,
2918). Jenis dari non-probability sampling yang dlgunakan adalah

’,,-*"burposive sampling yaitu responden dipilih langsung béfdasarkan
pertimbangan tertentu, yaitu mahasiswa yang telah melakukan tréhsaksi
: lebih dari satu marketplace salah satunya adalah Marketplace Tokopedla
D Variabel Dan Indikator Penelitian
1. Variabel Penelitian )
Pada penelitian ini terdapat tiga variabel, yang dikelompokkah
sebagai berikut:

a. Variabel Independen : merupakan variabel yang mempengaruhi atau
yang menjadi sebab perubahan atau timbulnya variabel dependen.
Variabel independen sering disebut sebagai variabel bebas atau juga
variabel yang dapat mempengaruhi variabel yang lainnya dan biasanya
variabel independen ini disimbolkan dengan X (Darmanto, 20155. Pada

-\\penelltlan ini memiliki variabel independen yaitu E- SerVICe Quality,
dan Harga '

b. Variabgl- Dependen : merupakan variabel yang dlpengaruhl oleh
adanya variabel bebas, -variabel dependen sebagal efek pengaruh dari
variabel independen, variabel dependen ini sering disimbolkan dengan
Y (Hanun, 2022). Penelitian ini memiliki variabel dependen yaitu
Keputusan Pembelian



2. Indikator Penelitian
Tabel 3. 1 Indikator Penelitian

No Variabel Indikator

1 E-Service Quality . Aktifitas Pelayanan
(X1) 2. ~-Aktifitas Kenyamanan
Independen” . Aktifitas Kepuasan
s (Pasuraman 2009)

2 -/ Harga . Aktifitas Pembeliari- .

(X2) . Aktifitas Promosi .
Independen (Tjiptono dan Chandra 201_2)

/|3 | Keputusan Pembelian . Aktifitas Website ‘

(Y) . Aktiftas Harga
Dependen (Kotler dan Armstrong 2012)

E. Penggunaan Data Penelitian
1. Subjek dan Objek Penelitian

Subjek dalam penelitian ini adalah Mahasiswa UIN Saizu Purwokerto

yang pernah bertransaksi online lebih dari satu marketplace salah satunya
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adalah Marketplace Tokopedia. Sedangkan objek penelitian adalah

pengaruh E-Service Quality, dan harga terhadap keputusan pembellan

2 Sumber Data Penelitian

a Data Primer

Data primer merupakan data yang didapatkan darl peneylldlkan

aktual di lapangan dengan menggunakan semua metode pengumpulan

data. Sumber data prlmer pada penelltlan ini adalah data-data yang

secara langsung dlperoleh dari Mahasiswa UIN Saizu Purwokerto

yang telah bertransaksi online lebih dari satu marketplace salah

satunya adalah Marketplace Tokopedia.
b. Data Sekunder

Data sekunder merupakan data yang dikumpulkan oleh lembaga

pengumpulan data dan di publikasikan kepada para pengguna data



30

(Sumadayo, 2013). Sedangkan sumber data sekunder pada penelitian
ini berwujud hasil kuisioner yang sudah dibagikan kepada mahasiswa
UIN Saizu Purwokerto.
F. Tekinik Pengumpulan Data
1. Wawancara
(Husen Umar, 2010) Wawancara merupakan salah satu teknik
pengumpulan data _yang lain. Pelaksanaannya dapat dilakukan secara
langsung berhadapan dengan yang diwawancarali, tetapl dapat juga secara
tidak ,Iangsung seperti memberikan daftar pertanyaan untuk- dijawab pada
kgsé;npatan lain. Metode ini untuk mencari data yang tidaI;"aQa dalam
..-"i;uesioner yaitu tentang apa yang membuat mereka membeli prodUk pada
Marketplace Tokopedia dan yang lain yang dibutuhkan dalam peneliiéi’n.
" 2. Kuesioner :
(Husen Umar, 2010) Teknik kuesioner merupakan suatu pengumpul::'m
data dengan memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan kepadé
responden dengan harapan memberikan respon atas daftar pertanyaan
tersebut. Daftar pertanyaan/pertanyaan dapat bersifat terbuka jika jawabar)
tidak ditentukan sebelumnya sedangkan bersifat tertutup jika aIternatifi
alternatif jawaban telah disediakan. Instrumen yang berupa lembar dafft'ér
pertanyaan tadi berupa checklis ataupun skala. kuesioner ditujukan kepéda
mahasiswa UIN Saizu Purwokerto yang pernah bertransaksi onIine’:I.ebih
\dari satu salah satunya adalah Marketplace Tokopedia. Pengukuran'\)ariabel
dllakukan dengan dengan memberi penilaian pada setiap pertanyaan dan
Jawaban dengan menggunakan skala Likert dlantaranya yaltu
Tabel 3.2 Skala leert

No Skala Skor
1. | Sangat Setuju (SS) 5
2. | Setuju (S) 4
3. | Netral (N) 3
4. | Tidak Setuju (TS) 2
5. | Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Sumber : Data sekunder yang diolah
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G. Uji Instrumen Penelitian
1. Uji Validitas
Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner
tersebut. Uji validitas ini membandingkan nilai masing-masing item
pertanyaan dengan nifai total. Apablla besarnya n|Ia| total koefisien item
pertanyaari masing-masing. Variabel meleblhl nltal 5|gn|f|kan5| maka
pertanyaan tersebut tidak valid. Nilai signifikasi harus lebif keC|I dari 0,05
maka item pertanyaan baru dikatakan valid atau dapat dllakuka\n dengan
,.;"lmembandingkan nilai rhiung (Nilai korelatif/nilai product moment) dengan r
tabelnya. Apabila nilai rhiwng lebih besar dari nilai raper dan nilai "‘.Fpositif
signifikan, maka butir pertanyaan tersebut dikatakan valid (Ghozali, 20i73).
Menghitung korelasi antara masing-masing pernyataan dengan skzar
total dengan menggunakan rumus teknik korelasi product moment, yanQ
rumusnya adalah sebagai berikut:
nyi=layi—Qx)Xy,)
i — (2 (it — (Lx)?)

Keterangan
Iy, : Koefisien korelasi antara X dan Y
n :Jumlah subjek

ny.i : Jumlah Hasil kali nilai X dan Y

“.yx & Jumalh nilai X
Zy “..: Jumlah nilai Y “
DX Jiimlah kuadrat nilai X -
Yy?  : Jumlah kuadrat nilai Y

2. Uji Realibilitas
(Ghozali, 2009) Uji reliabilitas data adalah suatu uji yang dilakukan

untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari suatu
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variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika
jawaban seseorang dalam kuesioner konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika memberikan nilai
cronbach alpha di atas 0,6. Dalam penelitian ini menggunakan SPSS,
dimana suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan
nilai cronbach alpha (a) > 0,70.

Cara mencari_reatibilitas untuk Keseluruhan item, dijelaskan oleh
Ancok dalam buku Alizar Isna ialah dengan mengorek3| angka korelasi

yang dlperoleh dengan memasukkan kedalam rumus:

y 2(r. tt)
g r.tot
V: 14+r.tt
Keterangan
rtot  : Angka realibilitas keseluruhan item
n . Angka korelasi belahan pertama dan belahan kedua

H. Analisis Data Penelitian
1. Analisis Regresi Ordinal

(Warto & Isna, 2013) Analisis regresi ordinal merupakan analisis
regresi yang digunakan bila data yang dianalisis memiliki variabel dengan
skala pengukuran minimal ordinal. Tujuan analisis dengan menggunalian
: regresi ordinal adalah sebagaimana analisis regresi yang Iainjékni
:‘a.'.mendapatkan metode terbaik yang menggambarkan pengaru.,h‘:antara
Qafjabel independen (predikator) dengan variabel independgn’(outcame)
pada" 'analisis regresi ordinal, variabel independen dapat" 'berupa faktor

(variabel kategorl) atau kovariat (variabel kontlnyu)
Persamaan matematlka ‘regresi ordinal dijelaskan Ghozali (2013)

sebagai berikut:

logit(p1) = log =al+pBX

14
1-pl

pl +p2

logit(pl +p2) =y rp—

=al+pX
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pl +p2+...+pk
1—pl—p2—-...9k

logit(pl + p2+...+pk) =y =al+pX

2. Pengujian Hipotesis

Korelasi Rank Spearman Korelasi Rank Spearman mempunyai

kegunaan untuk mencari korelasi di antara 2 variabel (hubungan bivariate)

di

mana kedua varibel yang dikorelasikan berskala ordinal sehingga

memungkinkan untuk diberi-jenjang- (rankmg) Sahid Rahardjo dalam

buku Sltl M2 sumah menjelaskan penafs1ran ana11s1s korelasi rank

"h

spearman sebagai berikut:

a

" Kriteria tingkat kekuatan korelasi rank spearman; .
1) Nilai koefisien korelasi 0,00-0,25 : hubungan yang sangat Iemah
2) Nilai koefisien korelasi 0,26-0,50 : hubungan cukup :
3) Nilai koefisien korelasi 0,51-0,75 : hubungan kuat

4) Nilai koefisien korelasi 0,76-0,99 : hubungan sangat kuat

i

5) Nilai koefisien korelasi1.00 : sempurna

b. Kriteria arah korelasi

C.

Arah korelasi dilihat pada angka koefisien korelasi sebagaimana
angka kekuatan korelasi. Besarnya nilai koefisien korelasi tersebui
terletak antara +1 sampai -1. Jika koefisien korelasi bernilai positi'f,
maka hubungan kedua variabel dinyatakan searah. /
Kriteria Signifikan Korelasi ;

Kekuatan dan arah korelasi (hubungan) akan mempun‘);ai arti

\ jlka hubungan antar variabel tersebut signifikan. Dikatakan ada
hubungan yang signifikan jika nilai sig. (2- ta|led) < 0 05. Jika nilai
sig. (2- talled) >0 05 maka tidak S|gn|f|kan atau tidak berarti.

