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Abstract 

Society in this era has a top priority in appearance, including teenagers. Consumptive 

behavior is an example of the impact that arises from conforming adolescent behavior. 

This research aims to determine the relationship between conformity and consumptive 

behavior in late adolescence. This research uses quantitative methods with a 

correlational approach. Participants in this study were 51 women and 21 men. The data 

collection method uses the Google form/conformity scale by Kurniasari (2017) with 13 

items, and the consumer behavior scale by Faradhila (2018) with 23 items. Based on the 

results of the product moment-Pearson correlation test, r = 0.629 with sig. = (p > 0.05), 

meaning that the hypothesis in this study is that there is a positive relationship between 

conformity and consumer behavior in late adolescence.. 

Keywords: Online Trust, Purchase Intention, Purchase Decisions. 

 

Abstrak 

Masyarakat pada zaman ini memiliki prioritas utama dalam berpenampilan tidak 

terkecuali remaja. Perilaku konsumtif merupakan salah satu contoh dampak yang timbul 

akibat perilaku remaja yang berkonformitas.Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui adanya hubungan antara konformitas dengan perilaku konsumtif pada  

remaja akhir. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan 

korelasional. Partisipan pada penelitian ini adalah 51 orang perempuan dan 21 orang laki-

laki. Metode pengumpulan data menggunakan google form / skala konformitas oleh 

Kurniasari (2017) sebanyak 13 aitem, skala perilaku konsumtif oleh Faradhila (2018) 

sebanyak 23 aitem. Berdasakan hasil uji korelasi product moment-Pearson dan 

didapatkan r = 0,629 dengan sig. = (p > 0,05), artinya hipotesis dalam penelitian ini 

terdapat hubungan positif antara konformitas dengan perilaku konsumtif pada remaja 

akhir. 

Kata kunci : Online Trust, Purchase Intention, Keputusan Pembelian.  
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Pendahuluan 

Perkembangan teknologi dari qtahun qke qtahun qmembawa qperubahan qdi qdunia 

industri, qdengan qadanya qperkembangan qteknologi qsemua qpekerjaan qbisa qdi lakukan 

dengan qmudah qdan qbisa qdikerjakan qkapan qsaja qdan qdimana qsaja.qDalam qera 

digital qseperti qsekarang qmedia qsosial qfacebook qmenjadi qsalah qsatu qplatform qyang 

paling qpopuler qdigunakan quntuk qberjualan qdikarenakan qmedia qsosial qfacebook 

banyak qpenggunanya, qhal qini qdidukung qoleh qdata qdari qhootsuite q(we qare qsocial) 

indonesia qdigital qreport qbahwa qpengguna qfacebook qterbanyak qsedunia qyaitu 

Indonesia qyang qmenduduki qperingkat qke-3q 

Jumlah qpengguna qmedia qsosial qfacebook qyang qbanyak qdapat qmenciptakan 

peluang quntuk qkegiatan qjual qbeli qsecara qonline qyang qsering qdisebut qonline 

shopping. qSeiring qwaktu qkegiatan qjual qbeli qonline qsemakin qbanyak qdikarenakan 

bisa qberbelanja qkapan qsaja, qdimana qsaja, qdan qtanpa qperlu qmembuang qwaktu 

untuk qpergi qke qtempat qbelanja qkarena qbelanja qdi qmedia qsosial qfacebook qbisa 

bayar qpakai qsistem qCashless qdan qCash qOn qDelivery q(COD) qdengan qkata qlain 

berbelanja qdi qfacebook qdapat qmenghemat qwaktu.qSelain qmenghemat qwaktu, qharga 

yang qmurah, qtampilan qmenarik, qdan qpromosi qyang qmenarik qjuga qdan qlain 

sebagainya. qDengan qmerebaknya qpengguna qfacebook qyang qmenciptakan qpeluang 

kegiatan qjual qbeli qtidak qbisa qdipungkiri qjuga qbahwa, q qikut qturut qterciptanya 

peluang qbagi qorang qyang qtidak qbertanggung qjawab quntuk qmelakukan qpenipuan 

terhadap qpara qkonsumen, qadapun qfenomena qyang qmerebak qyaitu qkasus qpenipuan 

online qyang qterjadi qdi qPurworedjo qyang qdimuat qdalam qberita qkompas qregional 

dan qtribun qYogyakarta, qdimana qkonsumen qyang qmembeli qdinamo qseharga 

Rp.3.500.000 qdi qmedia qsosial qfacebook qtapi qyang qdatang qadalah qtanah qliat 

(Rousseau, O.M. dkk, 1998). 