" Rumus Korelasi Rank Spearman

6 YN di?
p=1 “*——
N3 —N
Keterangan
P (rho) : Kaoefisien korelasi rank spearman

N :Jumlah sampel
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di? . Perbedaan antara ranjing pada X dan Y yang telah
dikuadratkan

d. Koefisien Konkordansi Kendall W

(Alizar Isna, Warto, 2013) Koefisien Konkordansi Kendall W
mempunyai kegunaan untuk mencari relasi di antara dua atau lebih
variabel independen dengan satu variabel dependen (hubungan
multlvarlate) Di-maa variabel-variabel yang dikorelasikan tersebut
berskala ordlnal Kondordansi  kendall W dlgunakan untuk

) mengetahm apakah ada keselarasan atau kesepakatan darl responden.
" Keselarasan (konkordansi) diberilan nilai seperti halnya-.\korelasu
yaitu dari O sampai 1. Jika O berarti sama sekali tidak selara_s satu
dengan lain dalam menilai dan jika 1 maka semua responden sé‘lgras
atau sepakat. Nilai keselarasan 0,5 dianggap sebagai tind’kat
keselarasan yang cukup tinggi. -"

Untuk menghitung Korelasi Kendall W, adalah menggunakaﬁ

rumus berikut (Siegel, 1986).
S

T 132 (N3 _
17]((N N)

Dimana:
W . Koefisien korelasi Konkordasi Kendall W
S . Jumlah kuadrat deviasi observasi dan Man R;

2R;

" Jadi S = YR )2

I : Banyak himpunan rankmg penjenjangan misalnya
N banyak penilai g
R; 7 ~Jumlah ranking yang diberikan
N . Banyakobjek atau individu yang diberi ranking

ikz (N3 — N) : Jumlah maksimum yang mungkin dicapai deviasi
kuadrat, yaitu jumlah S yang dapat terjadi dengan
adanya kecocokan sempurna di antara k ranking



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri

Secara historis, Universitas Islam Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri
Purwokerto (disingkat sebagai UIN SAIZU) adalah Perguruan Tinggi
Keagamaan Islam Neger'r-(PTKiN)"di Purwokerto, Jawa Tengah, Indonesia.
Universitas |m ferada di bawah koordinasi Kementerran Agama Rl yang
menyelenggarakan Pendidikan Tinggi setingkat sarjana S-1, Maglster S-2, dan
Doktor S-3. Lokasi kampus UIN Saizu Purwokerto berada di Jalan Ahmad
Yanl No. 40A Purwokerto.

’ / IAIN Purwokerto resmi berganti status menjadi UIN Prof K H.
" saifuddin Zuhri Purwokerto sesuai Peraturan Presiden Republik Indone3|a
Nomor 41 tahun 2021 tertanggal 11 Mei 2021. UIN Saizu Purwokerto dibé'ri
nama Saifuddin Zuhri, seorang ulama, wartawan, politikus, dan dosen yancj
pernah menjabat sebagai Anggota Dewan Pertimbangan Agung, Anggota
Dewan Perwakilan Rakyat, dan Menteri Agama Republik Indonesia. ;
Berdirinya UIN Profesor K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto didahull’ji
_ serangkaian perkembangan dan perubahan nama institusi. Pertama, UJI"N
_vProfesor K.H. Saifuddin Zuhri bermula dari didirikannya Lembaga Pendidikan
al- DJaml ah Sunan Kalijaga oleh Badan Wakaf al-Djami’ah Sunan Kahjaga
pada 10 November 1962. Pendirian lembaga tersebut merupakan tlndak lanjut
dari ajakan Menteri Agama RI ke-10 masa jabatan 6 Maret 1962 : 17 Oktober
1967, Salfuddm Zuhri saat meresmikan Sekolah Per3|apan (SP) IAIN
(sekarang menjadl MAN 1)

K.H. Muslich, yang ketika itu, selain sebagal ketua Yayasan Al-Hidayah,
Pendiri SP IAIN, juga anggota DPRGR, Anggota MPRS, serta anggota Dewan
Perancang Nasional, mengajak tokoh-tokoh muslim Banyumas lainnya, antara
lain: H.O.S. Noto Soewiryo (Kepala Pengawas Urusan Agama Karesidenan
Purwokerto); Drs. Muzayyin Arifin (Ketua SP IAIN Purwokerto); K.H.

Muchlis (Penghulu pada Kantor Urusan Agama di Purwokerto), dan

35
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Muhammad Hadjid (seorang pengusaha di Purwokerto) untuk mendirikan
Badan Wakaf Al-Djami’ah Sunan Kalijaga. Tugas utama badan wakaf ini
adalah mendirikan lembaga pendidikan tinggi agama di Purwokerto dengan
segera.B. Visi, Misi, Nilai dan Tujuan UPT Pengembangan Bahasa IAIN
Purwokerto.

Kedua, setelah hampir dua tahun Fakultas Tarbiyah Al-Djami’ah Sunan
Kalijaga Purwokerto _berjalan, “para pendiri~yang dibantu para Residen
Banyumas, metalw Rektor IAIN Al-Djamiah Al- Hukumlyah Yogyakarta
mengusulkan kepada Menteri Agama agar Fakultas Tarblyah AI DJarm ah
Sunan Kaluaga Purwokerto dinegerikan. -.\
_ ; Akhirnya, dengan Keputusan Menteri Agama Nomor 68 Taht'm' 1964
)_:‘i'anggal 9 September 1964, Fakultas tersebut dinegerikan dan mengti"n'duk
kepada IAIN Al-Djami’ah Al-Hukumiyah Yogyakarta, yang kemud‘ian
berubah namanya menjadi IAIN Sunan Kalijaga Yogyakarta (sekarang UI'\N
Sunan Kalijaga Yogyakarta). Serah terima penegerian Fakultas Tarbiyah
Purwokerto sekaligus penggabungannya dengan IAIN Sunan Kalijaga
dilakukan pada 3 Nopember 1964. Sejak saat itu, Fakultas Tarbiyah AI;
Djami’ah Sunan Kalijaga Purwokerto resmi menjadi Fakultas Tarbiyah IAIN
. Sunan Kalijaga Yogyakarta di Purwokerto.

Ketiga, atas dasar pertimbangan geografis dan efisiensi pembinaan tek’his
keW|Iayahan berdasarkan Keputusan Menteri Agama Nomor 385 Tahun. 1993
Nomor 394 Tahun 1993, dan Nomor 408 Tahun 1993, Fakultas Tarblyah IAIN
Sunan Kaluaga Yogyakarta di Purwokerto dilimpahkan dar| IAIN Sunan
Kalijaga Yogyakarta kepada IAIN Walisongo Semarang (sekarang UIN
Walisongo Semarang) Serah terima penglndukan dari IAIN Sunan Kalijaga
kepada IAIN Walisongo itu baru bisa dilaksanakan pada 13 Desember 1994,
Sejak saat itu, Fakultas Tarbiyah IAIN Sunan Kalijaga Purwokerto berubah
menjadi Fakultas Tarbiyah IAIN Walisongo di Purwokerto.

Keempat, untuk meningkatkan efisiensi, efektivitas, dan kualitas,
kemudian dikeluarkan Keputusan Presiden Republik Indonesia Nomor 11

Tahun 1997 tentang Pendirian Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri pada 21
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Maret 1997. Maka Fakultas Tarbiyah IAIN Walisongo di Purwokerto menjadi
Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Purwokerto, sebagai perguruan
tinggi yang mandiri.

Perubahan status ini memberi otonomi yang besar dan peluang yang
banyak untuk mengembangkan potensi yang dimiliki STAIN Purwokerto
sesuai dengan kebutuhan masyarakat dan potensi civitas akademika, dengan
cara membuka Jurusan--dan ‘Program”Studi- ‘baru, serta melakukan pe-
nyempurnaan kufikulum dan melakukan reformasi dalarii berbagal aspek. Pada
tahun 2012 STAIN Purwokerto membuka Pascasarjana Strata 2 (S-2) yaitu
Program Studi Hukum Ekonomi Syariah (HES) dan Program Studl Mgnajemen
P_,e'ﬁdidikan Islam (MPI). Berdasarkan Keputusan Direktur Jenderal Per'idjdikan
}_:I!slam Nomor 164 Tahun 2014 tentang Izin Penyelenggaraan Prodi, S:l"AIN
membuka program studi untuk strata (S1) yaitu program studi Pendidikan Ga‘uru
Raudhatul Athfal (PGRA) dan Manajemen Dakwah (MD).

Kelima, pada tahun 2014, status STAIN Purwokerto berubah dari sekolah

i

tinggi menjadi institut. Perubahan status ini ditetapkan melalui Peraturan
Presiden Nomor 139 tahun 2014. Seiring dengan alih status menjadi IAIN,
terjadi penambahan 10 (sepuluuh) program studi strata satu (S-1) bar}j
_ berdasarkan Keputusan Direktur Jenderal Pendidikan Islam Nomor 547 Tahﬁn
2015 dan 4 program studi jenjang pascasarjana strata dua (S-2). Keer}ém,
b{esiden Republik Indonesia, Joko Widodo, menetapkan bahwa,';l:AIN
Pu\r"W0kerto resmi alih status menjadi Universitas Islam Negeri Profeéor Kiali
Haji Salfuddln Zuhri (UIN Saizu) dalam Peraturan Pre3|den Republik
Indonesia Nomor 41 tahun 2021. Dalam Perpres tersebut preS|den menimbang
bahwa dalam rangka memenuhi tuntutan perkembangan |Imu pengetahuan dan
teknologi dan proses integrééi ilmu A‘g'a.r.ha' Islam dengan ilmu lain serta
mewujudkan sumber daya manusia yang berkualitas, perlu menetapkan
Peraturan Presiden tentang UIN Saizu Purwokerto dari yang sebelumnya
berbentuk Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Purwokerto.

Visi UIN Profesor K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto yaitu:

“Unggul dan Islami dalam Mewujudkan Masyarakat yang Berkeadaban”.
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Misi UIN Profesor K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto adalah:
1. Melaksanakan pengajaran yang unggul

2. Mengembangkan studi Islam yang inklusif-integratif

3. Mengembangkan nilai dan peradaban Islam Indonesia

Visi dan misi di atas kemudian diturunkan menjadi visi dan misi UPT
Pengembangan Bahasa UIN Profesor K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto.
Adapun visi UPT Pengembangan Bahasa adalah:- _

“Pada Tahun 2039 UPT. Pengembangan Bahasa LJIN Profesor K.H.
Saifuddln Zuhrl Purwokerto menjadi pusat pembelajaran, pengembangan dan
IlteraS| bahasa asing bagi civitas akademika UIN Profesor K.H. Saifuddin
Zuhr1 Purwokerto dan masyarakat umum” :

) 'l Adapun misi UPT. Pengembangan Bahasa adalah: y

1. Memberikan pelatihan bahasa kepada civitas akademika UIN Profesor KﬂH.
Saifuddin Zuhri Purwokerto untuk menunjang peningkatan kualitas. :

2. Memberikan pelayanan pengujian dan pelatihan bahasa Arab dan Inggrié
kepada civitas akademika dan masyarakat umum serta pelatihan
peningkatan kualitas guru dan calon guru dwibahasa. !

3. Melakukan penelitian pengembangan bahan ajar bahasa asing (metode daﬁ
perangkat pembelajaran) di UIN Profesor K.H. Saifuddin Zuhri Purwokelrio
serta mempublikasikannya.

Tugas dan Fungsi Organisasi :

., Berdasar (UIN Saizu) dalam Peraturan Presiden Republlk Indone3|a
Nomor* 41 tahun 2021 tentang Perubahan IAIN Purwokerto menjadl UIN
Profesor K:H. _Saifuddin Zuhri Purwokerto mengamaqatkan bahwa UIN
Profesor K.H. Séi'ﬁjddjn_ Zuhri Purwokerto m(.a_rAu,pakahﬁLembaga Pendidikan
Tinggi Keagamaan Islam 'N‘ehg'e'ri' yang ‘rhé-laksanakan Tridharma Perguruan
Tinggi secara bertanggungjawab, profesional, dan berkelanjutan.

Tridharma Perguruan Tinggi dalam konteks UIN Profesor K.H.
Saifuddin Zuhri Purwokerto diselenggarakan untuk melaksanakan fungsi
dalam ketercapaian pendidikan nasional yang apabila dirinci terdapat 3 (tiga)

hal mendasar, Vyaitu pertama ketersediaan sumberdaya manusia yang
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berpengetahuan tinggi dan memiliki penguasaan atas teknlogi yang memadai.
Agar pengetahuan dan penguasaan atas teknologi ini bermanfaat bagi
kehidupan negara, bangsa, dan kemanusiaan maka sumberdaya yang diperoleh
melalui proses pendidikan harus memiliki karakter yang kuat serta integritas
yang tinggi terhadap bangsa dan negara. Sifat dan karakter sumberdaya
manusia ini menjadi hal mendasar yang kedua. Kemudian hal mendasar
ketiga adalah orlenta5| peﬂgetahuan dan teknologi sepenuhnya diarahkan pada
upaya untuk menmptakan kondisi masyarakat yang ter’tuang secara eksplisit
dalam tu1uan pendidikan nasional, yaitu beriman dan bertaqwa kepada Tuhan
Yang Maha Esa, berahlak mulia, sehat, berilmu, cakap, kreatif, mandlrl dan
menjadl warga yang demokratis dan bertanggung jawab. :
} ’ UIN Profesor K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto memfun93|kan (dan
melibatkan diri secara kreatif mewujudkan 3 (tiga) pilar tujuan pendldlkan
nasional melalui penyelenggaraan Tridharma Perguruan Tinggi yaﬁvg
diproyeksikan untuk mewujudkan ketersediaan sumberdaya manusia yanQ
berpengatahuan luas dan menguasai teknologi yang memadai, sumberdaya
yang ber-akhlaqul karimah, dan mendayagunakan seluruh sumberdaya yang
ada untuk mewujudkan masyarakat yang mandiri. '

Mewujudkan sumber daya yang berpengetahuan luas dan memil}iki
‘ penguasaan  atas  teknologi ~ secara ~memadai  ditempuh dep'gan
}h,enyelenggarakan pembelajaran yang berkualitas dan memiiliki keunnghlan.
Déhgan proses pembelajaran yang didesain serius, sistematis, dan terukUr maka
kualitas .dan keunggulan sumberdaya sebagai subyek pembelajéran dapat
dicapai. v

Proyek ked\U;‘a‘ mewujudkan sumber daya y_ar_]gméh'{iliki akhlak yang baik
(akhlaqul karimah) diIakUkéh' 'denga'h"rh‘énjadikan Islam sebagai sumber
rujukan moral dan perilaku. Islam disampaikan melalui pendekatan-
pendekatan yang transformatif sehingga sumbyek pembelajaran dapat
menginternalisasi nilai-nilai dari ajaran yang ada secara produktif dan

manusiawi.
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Dari fungsi-fungsi yang dirancang UIN Profesor K.H. Saifuddin Zuhri
Purwokerto, kata-kata kunci yang ditetapkan sebagai landasan dalam
melaksanakan seluruh tugas, program, dan kegiatan yang dimandatkan adalah
unggul (excellent), Islami (islamic), dan Berkeadaban (civilized).

. Karakteristik Responden

Penelitian ini dilakukan terhadap 100 responden, diambil sebagai sampel
populasi dari jumlah mahasiswa éébésaf‘IA.TOO.Mghasiswa UIN Prof. K.H.
Saifudin Zuh,r.i«:"DéIam penelitian ini, metode pen\ééfmbj!an sampel yang
digunakan’ 'édalah non-probability sampling, yaitu pemiliﬁén_sampel dari
popgla"s’i tidak menggunakan proses random, maka tidak serﬁUa\ anggota
p_o'ﬁﬁlasi memiliki peluang untuk dijadikan sampel dalam penelitian (Sljgiyono,

).:'2'013). Jenis dari non-probability sampling yang digunakan adalah purr;'o"sive
sampling yaitu responden dipilih langsung berdasarkan pertimbangan terteﬁtu,
yaitu mahasiswa yang telah melakukan transaksi online salah satunya paf:’ia
Marketplace Tokopedia. Adapun karakteristik responden tergambar padé
beberapa jenis tabel berikut:
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin !
Responden dalam penelitian ini adalah mahasiswa UIN Prof. KH
Saifudin Zuhri berjumlah 100. Berdasarkan hasil dari penelitian 1}00
responden yang telah mengisi kuesioner dapat dilihat meng,e"nai
. karakteristik responden tersebut:

"'Tabel 4. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kele{min

"No | Jenis Kelamin Jumlah Presentase
1. | Laki-laki 18 18%
2. | Perempuan 82 T 82%
Jumlah™ ... --100 7 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2023

Tabel 4.1 tersebut menunjukan bahwa responden berjenis kelamin
laki-laki berjumlah 18 responden atau 18% dari responden dan sisanya,
yakni berjumlah 82 atau 82% dari responden perempuan. Maka dapat

disimpulkan bahwa jenis kelamin pengguna Marketplace Tokopedia pada
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mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri didominasi oleh pengguna

berjenis kelamin perempuan yaitu sebanyak 82 orang atau 83%.

. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Berdasarkan usia maka responden dalam penelitian ini dapat

diklasifikasika nsebagai berikut:

Tabel 4. 2 Karaktgr_istik R_es_p_gnden Berdasarkan Usia

Uéia

No- Jumlah ““Presentase
Rk 18 6 6%..

2. 19 7 % -

5. 20 28 28% %

4. 21 34 34%

5. 22 13 13%

6. 23 10 10%

7. 24 2 2%

Jumlah 100 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2023

i

Tabel 4.2 menunjukan bahwa usia responden meliputi usia dari 18-24

tahun dimana pada usia tersebut masih merupakan bagian dari generasi Z
(1995-2010) untuk usia 18 tahun dengan jumlah 6 responden (6%), usia 19
tahun dengan jumlah 7 responden (7%), usia 20 tahun dengan jumlah 20
responden (28%), usia 21 tahun dengan jumlah 34 responden (34%), us'ia
~ 22 tahun dengan 13 responden (13%), usia 23 dengan 10 responden (1}1'%),
A"-,.‘dan yang berusia 24 tahun dengan jumlah 2 responden (2%). Maka aapat
aisimpulkan bahwa usia pengguna Marketplace Tokopedia pada I)\/I‘a'hasiswa
UIN‘P,rpf. K.H. Saifudin Zuhri memang rata-rata merupakap,u’éia Generasi
. Karakteristik Ré%ponden Berdasarkan Namq_Faku‘Itéé:

Responden berdasar.lza-ri nama Fékultas dalam penelitian ini dapat

diklasifikasikan sebagai berikut:

Tabel 4. 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Fakultas

No Usia Jumlah Presentase
1. Ekonomi dan Bisnis Islam 60 60%
2. Tarbiyah dan llmu Keguruan 11 11%
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No Usia Jumlah Presentase

3. | Usuludin Adab dan Humaniora 10 10%

4. Syariah 8 8%

5. Pasca Sarjana 6 6%

6. Dakwah 5 5%
Jumlah 100 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2023
Tabel 4.3 menunjukan bahwa nama Fakultas responden meliputi:

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam berjumlah ¢ 60 reponden (60%), Fakultas

Tarbiyah dan- Ilmu Keguruan berjumlah 11 responden (11%), Fakultas

Usulidin® ‘Adab dan Humaniora berjumlah 10 responden (10%) Fakultas

Syarlah berjumlah 8 responden (8%), Pasca Sarjana berjumlah 6 responden

,-(6%) dan Fakultas Dakwah berjumlah 5 reponden (5%).
C. _Hasn Penelitian

- 4 Analisis Instrumen Penelitian
a. Hasil Uji Validitas
Uji Validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya
suatu kuesioner. Uji validitas dapat menentukan kelayakan item pada
daftar pertanyaan saat mendefinisikan suatu variabel. Dalam
perhitungan validitas dan reliabilitas instrumen item masing- masingj
variabel pada penelitian yang dilakukan menggunakan program SPSS
versi 21.00 for windows. Pengujian validtas dilakukan dengan mer]ééri
korelasi dari setiap indokator terhadap totalnya dengan menggu,n"élkan
rumus teknik korelasi product moment. ‘-
] Dasar pengambilan keputusan uji validitas adalah dengan
membandlngkan koefisien korelasi rhitung dengan rtabel Untuk degree
of freedom- (df) = n-2, dalam hal ini (n) adalah Jumlah sampel. Suatu
indikator dapat dlnyatakan valid jika, df = 100-2 = 100-2= 98 dan a =
0,05, maka rwane=0,1654 dengan ketentuan sebagai berikut:
Jika nilai rhiung > ravel, dan nilainya positif, maka instrumen

pernyataan tersebut dinyatakan valid. Jika nilai rhiung < rtael, dan

nilainya positif, maka instrumen pernyataan tersebut dinyatakan tidak
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valid. Berikut ini merupakan hasil olahan SPSS uji validitas instrumen

dalam penelitian ini sebagai berikut:

Tabel 4. 4 Hasil Uji Validitas

Variabel Pertanyaan Ihitung I'tabel Keterangan
X1.1 0,579 0,1654 Valid
X1.2 0,534 0,1654 Valid
X13 . | 0629 0,1654 Valid
s 0,481 -..| 0,1654 Valid
E-service X15 0628 | 0,1654 Valid
_quality (X1) X1.6 0,594 0,1654. Valid
4 X1.7 0,462 0,1654 . Valid
X1.8 0,698 0,1654 | ~ \Valid
X1.9 0,621 0,1654 “Valid
X1.10 0,537 0,1654 Valid
X2.1 0,635 0,1654 Valid
X2.2 0,415 0,1654 Valid
X2.3 0,597 0,1654 Valid
X2.4 0,604 0,1654 Valid:
Harga (X2) X2.5 0,686 0,1654 Valid
X2.6 0,385 0,1654 Valid
X2.7 0,577 0,1654 Valid:
X2.8 0,337 0,1654 Valid
X2.9 0,755 0,1654 Valid
Y.1 0,646 0,1654 Valid
Y.2 0,678 0,1654 Valid
Y.3 0,824 0,1654 Valid
| Keputusan Y.4 0,774 01654 | . Valid
] Pembelian Y5 0,810 0,1654 .|  Valid
e (Y) Y.6 0,809 0,1654 Valid
g Y.7 0822 |.-0,1654 Valid
Y8 0,750 | 0,1654 Valid
Y.9 0,812 0,1654 Valid

Sumber: Data Primer yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.4 di atas diketahui bahwa hasil pehitungan uji

validitas pada masing-masing item pernyataan memiliki rhiung yang

lebih besar daripada raper (raber > 0,1654), berarti bahwa data pada

variabel E-service quality (Xi), Harga (X2), terhadap variabel
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Keputusan Pembelian (YY) dapat diikutsertakan dalam analisis
selanjutnya. Dengan demikian, dapat ditarik kesimpulan bahwa semua
item pertanyaan pada seluruh variabel dalam penelitian ini dapat

diandalkan dan layak untuk penelitian

b. Hasil Uji Realibilitas

Uji Reliabilitas digunakan untuk menunjukan konsistensi alat
ukur yang digunakan atau S'e'jaUh‘ﬁiana-aIa;ykur dapat dipercaya atau
dian’d,aﬂk'aﬁ. Uji reabilitas dilakukan dengan Fu'fnus\alpha cronbanch,

,de'ﬁéan derajat signifikansi sebesar 95% (a= 0,05) déﬁ"df =n-2, maka
* kriteria pengujian nya sebagai berikut: .