Adapun qjuga qdari qhasil qobservasi qawal qbanyak qkonsumen qyang qtelah 

mengalami qpenipuan qonline qdi qmedia qsosial qfacebook qseperti qmembeli qbaju 

bekasq(thrift qshop) qterlihat qbagus qdan qdikatakan qtidak qada qcacat qpada qbaju 

tersebut qakan qtetapi qketika qbarangnya qsampai qjustru qbajunya qsudah qsobek, 

berbeda qdengan qyang qdipesan qdan qtidak qlayak qdipakai.qDengan qadanya qpenipuan 

online qyang qsemakin qmarak qterjadi qmaka qmasyarakat qjuga qmenjadi qkurang 

percaya qkepada qpenjual qonline, qminat qbeli qmenurun qdan qberujung qtidak qmembeli 

barang qtersebut.q 
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Online qtrust qmerupakan qsatu qkeyakinan qterhadap qorang qlain qatau 

kepercayaan qoleh qsatu qpihak qterhadap qpihak qlain qbisa qdikatakan qbahwa seseorang 

memiliki qkepercayaan qdalam qmelakukan qpembelian qdan qtransaksi qonline.qMenurut 

Rousseau qet qal, qhal qterpenting qyang qdipertimbangkan qseorang qpembeli qsaat 

berbelanja qonline qadalah qapakah qmereka qmempercayai qmedia qsosial qyang 

menyediakan qlayanan qbelanja qdan qpada qpenjual qonline qyang qada qdi qmedia 

sosial.qkepercayaan qdidapat qketika qmembangun qdan qmembina qhubungan qjangka 

panjang qdalam qartian qsebagai qcontoh qketika qkonsumen qmelihat qbahwa qpenjual  di 

dalam qmedia qsosial qfacebook qsudah qlama qberjual qdan qtidak qada qkomen qyang 

buruk qdan qitu qadalah qsalah qsatu qfaktor qyang qmenyebabkan qkonsumen qpercaya 

kepada qpenjual (Taroreh dkk, 2015).qSedangkan qpurchase qintention qmerupakan qniat 

beli qyang qatau qrencana qpembelian qdidalamnya qmencakup qpengevaluasian 

informasiyang qdidapat qketika qinformasi qyang qdidapat qsudah qdievaluasi qdan qsesuai 

dengan qapa qyang qdibutuhkan qatau qdicari qselanjutnya qmenuju qke qrencana 

pembelian.qSedangkan qkeputusan qpembelian qmerupakan qtindakan qdari qadanya 

proses qmenerima qinformasi qcontohnya qseperti qharga, qkualitas, qpromo, qtampilan 

apakah qtampilannya qmenarik qatau qtidak qdan qberdasarkan qkegunaannya.qHal q– qhal 

tersebut qmerupakan qfaktor qpendukung qdalam qpengambilan qkeputusan qpembelian 

apakah qakan qmembeli qatau qtidak qdengan qkata qlain qpengambilan qkeputusan 

pembelian qterjadi qkarena qada qbeberapa qalternative qatau qada qbeberapa qpilihan yang 

tersedia.  

Thrift qshop qadalah qpenjual qyang qkhusus qmenjual qpakaian qbekas qpakai qdari 

oranglain qnamun qdengan qkondisi qyang qmasih qbagus qbahkan qada qpakaian qbekas 

yang qbermerek, qdan qpakaian qbekas qini qyang qterbagi qmenjadi qdua qyaitu qpakaian 

bekas qyang qdari qluar qIndonesia qdan qpakaian qbekas qdari qdalam qIndonesia,  

pakaian qbekas qini qmenjadi qpopuler qdikalangan qmasyarakat qkhususnya qpara 

masyarakat qyang qmemiliki qekonomi qsedang qsampai qkebawah.qDikarenakan qharga 

yang qmurah qtapi qbarang qtidak qmurahan, qtampilan qyang qmenarik, qpenjual qyang 

menjual qpakaian qbekas qjuga qmembuat qorang qtertarik quntuk qmembeli, qbisa 

membeli qkapan qsaja qdan qdimana qsaja, qdan qmasih qbanyak qlagi qfaktor qkenapa 

masyarakat qsuka qmembeli qpakaian qbekas (Affiza, dkk, 2022). 

Kalangan qibu qrumah qtangga qmemiliki qperilaku qkonsumtif qdalam qpenampilan 

akan qtetapi qdana qatau quang qyang qdipunya qtidak qmencukupi quntuk qberbelanja 

baju qyang qdi qinginkan, qmenurut qDurandt qdalam qartikel qpenelitian qyang qberjudul 
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humanlight qjournal qof qpsychology, qmanusia qmengkomsumsi qbarang qtidak qdilihat 

dari qapa qyang qdibutuhkan qmelainkan qdilihat qdari qapa qyang qdi qinginkan qsehingga 

pengonsumsian qbarang qmenjadi qberlebihan qyang qdisebut qperilaku qkonsumtif. qDan 

ketika qkegiatan qjual qbeli qonline qdi qfacebook qmerebak qmaka qitu qmenjadi 

kesempatan qbagi qorang qyang qingin qmembeli qbarang qdengan qharga qyang qramah 

di qkantong qadapun qgrup qonline qthrift qshop qmanado qdi qfacebook qsebagai qwadah 

untuk qorang qmelakukan qkegiatan qjual qbeli qthrift qshop q(pakaian qbekas) 

dikarenakan qharga qyang qramah qdi qkantong, qbaju qyang qmasih qlayak qdi qpakai, 

tampilan qyang qmenarik qmembuat qorang qtergoda qdengan qthrift qshop qtersebut 

namun qbanyaknya qpenjual qyang qada qmembuat qsebagian qorang qterkecoh qdan 

mereka qmengalami qpenipuan qonline. Berdasarkan qfenomena qyang qterlihat qdari 

uraian qdi qatas qmaka qdari qitu qpeneliti qingin qmenggali qdan qmeneliti qmasalah qini 

secara qlebih qrinci qmengenai q“Pengaruh qOnline qTrust qdan qPurchase qIntention 

terhadap qkeputusan qpembelian qthrift qshop qdi qfacebook. 