Jika rnitung > ravel berarti yang diuji realiabel. Jika rhitungxs Iabel
berarti variabel yang diuji tidak realiabel. Hasil pengujia‘ﬁ-." uji
reliabilitas instrumen dalam penelitian ini  dapat diketéhui
sebagaimana dalam tabel berikut: :

Tabel 4. 5 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Nilai hitung Alpha | Nilai rtaner | Keterangan
Cronbanch
E-service quality (X1) 0,790 0,190 Reliabel
Harga (X2 0,775 0,190 Reliabel
Keputusan ‘.
Pembelian (Y) 0,845 0,190 Rellabel

Sumber: Data Primer yang diolah, 2023 __
Dari tabel diatas menunjukan bahwa semua item dalamH-arga,
Promosi, Penilaian Produk, dan Keputusan Pembelian glihyatakan
- reliabel, karena berdasarkan keterangan masing-masing variabel alpha
crah‘banph lebih besar dari riapel (Ftaber > 0,19~Q)4.-'S"éhingga seluruh

atribut pé'ﬁ'élitian dinyatakan realiabg!,dan"d'apat dilanjutkan untuk

pengujian hipotesis.
D. Hasil Analisis Regresi Ordinal

Analisis regresi ordinal merupakan analisis regresi yang digunakan bila

data yang dianalisis memiliki variabel dengan skala pengukuran minimal

ordinal. Tujuan analisis dengan menggunakan regresi ordinal adalah

mendapatkan model terbaik dan sederhana yang menunjukan pengaruh antara
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variabel independen terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, analisis
regresi ordinal digunakan untuk menguji hipotesis terkait adanya pengaruh
antara Keputusan Pembelian dengan variabel terkait.

Tabel 4. 6 Hasil Uji Regresi Ordinal

Warnings

There are 44 (64.7%) cells (i.e., dependent variable levels by combinations

of predictor varlable values) with zero frequenmes

.

Sumber: DataPrlmer yang diolah, 2023 -
Berdasarkan output di atas dapat diketahui ada 6 baglan output analisis
regre3| ordinal. Output atau bagian pertama dari analisis regresi ordmal adalah
penngatan atau warmings dari program SPSS bahwa ada 44 sel pada tabungan
,:3|Iang antara e-service quality (Xi), dan Harga (X2) dengan Keputusan
Pembelian (Y) yang frekuensinya nol.
Tabel 4. 7 Hasil Case Prossesing Summary

Case Prossesing Summary

Marginal
N
Percentage
Sangat Tidak Setuju 2 20%
Keputusan Pembelian_Y | Kurang Setuju 8 8.0%
Setuju 79 79.0%
Sangat Setuju 11 11.0%
| Vvalid 100 100.0%
*] Missing 0
“Total 100

Sumber; Data Primer yang diolah, 2023
Baglarr yang kedua adalah case processing summary Bagian ini
menjelaskan bahwa ‘banyak data yang dlanaI|§|As_,,adaIah 100, dan semuanya
dapat terolah karena tidak ada‘yan‘g ma-éUI'(‘kat‘egori missing. Berdasarkan data
dari 100 responden, diketahui bahwa keputusan Pembelian (Y) dengan kategori
Sangat Tidak Setuju sebanyak 2 responden (2%), dengan kategori Tidak Setuju
sebanyak 8 responden (8%), dengan kategori Setuju sebanyak 79 responden

(79%) dan dengan kategori Sangat Setuju sebanyak 11 responden (11%).
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Tabel 4. 8 Hasil Model Fitting Information

Fitting Information

Model -2 Log Chi-Square Df sig
Likelihood
Intercept 87.679
Only Final 27.234- - - 60445 0 0,000

Link functi’on:-Lt)g'jit. :
Sumber-:'"lf)ata Primer yang diolah, 2023 .

_Tébel model fitting information dipergunakan untuk mengétahui apakah
mgdél regresi ordinal signifikan atau tidak. Dalam tabel diatas méﬁunjukan
‘b'éhwa nilai -2log likelihood awal tanpa memasukan variabel indepénden
.-":(intercept only) nilainya sebesar 87,679. Sedangkan nilai -2log IikeIiH"o_od
dengan memasukan variabel independen ke model (final) sebesar 27,234.
Terjadi perubahan nilai chi-square yaitu sebesar 60,445 dan pada kolom, sig.
Apabila nilai sig. < (0,05) berarti model signifikan. Nilai kolom sig. Pada
model fitting information sebesar 0,000 sehingga model signifikan.

Tabel 4. 9 Hasil Goodness of Fit

Goodness of Fit
Chi-Square df Sig
Pearson 9.240 45 1.000
Deviance 12.745 45 1.000

Link function: Logit.
~ Sumber: Data Primer yang diolah, 2023 '
Tabél--goodness-of-fit menunjukan uji kesesuaian m'od'él' dengan data.
Nilai pearson éébeasar,‘_‘9,240 dengan signifikan 1,000 "($6,05) dan deviance
sebesar 12,745 dengan éi'gjn'ifikansi 1,000 (>'0,0';'-'>')-.' Hal ini berarti model sesuai

dengan data empitis atau model layak digunakan.
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Pseudo R-Square
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Cox and Snell

Nagelkerke
McFadden

454
598
426

Link function: Logit.

Sumber: Data _Pr_ime_r__ygng diolah, 2023

Bagian outputPSéU&b R-Square menjelaskarvariabel tingkat keputusan

pembelian _yan'g"dapat dijelaskan oleh variabel independenﬁya,\_yakni E-Service

Quality- dan Harga. untuk mengetahui hal tersebut, pada baf'is\_,ketiga atau

McFadden yang menunjukan bahwa variasi keputusan pembelian yang dapat

d-ijelaskan oleh variasi variabel E-Service Quality dan Harga, Produk\adalah
'sebesar 42,6%. "

Tabel 4. 11 Hasil Parameter Estimate

Parameter Estimate

95%

Estim | Std. | Wald | df | sig.
ate Error Confidence
Interval
Lower | Upper
; Bound | Bound
Threshold | [Keputusan 18.750 | 3.699 | 25.720| 1 | .000 | 11.505 | 25.995
Pembelian_Y= i
3.00]
| [Keputusan 26.225 | 4556 | 33.199| 1 |.000| 17.308 | 35.150
“| Pembelian_Y= ;.
4:00]
Location | E-Service 2068 | 597 |12014| 1 [027| .162 | 2540
Quality_Xi~. s
Harga_Xo | 2.295. | 758 ]-9.182 | 1 | 002 .810 3.778

Link function: Logit.

Sumber : Data Primer yang diolah, 2023

Pada bagian parameter estimates, menjelaskan pengaruh masing-masing

koefisien regresi, apakah signifikan atau tidak, dengan ketentuan jika nilai pada

kolom sig. < (0,05) berati signifikan. Tampak pada kolom sig. bahwa nilai sig.
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pada variabel E-service quality dan Harga seluruhnya Sig < a (0,05),

berarti variabel E-service quality dan Harga berpengaruh tehadap

variabel Keputusan Pembelian.
E. Hasil Uji Hipotesis
1. Hipotesis Pertama
a. Analisis Regresi Ordinal

Pada tabel-4:11" dijelaskan bahwa..variabel E-service quality
mempunyal nilai pada kolom sig. sebesar 0, 27 hat tersebut <0,05 yang
berartl variabel E-service quality berpengaruh terhadap variabel
""’Keputusan Pembelian. .
Korelasi Rank Spearman :

Perhatikan tabel hasil uji korelasi rankspearman hubungan aih;ara
e-service quality (X1) dan keputusan pembelian () dibawah ini. :
Tabel 4. 12 Hasil Uji Korelasi Rank Spearman Hubungan antar:'al

E-service quality (X1) dan Keputusan Pembelian (Y)

E-service Keputusan
quality X1 Pembelian Y
Correlation 1.000 - 0.676
Coefficient
E-service sig. (2-tailed_ 0.000
quality_Xi
Spearman's N 100 100
rho Correlation 0. 676 1.000
Coefficient %
Keputusan sig. (2-tailed_ 0.000|."
Pembelian_Y >
N 400 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber : Data" Primer yang diolah, 2023 .-~
Hasil uji korelasi rank spearman hubungan antara E-service

quality (X1) dengan keputusan Pembelian (Y) pada tabel diatas
menunjukan koefisien korelasi sebesar 0,676, karena nilai tersebut
bernilai positif, maka terdapat hubungan positif antara variabel E-
service quality dengan Keputusan Pembelian artinya, jika Promosi
yang ditawarkan oleh Marketplace Tokopedia ditingkatkan maka
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Keputusan Pembelian akan semakin meningkat. Koefisien korelasi
sebesar 0,676 mencerminkan tingkat korelasi hubungan yang kuat
antara variabel E-service quality dengan Keputusan Pembelian. Ouput
SPSS diatas juga menunjukan nilai sig. (2-tailed) atau signifikansi
sebesar 0,000. Karena nilai sig. (2-tailed) kurang dari dari 0,05 maka
Ho ditolak. Dengan demikian, hasil uji hipotesis melalui korelasi rank
spearman menunjukan ada hubungan sugnlflkan antara variabel E-
serwce quallty dengan keputusan pembelian. Adapun nilai N yaitu 100
menunjukan jumlah sampel penelitian yakni 100 respohden
2. Hlpote3|s Kedua

~a. Analisis Regresi Ordinal .
Pada tabel 4.11 dijelaskan bahwa variabel Harga mempunyéi"qilai
pada kolom sig. sebesar 0,002 hal tersebut < 0,05 yang berarti variei'bel

Harga berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian. ;

c. Korelasi Rank Spearman

Perhatikan tabel hasil uji korelasi rankspearman hubungan antara
Harga (X2) dan keputusan pembelian () dibawah ini. !
Tabel 4. 13 Hasil Uji Korelasi Rank Spearman Hubungan antarfei

Harga (X2) dan Keputusan Pembelian (Y)