Menurut qShankara qkepercayaan qmerupakan qunsur qdasar qdalam qmembangun 

hubungan qyang qbaik qantara qpara qpihak qyang qmeliputi qharapan qdan qkeyakinan 

individu qterhadap qkehandalan qdiri (Durandt & Wibowo, 2021).qMenurut qChang q& 

Fang, qmenyatakan qbahwa q: q“Online qtrust qadalah qperasaan qyang qmuncul qdari 

pihak qyang qmenjalankan qtugasnya qsesuai qdengan qyang qdiharapkan, qdan 

kepercayaan qyang qtercipta qsaat qbelanja qonline qmenimbulkan qminat qseseorang 

untuk qbelanja qonline” (Darren & Haryadi, 2021).qArtinya qadalah qonline qtrust 

merupakan qsuatu qkepercayaan qatau qkeyakinan qyang qdimiliki qindividu qterhadap 

pihak qlain qatau qbisa qdisebut qkepercayaan qterhadap qpenjual qbarang, qketika 

seseorang qmemiliki qrasa qpercaya qkepada qpihak qlain qmaka qdari qsitulah qdapat 

timbul qkegiatan qatau qtindakan quntuk qmembeli.qSebagian qbesar qmasyarakat qtidak 

akan qmembeli qsuatu qbarang qapabila qtidak qada qrasa qpercaya qkepada qpenjual 

barang qtersebut.q 

Adapun qhal q– qhal qyang qdapat qmemengaruhi qonline qtrust qadalah qsebagai 

berikut (Putra, dkk 2021) : 

a) Persepsi qMerupakan qpersepsi qyang qberkaitan qdengan qkeyakinan qbahwa qdengan 

belanja qonline mendatangkan qmanfaat. 

b) Kemampuan qatau qability, kemampuan qini qmengacu qpada qkompetensi qdan 

karakteristik qpenjual dalam qmemengaruhi.qDalam qhal qini qbagaimana qcara q 

menawarkan qtransaksi, melayaninya, dan melindunginya qdari qgangguan qpihak lain 
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penjual qmampu qmenyediakan, qmelayani, qsampai mengamankan qtransaksi qdari 

gangguan qpihak qlain.qArtinya qkonsumen qmendapat qjaminan qkepuasan dan 

jaminan keamanan qdari qpenjual qdalam qproses qusahanya, qability qmeliputi 

kompetensi, pengalaman, dan kemampuan ilmiah. 

c) Integritas atau kejujuran tentang bagaimana perilaku qatau qkebiasaan qpenjual dalam 

menjalankan usahanya, apakah qinformasi qyang qdiberikan qkepada qkonsumen 

apakah benar atau tidak, apakah kualitas produk qyang qdijual qdapat qdiandalkan atau 

tidak. 

Menurut qRoozy qet qal, niat beli online meliputi keinginan untuk qmembeli, 

pertimbangan untuk qmembeli serta rekomendasi qproduk qkepada qorang lain.qDalam artian 

bahwa niat beli qini qmerupakan qsuatu keinginan atau hasrat quntuk qmembeli qsuatu qbarang 

dengan beberapa qpertimbangan qyang qada (Roozy, dkk 2014).qMenurut Andriastika 

Sukmawati qdan qJoko qSuyono niat qbeli qkonsumen qadalah qtahap qdimana qkonsumen 

membuat qpilihan mereka qdari antara qbeberapa qpilihan, qkemudian qmelakukan pembelian 

pada qpilihan qyang qpaling disukai atau qproses qyang qdilalui qkonsumen quntuk qmembeli 

suatu barang atau qjasa yang qdidasari qoleh berbagai qmacam qpertimbangan (Melani & 

Hamid, dkk 2023).q 

Purchase qintention qdapat qdipengaruhi qoleh qbeberapa qfaktor qdiantaranya qadalah 

(Purwianti & Ricarto, 2018) : 

a. kepercayaan q(trust), qketika qkonsumen qbelanja qonline, qhal qterpenting qyang 

menjadi qpertimbangan konsumen qadalah qapakah qmereka qpercaya qkepada 

penyedia qonline qshopping qtersebut; q 

b. kemudahan, qbelanja qonline qmemberi qkemudahan qbagi qpara qkonsumen qkarena 

dapat qbelanja dimana qsaja qdan qkapan qsaja qserta qdidukung qoleh qfitur qyang 

ada qdidalam qfacebook qjuga memberikan qkemudahan; q 

c. produk, adalah qsegala qsesuatu qyang qditawarkan qdi qpasar quntuk qdapat 

memenuhi kebutuhan qdan keinginan qpara qkonsumen; q 

d. harga, adalah salah qsatu qfaktor qpenentu qdalam qpemilihan qbarang qyang 

qberkaitan dengan keputusan qmembeli qkonsumen; q 

e. promosi, qadalah qcara qpenjual quntuk qberkomunikasi qdengan qkonsumen qserta 

dapat qmenarik perhatian qkonsumen q. 

Menurut qKotler qdan qKeller, qmenyatakan qbahwa qKeputusan qmembeli 

sebenarnya tentang qmengapa qdan bagaimana qsuatu qsikap qseseorang qdapat 

mempengaruhi qperilaku konsumen.qdalam qProses qkeputusan pembelian qawalnya 
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dikembangkan qmodel qtingkat proses qkeputusan qpembelian qkonsumen qdengan menelaah 

beberapa qlangkah qsebagai berikut (Kotler & Keller, dkk 2016) : pengenalan qmasalah; 

pencarian qinformasi; evaluasi qalternatif; keputusan qmembeli qatau qtidak, q; perilaku 

pascapembelian 

Menurut qEllen qmenyatakan qbahwa qpengambilan qkeputusan qsecara qumum 

qdiartikan sebagai qpilihan diantara qbeberapa qalternatif qdan qberoleh qhasil qdari 

qpengambilan keputusan, qmaka qdari qitu qdiperlukan orang qyang qkreatif quntuk 

qmengambil qsebuah keputusan, qdia qakan qberpikir qapa qyang qharus qdilakukan terlebih 

qdahulu qdan bagaimana qmelakukannya qagar qpengambilan qkeputusan qdapat 

qdilaksanakan qsecara efektif qdan qefisien (Kambey, dkk 2021).q 

Menurut qBayu qkeputusan qpembelian qadalah qproses qpengambilan qkeputusan atau 

tindakan memilih qapakah qdibeli qatau qtidak, qdengan qseleksi qyang qdilakukan konsumen 

untuk qmenentukan pilihan diantara qbeberapa qalternatif qterkait qsuatu qproduk yang 

disukai quntuk qmemenuhi kebutuhannya. Dengan demikianqpengambilanqkeputusan 

dapatqterjadiqkarena adanya beberapa pilihanqatau harusqadaqyang dipilih, orang 

yangqkreatifqmampu mengambilqkeputusan dengan efektif dan efisien, pengambilan 

keputusanqiniqjugaqbisaqmencangkupqkebutuhanqsepertiqbutuhqbajuqatauqbutuh perabot 

rumah tanggaqtapiqtidakqadaqwaktuquntuk pergiqberbelanja maka jalan qsatu 

satunyaqlewatqmediaqsosialqfacebook karena qbanyak qpenjual qdi qdalam qmedia qsosial 

facebook dan qdia qtidak qakan qkesusahan, qdalam qkondisi seperti qinilah qmaka qhadir 

pengambilan qkeputusan qkarena qdi qtawarkan qberbagai qmacam qbentuk qbaju, warna, 

fungsi, qdan qlain qsebagainya.qJadi qsecara qgaris qbesar qdapat qdisimpulkan qbahwa 

keputusan pembelian qmerupakan qsebuah qhasil qdari qproses qpembandingan qantara 

alternatif qsatu qdengan qyang lainnya. 

Faktor qyang qmemengaruhi keputusan pembelian adalah qsebagai qberikut (Putra, 

2021) : 

a) Materi q: qketika qsudah qmemiliki qniat qbeli qnamun quang qtidak qcukup quntuk 

membeli qbarang qtersebut qmaka qkonsumen qmemutuskan quntuk qtidak qjadi 

membeli barang qtersebut.qDan qsebaliknya qjika quang qyang qdia qpunya mencukupi 

untuk beli qbarang qyang qdia qsuka qmaka qdia qakan qbeli qbarang qtersebut. q 

b) Harga q: qharga qyang qterlalu qmahal qdapat qmembuat qorang qtidak qjadi qmembeli 

begitupun qsebaliknya. q 
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c) Produk q: qketika qsudah qmemiliki qkeinginan quntuk qmembeli qdan qproduk qyang 

ditawarkan qjuga qmenarik qmaka qdari qitu qkonsumen qakan qmemutuskan quntuk 

membeli qatau qproduk qyang qditawarkan qtidak qmempunyai qdaya qsaing qyang 

bagus maka qakan qmempengaruhi qkeputusan qbegitupun qsebaliknya. 

d) Kegunaan q: qjika qkonsumen qbelanja qberdasarkan qkegunaannya qmaka qkegunaan 

paling qbanyak qdan qmenarik qyang qakan qdipilih quntuk qdibeli. q 

e) Promosi q: qpromosi qmerupakan qstrategi qmarketing qyang qselalu qdilakukan qdalam 

jual qbeli, qpromosi qsendiri qmerupakan qsuatu qdaya qtarik qbagi qpara qkonsumen 

dan pastinya qbanyak qdigemari qoleh qorang qyang qmemiliki qjiwa qkomsumtif. q 

f) Lokasi q: quntuk qlokasi qsendiri qketika qlokasi qpenjual qbarang qyang qterlalu qjauh 

memungkinkan qkonsumen quntuk qbatal qmembeli qkarena qkurang qpercaya qjika 

penjual qterlalu qjauh qdan qtakut qjika qterkena qpenipuan qonline.qSemakin qmudah 

lokasi qdijangkau qmaka qsemakin qkonsumen qingin qberbelanja. q 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh M. Wildan Maulana yang berjudul “pengaruh 

kepercayaan (trust) online konsumen terhadap keputusan pembelian pada toko online 

gifutohandicraft di instagram”. Dalam penelitian ini wildan memakai metode penelitian 

kuantitatif dan didapatnya hasil yaitu Berdasarkan analisis data yang dilakukan, diketahui 

bahwa ada pengaruh yang positif antara Kepercayaan konsumen (X) terhadap Keputusan 

pembelian (Y) dalam membeli souvenir secara online di toko online gifuto handicraft. Artinya 

semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap toko online tersebut maka akan semakin tinggi 

pula keputusan pembelian souvenir (Wildan, 2019). penelitian yang dilakukan oleh Fransiscus 