E-service Keputusan
quality_Xi1 | Pembelian_Y
Correlation 1.000| - 0.671
Coefficient v
Keputusan sig. (2-tailed_ > 0.000
Sbé‘arman's Pembelian_Y
tho <, N .7 100 100
Correlation .-~ 0.671 1.000
Toee .. Coefficient
Harga_X: sig. (2-tailed_ 0.000
N 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Data Primer yang diolah, 2023

Hasil uji korelasi rank spearman hubungan antara Harga (X1)

dengan keputusan Pembelian (Y) pada tabel di atas menunjukan
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koefisien korelasi sebesar 0,671, karena nilai tersebut bernilai positif,
maka terdapat hubungan positif antara variabel Harga dengan
Keputusan Pembelian Artinya, jika Harga yang ditawarkan oleh
Marketplace Tokopedia terjangkau, mempunyai manfaat dan kualitas
yang selaras maka Keputusan Pembelian akan semakin meningkat.
Koefisien korelasi sebesar 0,671 mencerminkan tingkat korelasi
hubungan yang -kuat ~antara variabel- Harga dengan Keputusan

Pembelran Ouput SPSS diatas juga menunjukan nllal sig. (2-tailed)

atau signifikansi sebesar 0,000. Karena nilai sig. (2- talled kurang dari

* 0,05 maka Ho ditolak. Dengan demikian, hasil uji hlpote51§ melalui

3. Hipotesis Ketiga

a)

b)

korelasi rank spearman menunjukan ada hubungan signifikah\antara
variabel Harga dengan keputusan pembelian. Adapun nilai N yait'i}.;'loo
menunjukan jumlah sampel penelitian yakni 100 responden. ‘

Analisis Regresi Ordinal

Pada tabel 4.11 tampak pada kolom sig. bahwa nilai sig. pada
variabel E-Service Quality, dan Harga seluruhnya Sig < a (0,05) yaitg
(0,027), (0,002) yang berarti variabel E-Service Quality, dan Hargé
berpengaruh tehadap variabel Keputusan Pembelian. '
Konkordasi Kendall W ¢

Dalam penelitian ini, Konkordansi kendall W digunakan. 'ljntuk
menguji korelasi antara variabel variabel independen yaitu'AHarga

-*Prom03| dan Penilaian produk dengan variabel dependen yaitu

Keputusan Pembelian, dimana variabel-variabel. tersebut berskala
ordinal. Adapun output SPSS darl koef|31en Konkordan3| kendall W
adalah sebagai berikut:
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Tabel 4. 14 Hasil Uji Ranks

Ranks
Mean Rank
E-Service Quality_Xi 3.25
Harga X> 3.68
Keputusan Pembelian_Y 2.06

Sumber : Data Primer yang diolah, 2023
Tabel -diatas menyebutkan nilai”'meanh__rank dari tiap variabel

per]th’i‘é.n. Mean rank dari E-Service Qualit)*/'"‘adal\ah 3,25; Harga
»_,'adalah 3,68; dan Keputusan Pembelian adalah 2,06. "Ar:['i_nya bahwa
terdapat hubungan dua variable antara E-Service Qual'i'tyz Harga
terhadap keputusan pembelian. ‘

Tabel 4. 15 Hasil Uji Test Statistict

Test Statistict g
N 100 =
Kendall's W 0.877
Chi-Square 265.826
Df 3
Asymp.sig. 0.000

Kendall's Coefficient of Concordance
Sumber : Data Primer yang diolah, 2023

Hasil Test Statistics diatas menunjukan koefisien konkofdasi

kendall W sebesar 0,877. Nilai tersebut membuktikan adanyakbrelasi

“.. antara E-Service Quality, dan Harga terhadap Keputusan-Pembelian

'Ada_nya positif dan tingkat kekuatan hubungan sanga-t'kuat. Adapun
nilai\Asymp.Sig sebesar 0,000. Karena nilai_ Asyr‘ﬁb.Sig 0,000 < 0,05
maka kepuﬁj‘sﬂén‘uji-adalah Ho ditolak dan H4 diterima, sehingga
dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan
antara E-Service Quality, dan Harga dengan Keputusan

Pembelian.
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F. Pembahasan Hasil Penelitian
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh E-Service Quality
dan Harga terhadap Keputusan Pembelian di Marketplace Tokopedia pada
Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri. Berikut merupakan hasil dari
pembahasan masing-masing variabel yang terkait dalam penelitian ini:
1. Pengaruh E-Service Quality terhadap Keputusan Pembelian

Setelah dilakukan’p'éfh‘i't'u'hgah antara-variabel bebas yaitu E-Service
Qualltya terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Pembellan hasil
pengunan rank spearman menunjukan bahwa koefisien kOreIaS| variabel
E- “Service Quality dengan Keputusan Pembelian sebesar 0,67{5 dengan

""lnilai sig.(2-tailed) sebesar 0,000 Penelitian ini membuktikan bahWa nilai
signifikansi 0,000 < a (0,1). Maka keputusan Hi diterima, artinya tefdapat
hubungan antara E-Service Quality dengan Keputusan Pembelian paada
Marketplace Tokopedia. Kemudian koefisien korelasi varibel ProchSi
sebesar 0,676 menunjukkan tingkat hubungan yang kuat antara variabel E
Service Quality terhadap Keputusan Pembelian.

Kemudian pada perhitungan regresi ordinal, pada bagian parameter
estimates, menjelaskan pengaruh masing-masing koefisien regresi, apakqh
signifikan atau tidak, dengan ketentuan jika nilai pada kolom sig.< o (O,Q‘S)
berarti signifikan. Tampak pada kolom sig. bahwa nilai sig. pada E-Se(xiice
Quality menunjukkan angka sebesar 0,027 <a (0,05) berarti Variaﬁél E-

\"'-Serwce Quality berpengaruh pada variabel Keputusan Perﬁbelian
Ke5|mpulannya adalah semakin kualitas pelayanan yang dtlakukan oleh
perusahaan dalam upaya memperbaiki mutu secara terus- menerus dimulai
dari proses, produk dan layanan yang dlhasukan oleh perusahaan maka
akan berpengaruh posmf kepada keputusan pembelian konsumen pada
Marketplace Tokopedia.

Jadi penelitian ini dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
antara E-Service Quality dengan Keputusan Pembelian pada Marketplace
Tokopedia Studi Kasus Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian (Leilla Octaviana, 2022) yang
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berjudul “Pengaruh E-Service Quality, E-Trust, Dan Harga Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Konsumen Marketplace Tokopedia”. Dalam
penelitian ini menunjukkan hasil E-Service Quality berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian pada konsumen marketplace Shopee di
Madiun, E-Trust berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian pada
konsumen marketplace Shopee di Madiun, dan Harga berpengaruh positif
terhadap keputusan pembellan pada konsumen marketplace Shopee di
Madlun Se]alan dengan penelitian yang dilakukan® oleh Rory Handriano
(2020) yang berjudul “Pengaruh E-Service Quality dan Percelved Value
;terhadap Loyalitas Pelanggan Marketplace” meny1mpulkan bahwa E-
,"lService Quality berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pé'langgan
marketplace, kemudian perceived value berpengaruh secara signi"f-lj.kan
terhadap loyalitas pelanggan marketplace. E-Service Quality dé’pat
dikatakan sejauh mana sebuah marketplace atau media internet da[:;at
memberikan layanan atau fasilitas transaksi yang efektif dan efisieh
dengan tujuan membuat pelanggan merasa senang dan puas (Miranda dan
Dinda, 2020). !

Berdasarkan indikator kuesioner yang telah dilakukan dap{it
disimpulkan bahwa sesuai dengan terdapat beberapa indikator e-servjée
menurut (Edy Yuliyanto, 2020) yaitu; a) Efisiensi, kemampuan pelanggan
dalam menemukan situs, mendapatkan sebuah produk yang dibutuﬁkan
\"'-lnforma5| terkait produk dan kemampuan untuk menggunakannya
Ketersedlaan sistem, fungsi teknis dari sebuah situs, ketersedlaan sistem
yang dlgungkan dan fungsi situs yang berjalan denganpaik. b) Pemenuhan,
akurasi peléyaﬂan‘_ yang dijanjikan. c)._A_Kerahéi“siaan, jaminan atas
kerahasiaan dalam kegiatan transaksi dan keamanan informasi pelanggan.
d) Daya Tanggap, kemampuan perusahaan dalam menyediakan informasi
yang tepat kepada pelanggan ketika muncul masalah atau mampu
menangani masalah pelanggan. e) Ganti Rugi, memberikan ganti rugi jika
terjadi kesalahan dari perusahaan. f) Kontak, tersedianya fasilitas yang

memungkinkan pelanggan dapat menghubungi, dan g) petugas
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pelayanan online dengan melalui telepon. E-Service Quality dapat
dikatakan sejauh mana sebuah marketplace atau media internet dapat
memberikan layanan atau fasilitas transaksi yang efektif dan efisien
dengan tujuan membuat pelanggan merasa senang dan puas (Miranda dan
Dinda, 2020), hasil kuisioner berpengaruh signifikan dengan keputusan
pembelian.

Islam mengajarkari untuk senantiasa..menjalin komunikasi dan
hubunga',n.ya’hg' baik dengan sesama manusia, sepé?ti‘dlj,qlaskan pada surah
Ar-Rahhan ayat 60 yang menjelaskan bahwa sebagai "éesama manusia
;ha'"r’us senantiasa berbuat baik. Dengan melakukan komunika\s"i' yang baik
f‘fdengan orang lain melalui emosional maupun spirituallkidapat
mempengaruhi dan menyentuh hati seseorang yang kemudian membéqtuk
pikiran dan pengalaman yang positif. Maka dapat disimpulkan bahwaﬂ7 E-
Service Quality berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian paaa
konsumen marketplace tokopedia. :
Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Setelah dilakukan perhitungan antara variabel bebas yaitu Harga
terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian, hasil pengujian raqk
spearman menunjukan bahwa koefisien korelasi variabel Harga dengén
Keputusan Pembelian sebesar 0,671 dengan nilai sig.(2-tailed) selg.ésar
0,000 Penelitian ini membuktikan bahwa nilai signifikansi 0,000 < g'fo,l).
\"'-..,Maka keputusan H> diterima, artinya terdapat hubungan anta-ré Harga
déngan Keputusan Pembelian pada Marketplace Tokopedia.')Kemudian
koefigien korelasi varibel Promosi sebesar 0,002 mendﬁjukkan tingkat
hubungan yéri’@j kuat antara variabel Harga.tgr_hada‘p'keputusan Pembelian.

Kemudian pada pe-r.h'it‘Ungan"régfési' ordinal, pada bagian parameter
estimates, menjelaskan pengaruh masing-masing koefisien regresi, apakah
signifikan atau tidak, dengan ketentuan jika nilai pada kolom sig.< a (0,05)

berarti signifikan. Tampak pada kolom sig. bahwa nilai sig. pada Harga
menunjukkan angka sebesar 0,002 <a (0,05) berarti variabel Harga

berpengaruh pada variabel Keputusan Pembelian. Kesimpulannya adalah
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semakin baik penjual menjual produknya di marketplace dengan harga
yang murah diimbangi dengan kualitas yang baik maka akan berpengaruh
positif kepada keputusan pembelian konsumen pada Marketplace
Tokopedia.