Darren dan Eddy Haryadi yang berjudul “pengaruh moderasi word of mouth terhadap 

hubungan kepercayaan dan keputusan pembelian rumah paramount land” metode penelitian 

yang digunakan dalam metode ini adalah metode kuantitatif dengan pengambilan sampel 

memakai teknik simple random sampling dan memakai analisis data regresi linear berganda. 

Hasil dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan WOM 

sebagai variabel moderasi terhadap hubungan antara kepercayaan dan keputusan pembelian 

rumah Paramount Land. Selain itu, kepercayaan sebagai variabel independent berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. penelitian yang dilakukan oleh Denni Ardyanto dan 

Heru Susilo Riyadi yang berjudul “Pengaruh kemudahan dan kepercayaan (trust) 

menggunakan E-Comerce terhadap keputusan pembelian online”. Dalam penelitian ini Denni 

dan Heru memakai metode penelitian kuantitatif dan analisis datanya memakai analisis 

deskriptif dan analisis regresi linear berganda, hasil daripada penelitian yang dilakukan Deni 
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dan Heru adalah adanya pengaruh yang signifikan antara kemudahan, kepercayaan  dalam 

menggunakan e-comerce terhadap keputusan pembelian online (Adryanto & Riyadi 2022). 

 

Metode Penelitian 

Dalam penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan 

deskriptif, Penelitian ini bertujuan mengetahui dan menguji pengaruh antara dua variabel atau 

lebih dan data disajikan dalam bentuk numerik atau berupa angka. Populasi dalam penelitian 

ini adalah anggota grup online thrift shop, dan yang menjadi sampelnya adalah anggota grup 

online thrift shop manado di facebook. 

Menurut Sugiyono ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah antara 30 sampai 

dengan 500 (Sugiyono, dkk 2015).  Menurut Arikunto jika subjeknya lebih dari 100 maka dapat 

diambil 10 -15% atau 20 – 25 % atau lebih1. Maka dari itu teknik pengambilan sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling karena lebih dari 

seratus orang dan teknik purposive sampling ini adalah teknik penentuan sampel yang 

didasarkan pada pertimbangan mengenai sampel mana yang dianggap paling cocok, berguna 

dan mewakili suatu populasi (representatif). Teknik pengambilan sampel ini biasanya 

menghasilkan sampel dengan kualitas yang lebih tinggi. Karena berdasarkan kriteria tertentu 

dibuatlah batasan, misalnya berdasarkan karakteristik, jenis kelamin, jenis pekerjaan, usia dan 

lain sebagainya. Teknik ini termasuk teknik pengambilan sampel yang umum digunakan dalam 

penelitian. Dalam penelitian ini ditetapkan kriteria yaitu minimal dua kali belanja thrift shop 

dalam seminggu, seorang ibu yang sudah berumahtangga, dikarenakan seorang ibu memiliki 

jiwa konsumtif lebih tinggi dibandingkan dengan anak muda (Arikunto, dkk 2019). Dalam 

penelitian ini terdapat dua jenis variabel bebas terdiri atas online trust dan purchase intention, 

variabel tergantung adalah keputusan pembelian. Semua variabel ini datanya dijaring melalui 

kuesioner atau angket yang berupa serangkaian pernyataan yang dimuat dalam google form 

dan akan dijawab oleh responden juga bertujuan untuk mengukur variabel X1, X2 dan Y. 

Teknik analisa data dalam penelitian ini dilakukan dengan teknik analisis regresi linear 

berganda, Secara umum analisis regresi ialah analisis yang dilakukan untuk mengetahui 

pengaruh hubungan (asosiasi) antara dua variabel yakni variabel X (independen) dan variabel 

Y (dependen). Dalam penelitian ini analisis regresi linier berganda digunakan untuk 

mengetahui ada tidaknya pengaruh online trust (X1), purchase intention (X2) terhadap 
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keputusan pembelian (Y) (Imam, 2015). Hubungan tersebut diukur dengan menggunakan 

perhitungan dibantu dengan program aplikasi Spss versi 27.  

 

Hasil 

Uji regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

variabel bebas (X1) dan variabel bebas (X2) terhadap variabel terikat (Y). dalam hal ini untuk 

mengetahui pengaruh online trust dan purchase intention terhadap keputusan pembelian thrift 

shop di facebook.  

Dari hasil output program SPSS versi 27 diperoleh nilai regresi seperti yang tertera pada 

tabel 1.4 sebagai berikut : 

 

Tabel 1.4 

Uji Regresi Linear Berganda 
Model Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients 

t sig 

B Beta 

(constant) 69.709  14.554 .000 

Online trust .763 .639 2.357 .005 

Purchase 

intention 

.532 1.090 3.870 .001 

Dependent variabel : keputusan pembelian 

Berdasarkan tabel 1.4 bentuk persamaan regresi linear berganda yang diperoleh adalah 

Y = a + bX1 + bX2 = 69.709 + 0.763X1 + 0.532X2. dari persamaan tersebut dapat diuraikan 

sebagai berikut : 

1) Nilai a sebesar 69.709, merupakan konstanta atau keadaan saat variabel keputusan 

pembelian belum dipengaruhi oleh variabel lainnya yaitu online trust (X1) dan 

purchase intention (X2). Jika variabel independen tidak ada maka variabel keputusan 

pembelian tidak mengalami perubahan. 

2) Koefisien regresi variabel online trust (X1) merupakan nilai kontribusi besarnya 

perubahan nilai variabel bebas sebesar 0.763 menunjukan bahwa variabel online trust 

mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian yang berarti bahwa 

setiap kenaikan 1 satuan variabel online trust maka akan mempengaruhi keputusan 

pembelian sebesar 0.763. Atau bisa dikatakan semakin besar nilai koefisiennya maka 

kontribusi perubahannya semakin besar. 

3) Koefisien regresi variabel purchase intention (X2) merupakan nilai kontribusi besarnya 

perubahan nilai variabel bebas sebesar 0.532, menunjukan bahwa variabel purchase 

intention mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian yang berarti 

bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel purchase intention maka akan mempengaruhi 
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keputusan pembelian sebesar 0.532. Atau bisa dikatakan semakin besar nilai 

koefisiennya maka kontribusi perubahannya semakin besar. 

a. Koefisien korelasi ( R )  

Koefisien korelasi bertujuan untuk mengetahui hubungan antara variabel 

independen dan variabel dependen. Koefisien korelasi dinyatakan dengan symbol R yang 

besarnya diantara +1 dengan -1 (0 > R < 1). Bila hasilnya mendekati +1 menyatakan 

hubungannya searah dan cukup erat sedangkan bila hasilnya mendekati 0 menyatakan 

bahwa hubungannya kurang erat bahkan tidak ada hubungan.  

b. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) dapat digunakan untuk mengetahui berapa persen  

atau sumbangan dan kontribusi yang diberikan dari seluruh variabel X secara simultan 

terhadap variabel Y. koefisien determinasi dinyatakan dengan symbol R2 yang besarnya 

berada diantara 0 dan 1 ( 0 < R2 > 1). Bila R2 mendekati 1 menunjukan bahwa kontribusi 

variabel independen cukup besar menjelaskan variasi variabel dependen dan sisanya 

dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti.  

 

Tabel 1.5 

uji koefisien korelasi ( R ) dan koefisien determinasi (R2) 
Model summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

1 .788 .480 4.050 

Predictors : (constant), Purchase intention, online trust 

 

Berdasarkan tabel 1.5 diatas dapat dilihat R sebesar 0.788 atau 78,8 % ini menunjukan 

bahwa variabel online trust dan purchase intention mempunyai hubungan yang kuat terhadap 

pengambilan keputusan. Hal ini diukur dengan melihat pedoman interpretasi koefisien korelasi 

menurut Theodore Colton dalam statistika bagi peneliti pendidikan (Lolombulan, dkk 2017) 

yang diperlihatkan pada tabel 4.6 sebagai berikut : 

 

 

Tabel 1.6 

Pedoman interpretasi koefisien korelasi 
Koefisien korelasi kategori 

0,00 – 0,25 Sedikit atau tidak ada hubungan 

0,26 - 0,50 Cukup kuat 

0,51 – 0,75 Sedang sampai kuat 

0,76 < 1,00 Sangat Kuat 
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Diketahui nilai R Square atau R2 0.48 atau 48 % yang menunjukan bahwa terdapat 

pengaruh yang simultan antara variabel X1 dan X2 terhadap variabel Y, sebesar 48 % dan 

sisanya 52 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

Diketahui nilai R Square atau R2 0.48 atau 48 % yang menunjukan bahwa terdapat 

pengaruh yang simultan antara variabel X1 dan X2 terhadap variabel Y, sebesar 48 % dan 

sisanya 52 % dipengaruhi oleh variabel lain. 

c. Uji t 

Uji t bertujuan untuk mengetahui adanya pengaruh secara parsial (mandiri) yang 

diberikan variabel bebas (X1) terhadap variabel terikat Y. apabila nilai Sign < 0.05 atau nilai 

thitung > ttabel maka terdapat pengaruh variabel x terhadap variabel y begitupun sebaliknya.  

T tabel   

         

 

Tabel 1.7 

uji T 
Model Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients 

t sig 

B Beta 

(constant) 69.709  14.554 .000 

Online trust .763 .639 2.357 .005 

Purchase 

intention 

.532 1.090 3.870 .001 

Dependent variabel : keputusan pembelian 

 

1. PENGARUH X1 TERHADAP Y  

Diketahui nilai sign 0.005 < 0.05 dan nilai thitung 2.357 > 1.660 ttabel. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa H1 diterima yang berarti terdapat pengaruh variabel X1 terhadap 

variabel Y. Artinya online trust berpengaruh secara parsial atau secara mandiri terhadap 

keputusan pembelian dikarenakan  thitung > ttabel.  