Jadi penelitian ini dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
antara Harga dengan Keputusan Pembelian pada Marketplace Tokopedia
Studi Kasus Mahasiswa UIN Prof. K:H. Saifudin Zuhri. Hasil penelitian
ini sejalan dengan penelitian Yenny Yuniarti daiam Jurnalnya yang
berjudul Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Kepercayaan terhadap
(}Keputusan Pembelian produk fashion secara online. Dalam penglltlan ini
menunjukkan hasil penelitian dalam Uji T menunjukkan sig. SebesérrA'O,OOO
< o 0,05 maka Ho ditolak artinya terdapat pengaruh yang signifikan 5ntara
Kualitas Produk, Harga, dan Kepercayaan terhadap Keputusan Pembei‘ian
produk fashion secara online. :

Salah satu faktor penting pelanggan tertarik untuk melakukah
keputusan pembelian di belanja online adalah harga (Hidayati, 2018).
Penyebabnya adalah harga yang ditawarkan lebih terjangkau atau murah
dibandingkan toko offline dan juga adanya kepercayaan dari konsumeﬁ
bahwa pembelian secara online aman bagi mereka (Istanti, 201}7').
Perusahaan menetapkan harga serendah-rendahnya dengan asumsi g.ésar
sangat peka daripada faktor-faktor seperti biaya, terhadap hargé:
\"'-dlnamakan penentuan laba, dan persaingan harga untuk menerobos pasar
(market penetration pricing). Hal ini hanya dapat dllakukarl apablla 1)
Pasar sangat peka terhadap harga, dan rendahnya harga sangat merangsang
pertumbuhan Pasar. 2) Biaya produksi darl distribusi menurun sejalan
dengan bertambahnya produk5|. 3) Rendahnya harga akan melemahkan
persaingan (Felicia:2018). Untuk memaksimalkan hasil penjualan,
perusahaan perlu memahami fungsi permintaan. Banyak perusahaan
berpendapat bahwa maksimalisasi hasil penjualan itu akan mengantarkan
perusahaan memperoleh maksimalisasi laba dalam jangka panjang dan

pertumbuhan bagian pasar. Memiliki strategi pemasaran yang baik akan
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berpengaruh besar terhadap hasil penjualan sebuah produk atau jasa
didalam perusahaan walaupun produk atau jasa yang ditawarkan tersebut
memiliki kualitas yang standart.
Pengaruh E-Service Quality (Xi), Harga (X2) terhadap Keputusan
Pembelian

Nilai atau koefisien Konkordasi Kendall W yaitu sebesar 0,877. Nilai
tersebut membuktikan adanlya korelasi antara-E-Service Quality dan Harga
terhadap(,K‘e”pl'J'tusan Pembelian. Nilai tersebutkrﬁ‘erupakan nilai yang
positif El.an mempunyai kekuatan hubungan yang sangat kuat Adapun nilai
)Aéymp.sig sebesar 0,000. Karena nilai Asymp.Sig 0,000 <\"0\05 maka
"/keputusan uji adalah Ho ditolak dan Hx diterima, sehinggé~_dapat
disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara E-Sé"ryice
Quality dan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplié(‘:e
Tokopedia. :

E-Service Quality merupakan kualitas serta kemampuan perusahaaﬁ
untuk memfasilitasi pelayanaan pada pelanggan secara online untuk
memenuhi pelayanan yang diharapkan oleh pelanggan. Pelayanan secara
online merupakan bentuk yang nyata dari teknologi informasi. DaIarfi
sistem transaksi elektronik yang digunakan perusahaan untuk bertransak'si
dengan pelanggannya, kualitas pelayanan secara elektronik atau yéng
biasa disebut dengan e-service quality pada dasarnya hampir sama déhgan
\"*kualitas pelayanan dari perusahaan pada umumnya (Puri dan -Marlena,
2021). il

'.I\é'larr] memandang bahwa menyediakan Iayan«an“félrbaik terhadap
pelanggan fh‘é‘rupaka_m sebuah perbuata_r]v__yan'g' '---mulia kepada yang
mengamalkannya, sehingga terciptanya loyalitas dari pelanggan akibat
dari manfaat yang mereka rasakan atas layanan yang diberikan oleh
perusahaan. E-Service Quality ditinjau dari perspektif Islam merupakan
penyajian jasa pelayanan berdasarkan prinsip Islam. Islam menjadi tolak
ukur dan standarisasi dalam memberikan penilaian mutu layanan terhadap

pelanggan (Khoirul Rojigin et.al: 2022). Seperti pada Surah Yunus ayat
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101 yang menjelaskan agar umat memperhatikan segala sesuatu yang ada
di alam semesta ini dengan media yang dapat merega gunakan dan
manfaatkan dengan baik. Salah satunya memanfaatkan kecanggihan
teknologi untuk meningkatkan keimanannya. Belajar dari surah Yunus
ayat 101 ini dapat dimanfaatkannya penggunaan teknologi digital sebagai
peralatan marketing. Dengan memanfaatkan teknologi digital sebagai
media transaksi secara online dapat menlngkatkan e-service quality yang

",

berdampak balk pada konsumen. .

Jadl dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh antdra varlabel E-
(}Serwce Quality dan Harga terhadap Keputusan Pembehgn pada
" Marketplace Tokopedia Studi Kasus Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin
Zuhri. Hal ini sejalan dengan penelitian Agung Purnomo, dkk (20205"'p'ada
jurnalnya yang berjudul Pengaruh Harga, Ulasan, Tampilan Proauk
terhadap Keputusan Pembelian secara online menunjukkan bahwa nil'\ai
signifikansi pada Uji f sebesar 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkaﬁ
bahwa semua variabel bebas (harga, ulasan produk dan tampilan produk)
secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian. Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Fitfa
Ramadan, Muchtar, Haeruddin Hafid (2021) Jurnal yang berjugl"ul

“Pengaruh Online customer review dan e-service quality terhg’dap

keputusan pembelian melalui Marketplace”, menyimpulkann bah,v';/a E-

Service Quality memberikan pengaruh terhadap keputusan pembellan
secara signifikan. '

Dengan demikian, dapat ditarik ke5|mpulan bahwa E-Service
Quality dan Hargabe_rpengaruh positif dan_s_l,gmflkan terhadap keputusan
pembelian. Semakin baik 'EJServi'éé'Q-uélity dan Harga yang diberikan
marketplace Tokopedia, maka semakin meningkat pula keputusan
pembelian terhadap marketplace Tokopedia. Sesuai dengan indikator E-
Service Quality dan Harga diantaranya indikator E-Service Quality yaitu
Efisiensi, Ketersediaan sistem, fungsi teknis dari sebuah situs,

ketersediaan sistem yang digunakan, Pemenuhan, akurasi pelayanan yang
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dijanjikan, Kerahasiaan, dan Daya tangggap yang diberikan kepada
konsumen dapat berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian. Sedangkan indikator harga diantaranya yaitu Keterjangkauan
harga, Daya saing harga, Kesesuaian harga dengan kualitas produk,
Kesesuaian harga dengan manfaat, Biaya yang dikeluarkan terdapat

pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian.

.,



BAB V
PENUTUP
A. Simpulan

Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh E-Service Quality dan
Harga terhadap Keputusan Pembelian di Marketplace Tokopedia pada
Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri. Berdasarkan rumusan masalah dan
hipotesis yang telah diajukan, aka dapat ditarik kesimpulan bahwa:

1. Terdapat pengaruh antara E-Service Quality (Xl') dengan Keputusan
Pembellan (Y) Marketplace Tokopedia pada Mahasiswa UIN Prof K.H.
Salfudln Zuhri

Berdasarkan hasil pengujian korelasi rank spearman menuhjukkan

N

bahwa koefisien korelasi variabel E-Service Quality dengan Keputusari"l?em
belian sebesar 0,676. Penelitian ini membuktikan bahwa nilai signifikénsi
sebesar 0,000 <o 0,1 maka Ho ditolak. Dengan demikian, hasil uji hipotes:'is
melalui korelasi rank spearman menunjukan ada hubungan signifikan antaré
variabel E-Service Quality dengan Keputusan pembelian dengan arah yang
positif. Kemudianpada perhitungan regresi ordinal, tampak pada kolom sig.
bahwa nilai sig. pada harga sebesar 0,027 <« (0,5), berarti E-Service Qualitj/
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. "
*2. Terdapat pengaruh antara Harga (X2) dengan Keputusan Pembelian (Y)
Marketplace Tokopedia pada Mahasiswa UIN Prof. K.H. Salfudln Zuhr|
Berdasarkan hasil pengujian korelasi rank spearman menunjukkan
bahwa koef|5|en korelasi variabel Harga dengan Keputusan Pembelian
sebesar 0671 Penelitian ini membuktikan bahwa nllal S|gn|f|kan5| sebesar
0,000 <x 0,1 maka Ho dltolak Dengan demlklan hasn uji hipotesis melalui
korelasi rank spearman menunjukan ada hubungan signifikan antara
variabel Harga dengan Keputusan pembelian dengan arah yang positif dan
mempunyai hubungan yang kuat. Kemudian pada perhitungan regresi
ordinal, tampak pada kolom sig. bahwa nilai sig. berarti Harga berpengaruh

terhadap Keputusan Pembelian.
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3. Pengaruh E-Service Quality (X1), Harga (X2) terhadap Keputusan
Pembelian Marketplace Tokopedia pada Mahasiswa UIN Prof. K.H.
Saifudin Zuhri

Nilai atau koefisien Konkordasi Kendall W yaitu sebesar 0,877. Nilai
tersebut membuktikan adanya korelasi antara E-Service Quality dan Harga
terhadap Keputusan Pembelian. Nilai tersebut merupakan nilai yang positif
dan mempunyal kekuatan hubungan yang- sangat kuat. Adapun nilai
Asymp. S|g sehesar 0,000. Karena nilai Asymp. Slg OOOO < 0,05 maka
keputusan uji adalah Ho ditolak dan H> diterima, sehlngga dapat
dj.si'r'T’]pquan bahwa terdapat hubungan yang signifikan anta;a' E-Service

,fbuality dan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace

. Tokopedia.

B. Saran
( Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan data diatas,

maka dapat dikemukakan beberapa saran kepada pihak-pihak terkait dengaﬁ
penelitian ini dengan harapan dapat bermanfaat dan menjadi acuan sebagai
perbaikan dikemudian hari. Adapun saran-saran tersebut antara lain sebaga:i
berikut: "
1. Secara Teoritis ‘,

: Harus memperhatikan aspirasi yaitu sesuatu perubahan pemilgi’fan
bagi pengembangan ilmu pengetahuan terutama Ekonomi Syariah’&/ang
berkaltan dengan perilaku konsumtif terhadap marketplace Tokopedla

2. Secara Praktis ’
a. Bagl Seller di Tokopedia
Seller di- Marketplace Tokopedla untuk” Ieblh diperhatikan dan
ditingkatkan kembali dari segi Kualitas elayanan atau e-service quality
dan harga karena dalam penelitian ini ketiga faktor tersebut memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian pada Marketplace Tokopedia.
b. Bagi PT Tokopedia Indonesia
PT Tokopedia untuk kedepannya lebih harus mempertahankan

serta meningkatkan Kualitas Pelayanan secara online melalui
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Marketplace Tokopedia agar konsumen tetap merasa nyaman dan aman
ketika menggunakan Marketplace Tokopedia. Sehingga pembelian
akan terus meningkat sejalan dengan E-Service Quality yang dirasakan.
Bagi Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri

Konsumen khususnya Mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri,
dalam memutuskan melakukan pembelian melalui Marketplace
Tokopedia harus-lebih berhati-hati dan jeli.dalam memilih produk yang
akan "dibé'li-,' mempertimbangkan kegunaan pféﬁuk, }ersebut dan bisa
mer'h"énfaatkan Marketplace Tokopedia sesuai dengann k‘eb_utuhannya.
.""iBagi peneliti selanjutnya .

Peneliti selanjutnya diharapkan mampu meneliti faktdrffaktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian dengan memiliht"'-atau
menambah variabel bebas lainnya dan tidak lupa untuk menambahi{an
subyek penelitian dengan latar belakang yang berbeda untl}k

mendapatkan hasil yang lebih maksimal.
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Lampiran 1 Kuisioner
INSTRUMEN PENELITIAN KUESIONER
Kepada Yth.
Saudara/i mahasiswa UIN Prof. K.H. Saifudin Zuhri
Dengan Hormat,

Saya Pramudya Adi Wigak,sono mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam Universitas N{gge*ri"’('Uﬁli-\l) Kiai Haji Saifuddin Zahri Purwokerto angkatan
2018. Saat ini saya"gedang melakukan penelitian untuk menyelégaﬁ-kqn studi jenjang
strata 1 (S,l')-yang berjudul: “Pengaruh E-Service Quality dan H-al‘ga terhadap
Keputqséh Pembelian di Marketplace Tokopedia pada Mahasiswa UIN F;Pof. K.H.
Saifudin Zuhri”

Berhubungan dengan hal tersebut, maka saya memohon ketersediaan
saudara/i responden untuk meluangkan waktu mengisi kuesioner ini. Saya sebagéi
peneliti menjamin penuh kerahasiaan informasi saudara/i yang telah responden

berikan.

Saya ucapkan banyak terimakasih atas bantuan dari saudara/i. Mudah-

mudahan bantuan yang diberikan dapat mendukung penelitian skripsi ini.



PENGARUH E- SERVICE QUALITY DAN HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN DI MARKETPLACE
TOKOPEDIA PADA MAHASISWA
UIN PROF. K.H. SAIFUDIN ZUHRI

Sebelum mengisi angket, isilah kolom identitas terlebih dahulu:

1. Ildentitas Responden

69

Nama

Jens'Kelamin

Laki-laki .

Perempuan

o o

Usia

<20 tahun
21-30 tahun

o o

Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Islam

o o

Tarbiyah dan lImu Keguruan

Usuludin Adab dan Humaniora

o

o

Syariah

Pasca Sarjana

f. Dakwah

2. P'\e‘tunjuk Pengisian Angket

Baca dan pahamilah setiap pertanyaan dengan baik dan teliti. Tugas saud_a’fa/i

adalé'h, memberikan check list (V) pada salah satu jawaban yang di‘ar'i.ggap

menggaf‘mbarkan atau paling mendekati keadaan diri saudara/i.

“-. Alternatif Jawaban

Simbol Bobot Nilai
STS Sangat Tidak Setuju 1
TS Tidak Setuju 2 .
N Netral 3
S Setuju 4
SS Sangat Setuju 5




3. Pertanyaan

70

Isilah pertanyaan dibawah ini dengan memberi tanda check list (V) sesuai dengan

kondisi saudara/i saat ini.

E-Service Quality (X1)

No Pertanyaan STS| TS | N S | SS
. D@6 | @6
1. | Aplikasi '[okop'ed‘ia mudah diakses &
pada__se‘rﬁua hp android dan ios
2. To‘kopedia dapat dipakai kapan saja
{ dan dimana saja
3. Aplikasi Tokopedia mudah dipahami
4 Selama saya bertransaksi
( menggunakan aplikasi Tokopedia
jarang mengalami error
5. | Aplikasi Tokopedia memberikan
fasilitas keamanan dan kerahasiaan
informasi pengguna
‘ 6. | Merasa aman ketika menggunakan
aplikasi Tokopedia
7 Aplikasi Tokopedia memberikan
\"‘f,asilitas ganti rugi jika terjadi
kééal_ahan dari pihak perusahaan
8. Mendébatkgn barang sesuai dengan
pesanan sayan TRy
9. Mendapatkan barang péséinan'
dengan cepat
10. | Merasa mudah menemukan barang
yang saya inginkan
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Harga (X2)
No Pertanyaan STS| TS | N S SS
OEEOREOREORNC)
1. | Apakah harga di Tokopedia
terjangkau?
2. | Apakah harga di Tokopedia
bervariasi?
3. | Apakah harga produk Tokopedia
selaras dengan kualitas produk?
4. | Apakah hargaproduk di Tokopedia 5
memberikan manfaat yang selaras? N
5. | Apakah Harga di Tokopedia sesuai
dengan daya beli anda?
6. |.Apakah biaya penanganan dan biaya
- ongkir menjadikan salah satu
+ | pertimbangan dalam membeli
;| produk di Tokopedia?
7. | Saya selalu memilih untuk membeli
: produk di Tokopedia karena harga
yang murah.
8. | Apakah kenaikan harga di Tokopedia
membuat anda tidak jadi membeli
produk?
9. | Apakah harga di Tokopedia

menjadikan anda merekomendasikan
ke teman/saudara/lain?




Keputusan Pembelian
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No

Pertanyaan

STS
(1)

TS
(2)

(©)

(4)

SS
©)

1.

Saya menggunakan Tokopedia
karena sesuai dengan harga dan
kualitas yang saya harapkan

Saya selalu mencari informasi
sebelum memutuskan pembelian
produk/jasa o EHRRRERRR

Saya selalu memb'éindingkan harga di
Aplikasi lain sebelum chek out
barang -

A_pakah harga produk di Tokopedia
memberikan manfaat yang selaras?

:| Apakah Harga di Tokopedia sesuai

dengan daya beli anda?

Saya selalu melakukan evaluasi
produk dari beberapa penjual
sebelum melakukan keputusan
penjualan?

Saya melakukan keputusan
pembelian di Marketplace Tokopedia
dengan yakin?

Saat saya telah menerima produk
yang saya beli, saya merasa puas dan
ingin membeli lagi produk dari
Tokopedia?

Saya merekomendasikan
teman/keluarga/dll
untuk menggunakan Marketplace

Tokopedia



PENGARUH E- SERVICE QUALITY DAN HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN DI MARKETPLACE
TOKOPEDIA PADA MAHASISWA FEBI
UIN PROF. K.H. SAIFUDIN ZUHRI

Sebelum mengisi angket, isilah kolom identitas terlebih dahulu:

1. Identitas Responden

Nama Abdilan DOwa poua
Laki-laki
Jens Kelamin i,
b. Perempuan
<20 tah
Usia @ SR
b. 21-30 tahun

Ekonomi dan Bisnis Islam
b. Tarbiyah dan Ilmu Keguruan

c. Usuludin Adab dan Humaniora
d. Syariah

Pasca Sarjana

f. Dakwah

Fakultas

o

2. Petunjuk Pengisian Angket
Baca dan pahamilah setiap pertanyaan dengan baik dan teliti. Tugas saudara/i
adalah memberikan check list (V) pada salah satu jawaban yang dianggap

menggambarkan atau paling mendekati keadaan diri saudara/i.

Simbol Alternatif Jawaban Bobot Nilai
STS Sangat Tidak Setuju 1
TS Tidak Setuju 2
N Netral 3
S Setuju 4
SS Sangat Setuju 5




3. Pertanyaan

Isilah pertanyaan dibawah ini dengan memberi tanda check list (V) sesuai dengan

kondisi saudara/i saat ini.

E-Service Quality (X1)

No

Pertanyaan

STS
1)

TS
@)

3

(O)

SS
6))

Aplikasi Tokopedia mudah dicari
pada playstore

Tokopedia dapat dipakai kapan saja

dan dimana saja

Apakah aplikasi Tokopedia mudah

dipahami

Selama saya bertransaksi
menggunakan aplikasi Tokopedia

jarang mengalami error

Apakah aplikasi Tokopedia
memberikan fasilitas keamanan dan

kerahasiaan informasi pengguna

Saya merasa aman ketika

menggunakan aplikasi Tokopedia

Aplikasi Tokopedia memberikan
fasilitas ganti rugi jika terjadi
kesalahan dari pihak perusahaan

Saya mendapatkan barang sesuai

dengan pesanan saya

Saya mendapatkan barang pesanan

dengan cepat

10.

Saya merasa mudah menemukan

barang yang saya inginkan
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Harga (X2)
No Pertanyaan STS| TS | N S | SS
(OUEECORRORENCORNS)

1. | Apakah harga di Tokopedia \/
terjangkau?

2. | Apakah harga di Tokopedia \/
bervariasi?

3. | Apakah harga produk Tokopedia /
selaras dengan kualitas produk?

4. | Apakah harga produk di Tokopedia \/
memberikan manfaat yang selaras?

5. | Apakah Harga di Tokopedia sesuai J
dengan daya beli anda?

6. | Apakah biaya penanganan dan biaya
ongkir menjadikan salah satu
pertimbangan dalam membeli 4
produk di Tokopedia?

7. | Saya selalu memilih untuk membeli
produk di Tokopedia karena harga v
yang murah.

8. | Apakah kenaikan harga di Tokopedia
membuat anda tidak jadi membeli j
produk?

9.

Apakah harga di Tokopedia
menjadikan anda merekomendasikan
ke teman/saudara/lain?
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Keputusan Pembelian

No

Pertanyaan

STS
(0]

TS
2)

3)

SS

1.

Saya menggunakan Tokopedia
karena sesuai dengan harga dan
kualitas yang saya harapkan

Saya selalu mencari informasi
sebelum memutuskan pembelian
produk/jasa

Saya selalu membandingkan harga di
Aplikasi lain sebelum chek out
barang

Apakah harga produk di Tokopedia
memberikan manfaat yang selaras?

Apakah Harga di Tokopedia sesuai
dengan daya beli anda?

R S A5 | S

Saya selalu melakukan evaluasi
produk dari beberapa penjual
sebelum melakukan keputusan
penjualan?