2. PENGARUH X2 TERHADAP Y  

Diketahui nilai sign 0.001 < 0.05 dan nilai thitung 3.870 > 1.660 ttabel. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa H2 diterima yang berarti terdapat pengaruh variabel X2 terhadap 

variabel Y. artinya purchase intention berpengaruh secara parsial atau mandiri terhadap 

keputusan pembelian karena thitung > ttabel. 

d. Uji F 

Uji f bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh secara simultan 

(bersama-sama) yang diberikan variabel X secara simultan terhadap variabel Y begitupun 

= t (a/2 ; n-k-1) 
= 0.025 ; (100-2-1) 
= t (0.025 ; 97) 
= 1.660 

Ket :  
a = 0.05 sehingga 0.05/2 = 0,025 
n  = jumlah responden  
k = jumlah variabel X (ada dua ) 
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sebaliknya. Apabila nilai sig < 0.05 atau nilai fhitung > ftabel maka terdapat pengaruh variabel 

x terhadap variabel y begitupun sebaliknya.  

F tabel :  

 

 

Tabel 1.8 

uji F 
model Sum of 

squares 

df Mean square F sig 

Regression 12.388 2 6.194 379 .005b 

residual 1585.452 98 16.345   

total 1597.840 100    

 

1. PENGARUH X1 DAN X2 TERHADAP Y  

Diketahui nilai sign 0.005 < 0.05 dan nilai fhitung 3.79 > 3.09 ftabel. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa H3 diterima yang berarti terdapat pengaruh variabel X1 Dan X2 

Terhadap Y. artinya bahwa variabel online trust dan purchase intention memiliki pengaruh 

secara simultan atau bersama-sama terhadap keputusan pembelian karena telah terbukti 

bahwa fhitung > ftabel. 

 

Diskusi 

Dari hasil analisis yang diperoleh, dapat diketahui bahwa variabel Online Trust 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat diartikan 

bahwa online trust dapat meningkatkan keputusan pembelian. Sementara Purchase Intention 

juga memiliki efek yang sama atau positif dan signifikan, hal tersebut juga akan meningkatkan 

keputusan pembelian. 

Berikut ini adalah penjelasan tentang pengaruh masing – masing variabel.  

1. Pengaruh online trust terhadap keputusan pembelian thrift shop di facebook 

 Online trust adalah satu keyakinan atau kepercayaan terhadap oranglain dalam 

online. Hal utama yang dipertimbangkan seorang pembeli ketika melakukan kegiatan 

belanja secara online adalah apakah mereka percaya kepada penjual nya, pernyataan ini 

didukung dari beberapa hasil penelitian menunjukan bahwa kepercayaan adalah faktor 

penting dalam membangun dan membina hubungan. Apalagi menyangkut kepercayaan 

kepada penjual online yang sebenarnya kita sendiri tidak mengenali orang tersebut, 

Kepercayaan tidaklah mudah didapatkan lagi oleh para penjual online karena maraknya 

penipuan online. Tidak dapat dipungkiri bahwa kepercayaan merupakan faktor penentu 

apakah seseorang itu akan mengambil keputusan membeli atau tidak. Ketika konsumen 

F (k ; n – k) 
= f (2 ; 100 - 2) 
= f (2 ; 98) 
= 3.09 
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percaya kepada penjual maka dia akan memutuskan membeli barang tersebut karena 

didasari rasa percaya. Ketika konsumen tidak percaya ataupun kurang percaya maka dia 

akan cenderung memutuskan tidak membeli barang tersebut walau tampilannya sangat 

menarik.  

 Dari hasil pengujian hipotesis (H1) telah terbukti bahwa ada pengaruh online trust 

terhadap keputusan pembelian, hasil perhitungan menunjukan bahwa nilai thitung adalah 

2.357 > ttabel 1.1660 dengan nilai signifikansi 0.005 yang < 0.05, sehingga H0 ditolak dan 

H1 diterima. Telah terbukti secara statistik bahwa online trust berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini sama juga dengan peneitian dari Nurmanah, Nugroho dan 

Edi Suwardji, M.Wildan Maulan (Wildan, dkk 2019), Syafaruddin Z, Suharyono dan 

Srikandi Kumadji (Syafaruddin, dkk 2020), Kartika Ayuningtiyas dan Hendra Gunawan 

(Gunawan & Ayuningtiyas 2018), menyatakan bahwa online trust berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. yang menyatakan bahwa adanya pengaruh signifikan antara 

kepercayaan terhadap keputusan pembelia (Nurmanah, 2015). Dan sejalan dengan teori 

dari Shankara kepercayaan adalah suatu elemen dasar bagi terciptanya suatu hubungan 

baik antara kedua belah pihak yang berisi tentang harapan dan kepercayaan individu 

terhadap reliabilitas seseorang” (Shankara & Sultan 2002). 

2. Pengaruh purchase intention terhadap keputusan pembelian thrift shop di facebook 

 Purchase intention merupakan niat beli atau keinginan atau rencana untuk membeli. 