Saya melakukan keputusan
pembelian di Marketplace Tokopedia
dengan yakin?

Saat saya telah menerima produk
yang saya beli, saya merasa puas dan
ingin membeli lagi produk dari
Shopee?

Saya merekomendasikan
teman/keluarga/dll

untuk menggunakan Marketplace
Tokopedia
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Lampiran 2 Data Responden

Data Responden

7

No Nama Umur Prodi Jenis
Kelamin
1| Abdilah Diva Roza 20 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
2 | Abdul Rofi Mufid 20 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
3| Abdullah Nur Fauzi 22 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
4 | Afif Saeful Ulum |77 722 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
5| Agnes Wilujeng Aulia .-~ 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
6| Agus Setiono .-~ 22 | Tarbiyah dan Ilmu-Keguruan | Laki-Laki
7 | Agustiningsih -~ 20 | Tarbiyah dan llmu Keguruan | Perempuan
8 | Ahmad 'Abdul Majid 20 | Tarbiyah dan Ilmu Keguruan | Laki-Laki
9| Ahmad Rifai 22 | Ekonomi Syariah " | Laki-Laki
10 | Ahmad Syafiq Bayu Setiaji 22 | Dakwah “Laki-Laki
11 | Akmal Fatah Rifa'i 22 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
12 | Alfina Rosiana Dewi 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
13 | Ali.Rafi Ahdan Muhamad 20 | Tarbiyah dan limu Keguruan | Laki-Laki
14 | Alvin Rizki Kurnianto 20 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
15 | Alwi Hamdan 22 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
16 | Amelia Putri Maulidiyan 22 | Ekonomi Syariah Perempuan
17 | Ananda Nur Kholivah 22 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
18 | Andre Agustian 22 Ekonomi Syariah Perempuan
19 | Anggun Ramdani 18 Ekonomi Syariah Laki-Laki
20 | Anif Turyono 20 | Dakwah Perempuan
21 | Anindita yanti 21 Ekonomi Syariah Perempuan
22 | Anindya Ananada Putri 21 | Usuludin Adab dan Perempuan
Humaniora 7
23 | Anis Suryanik 23 | Ekonomi Syariah | Perempuan
24 | Anisa Agustin 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
25 | Anisa Rizky Utami 20 | Usuludin Adab dan Perempuan
Humaniora
26 | Annisa Nurul Febrianti _ 18 | Ekonomi Syariah- Perempuan
27 | Anti Zhubaedah 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
28 | Ardha Risginanda Asidgia "= 21 1 EKonomi Syariah Perempuan
29 | Ardian Wakhid Hasyim 20 | Tarbiyah dan limu Keguruan | Perempuan
30 | Arina Laspi 18 | Tarbiyah dan IImu Keguruan | Perempuan
31 | Arissya Febriani Wibowo 21 Ekonomi Syariah Laki-Laki
32 | Ashar Rohman 23 Dakwah Laki-Laki
33 | Atika Khoerunisa 20 Dakwah Perempuan
34 | Aulia Firda Urbaningrum 20 Dakwah Perempuan
35 | Avitania Aulia 21 | Tarbiyah dan llmu Keguruan | Perempuan
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No Nama Umur Prodi Jenis
Kelamin
36 | Ayu Kaniswi 21 | Tarbiyah dan llmu Keguruan | Perempuan
37 | Ayu Komalasari 21 | Tarbiyah dan llmu Keguruan | Perempuan
38 | Bahjatun Nangimah 18 | Tarbiyah dan llmu Keguruan | Perempuan
39 | Kurniasih Sri Alfasa 21 | Tarbiyah dan limu Keguruan | Perempuan
40 | Livtiana Ayu Wulandari 21 Ekonomi Syariah Perempuan
41 | Cahya Amighina Puantami Pradina 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
42 | Cania Eka Nurfita - ~23 7 | Pasca.Sarjana Perempuan
43 | Dela Kusmawati . 18 | Ekonomi Syariah Perempuan
44 | Dena Virnalia Indriyanti 23 | Usuludin Adab dan . Perempuan
a Humaniora kS
45 | Desi Setiawati 21 | Usuludin Adab dan Perempuan
& Humaniora .
46 | Deva Karnila Putri 21 | Ekonomi Syariah | Perempuan
47 | Devi Puspitasari 23 | Usuludin Adab dan Perempuan
Humaniora
48 | Devi Triana 18 | Ekonomi Syariah Perempuan
49 | Dewi Setiyaningsih 23 | Pasca Sarjana Perempuan
50 | Dhita Arelia 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
51 | Diana Junianti Lestari 21 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
52 | Dimas Adi Prasetyo 21 | Ekonomi Syariah Laki-Laki
53 | Dita Rizkiana 23 | Pasca Sarjana Perempuan
54 | Lulu Lutfiah 21 | Usuludin Adab dan Perempuan
Humaniora '
55 | Dwi Yastari 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
56 | Maya Kristin Santoso 20 | Usuludin Adab dan Perempuan
g Humaniora ~
57 | Mekar-Pamuji Rahayu 20 | Ekonomi Syariah Pérempuan
58 | Efrinia Laelatul Nisa 23 | Pasca Sarjana |“Perempuan
59 | Eka Jasti Nur Afifah 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
60 | Eka Puspita Dewi 21 | Usuludin Adab dan Perempuan
@ Humaniora o
61 | Elen Sekar Tamala Fira Silfia 21 | Usuludin Adab dan~ Perempuan
o Humaniora .-~
62 | Elfi Lestari . 21 | UsuludinAdab dan Perempuan
Humaniora
63 | Elsa Bela Kurnia 21 | Syariah Perempuan
64 | Emilda Herninda Khaerunnisa 20 | Syariah Perempuan
65 | Era Dwi Santosa 20 | Syariah Perempuan
66 | Erika Tsari 19 | Syariah Perempuan
67 | Erna Fitri Haryanti 21 | Syariah Perempuan
68 | Ervina Zahraini 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
69 | Esti Afani 23 Pasca Sarjana Perempuan




79

No Nama Umur Prodi Jenis

Kelamin

70 | Etika Zaskiya 21 | Syariah Perempuan
71 | Mellani Aprillia 19 | Syariah Perempuan
72 | Melliana Lestari 21 | Syariah Perempuan
73 | Fani Fajriani 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
74 | Fasatakhul Nur Hani 23 | Pasca Sarjana Perempuan
75 | Fatimah Rahayu 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
76 | Fatimatuz'zahro 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
77 | Fauzia Windiastuti 19 | Ekonomi Syariah Perempuan
78 | Faza Sarifatun Nisa. -~ 21 | Ekonomi Syariah ™ . Perempuan
79 | Febri Nur Hayati’ 21 | Ekonomi Syariah - Perempuan
80 | Felani Herining Tyas 4 Ekonomi Syariah | Perempuan
81 | Maspiyatun 20 | Ekonomi Syariah .| Perempuan
82 | Fika Amalia 20 | Ekonomi Syariah “Perempuan
83 | Fika Fameliana 24 | Ekonomi Syariah Perempuan
84 | Firdd Lili Ma'rifah 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
85 | Fitria Nur Afifah 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
86 | Fitria Nur Azizah 22 | Ekonomi Syariah Perempuan
87 | Futni Kusuma Wardani 19 | Ekonomi Syariah Perempuan
88 | Millatul Munauweroh 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
89 | Miskah Lugyana Syifa 20 | Ekonomi Syariah Perempuan
90 | Hana Hanifah 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
91 | Hasna Nabila Putri 22 | Ekonomi Syariah Perempuan
92 | Ida:Laila 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
93 | Ifa Alifiana 19 | Ekonomi Syariah Perempuan
94 | Ihda Fahmi 19 | Ekonomi Syariah Perempuan
95 | Ihda Maflahah Putri 21 | Ekonomi Syariah Perempuan
96 | Ihda Tyan Norfalasifa Lathifa 21 | Ekonomi Syariah | Perempuan
97 | Muhlitya Oktaviana 22 | Ekonomi Syariah Perempuan
98 | Ika Sumiati " 21 | Ekonomi Syariah ' Perempuan
99 | Indah Noviani : 19 | Ekonomi Syariah .-~ Perempuan
100 | Intan Amelia Damayanti__ 21 | Ekonomi Syariah” Perempuan
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Lampiran 3 Lampiran Data Kuisioner

A. Lampiran E-Service Quality

Data Kuisioner E-Service Quality

E-Service Quality

Total X3

5,
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E-Service Quality

Total X3

2,
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E-Service Quality

Total X3

5,
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E-Service Quality

Total X3

5,




84

E-Service Quality

Total _ X3
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B. Lampiran Kuisioner Harga

Data Kuisioner Harga
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C. Lampiran Kuisioner Keputusan Pembelian

Data Kuisioner Keputusan Pembelian

40

33
36
40

34
37

35

33
35

37

35

37

31

35

38

36

40

36
34

34
35

33
41

40

Y1/Y2 Y3 YA4YS5 Y6 |YT7 Y8 YD




90

36
36
31

32

35

31

34
38
35
35
36
33
34
36

37

34
35

32

35

35

35

45

34
34
40

37

Y1/Y2 Y3 YA4YS5 Y6 |Y 7 Y8 YS9




91

40

39
36
41

36

34
37

40

32
33
38
37

31

32

36

35

38

33
36
36
35

33
36

37

37

36

Y1/Y2 Y3 YA4YS5 Y6 |Y 7 Y8 YS9




92

33
29
36
39
32

38

34
31

36

34
34
38

36

34
35

35

38

33
33

34
33
32

Y1/Y2 Y3 YA4YS5 Y6 |Y 7 Y8 YS9




Case Prossesin

g Summary

Case Prossesing Summary

Marginal
N Percenta
ge
Sang'at Tidak 5 2 0%
Setuju
Keputu_s an Kurang Setujuf..-~~ 8 1 8.0%.
Pembelian Y - T
Setuj u” 79 79.0%
Sangat Setuju 11 11.0%
valid .| 100 100.0%
Missing 0
Total.” 100
Fitting Information
Fitting Information
Model -2Log Chi-Square Df sig
Likelihood
Intercept 87.679
Only Final 27.234 60.445 0 0,000
Goodné‘ss_ of Fit
Goodness of Fit
Chi-Square df sig
Pearson 9.240 45 1.000
Deviance 12.745 45 1.000
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Parameter Estimate

94

95% Confidence

Estimat Std. Wald of . Interval
SUMATY Error a 19 Lower | Upper
Bound | Bound
[Keputusan
dThrESho' Pembelian Y] 18.750 | 3.699 | 25720 | 1 000 | 11505 | 25.995
=3.00]
[Kepu_t'usaﬁ .
Pembelian_Y 26.225 4,556 33.199 1 .000 1'7.3\08 35.150
=4.00]

- |E-Service
Location i 2.068 .597 12.014 1 0.27 162 2.540
Quality X3

Harga_X> 2.295 .758 9.182 1 .002 .810 3.778 .-