Niat digambarkan sebagai suatu situasi konsumen sebelum melakukan tindakan membeli 

lewat proses pengevaluasian informasi, informasi yang dimaksudkan berupa product 

knowledge yang merupakan semua pengetahuan terkait karakter produk, baik dari segi 

penggunaan (fungsi), harga, fitur dan lain sebagainya. Ketika produk knowledge terasa 

cukup untuk apa yang konsumen butuhkan maka konsumen akan memiliki niat untuk 

membeli atau rencana untuk membeli prodak tersebut ketika keinginan membeli sudah 

tidak dapat dibendung lagi maka kemudian mengarah pada tindakan yaitu pengambilan 

keputusan akan membeli produk tersebut. Tetapi berbanding terbalik, ketika produk 

knowledge yang ditawarkan tidak sesuai apa yang dibutuhkan maka niat beli  tidak akan 

timbul atau tidak akan ada keinginan untuk membeli produk tersebut sehingga konsumen 

pun mengambil keputusan tidak akan membeli produk tersebut.  

 Berdasarkan uraian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa purchase intention (niat 

beli) berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh penelitian dari 
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Nisa Laili (Nisa, 2017). Rarung dan Jimmy, Lily Purwianti, Tommy Ricarto menyatakan 

bahwa purchase intention berpengaruh terhdadap keputusan pembelian.  

 Dari hasil pengujian (H2) telah terbukti bahwa ada pengaruh purchase intention 

terhadap keputusan pembelian. Hasil perhitungan menunjukan bahwa nilai thitung 3.870 

> ttabel1.660 dengan nilai signifikansi 0.001 yang < dari 0.05 sehingga H0 ditolak dan H2 

diterima. Telah terbukti secara statistik bahwa Purchase Intention berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan penelitian dari Septifani, Acmadi, 

dan Santoso menyatakan terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Purchase 

Intention terhadap keputusan pembelian (Septifani, dkk 2020). Dan sejalan dengan teori 

dari Roozy et al, niat beli online merupakan keinginan untuk membeli, pertimbangan untuk 

membeli dan merekomendasikan untuk membeli produk tersebut kepada orang lain 

(Roozy, dkk 2014). Dalam artian bahwa niat beli ini merupakan suatu keinginan atau 

hasrat untuk membeli suatu barang dengan beberapa pertimbangan yang ada. ini 

membuktikan bahwa semakin besar purchase intention atau niat beli maka hal tersebut 

juga akan meningkatkan keputusan pembelian thrift shop di facebook. 

3. Pengaruh online trust dan purchase intention terhadap keputusan pembelian thrift shop di 

facebook 

 Online trust saling berkaitan dengan purchase intention, dikarenakan rasa percaya 

atau kepercayaan itu merupakan hal utama yang menjadi pertimbangan bagi konsumen. 

Ketika konsumen merasa belum percaya dengan produk knowledge yang ditawarkan dan 

perkataan yang belum bisa meyakinkan konsumen serta reputasi penjual tersebut kurang 

baik, maka konsumen tidak akan memiliki keinginan untuk membeli jadi konsumen 

memutuskan agar tidak membeli barang tersebut di penjual x. Berbanding terbalik ketika 

produk knowledge yang ditawarkan dan dapat meyakinkan konsumen maka konsumen 

akan percaya kepada penjual online tersebut dan dari kepercayaan tersebut muncul 

keinginan atau hasrat atau niat ingin membeli barang tersebut dan mengarah pada tindakan 

yaitu memutuskan untuk membeli barang tersebut.  

 Berdasarkan uraian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa Online trust dan Purchase 

Intention berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh penelitian 

yang dilakukan oleh Z. Syafarudin (Syafarudin, dkk 2016) Denni Ardyanto Heru dan 

Susilo Riyadi, M.Wildan maulana, menyatakan bahwa online trust dan purchase intention 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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 Hipotesis ketiga (H3) telah terbukti bahwa ada pengaruh online trust dan purchase 

intention terhadap keputusan pembelian thrift shop di facebook. Berdasarkan perhitungan 

yang menunjukan bahwa level signifikan untuk variabel dependen secara simultan 

terhadap Y adalah 0.005 < 0.05 dan nilai Fhitung 3.79 > Ftabel 3.09 maka H0 ditolak dan 

H3 diterima. Ini berarti online trust dan purchase intention secara simultan memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) di facebook. Hal ini 

sejalan dengan hasil penelitian dari Syafaruddin Z, Kumadji Suharyono dan Srikandi yang 

membuktikan bahwa adanya pengaruh online trust dan purchase intention terhadap 

keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2016). Tentunya hal ini juga sejalan dengan teori 

dari Kotler dan Keller, yang menyatakan bahwa Keputusan membeli sebenarnya meliputi 

mengapa dan bagaimana suatu sikap seseorang dapat memengaruhi perilaku konsumen 

dalam artian konsumen ingin membeli dikarenakan mereka percaya kepada penjual 

tersebut jika mereka kurang percaya maka mereka tidak akan membeli, Ketika sikap 

penjual yang kurang ramah secara tidak langsung akan membuat konsumen merasa kurang 

dihargai dan minat beli dari konsumen menjadi kurang sehingga konsumen memutuskan 

untuk tidak membeli. 

 Banyaknya faktor – faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, online trust dan 

purchase intention dimasukan kedalam penelitian. Dibutuhkan adanya online trust antara 

pembeli dengan penjual thrift shop di facecook sehingga ketika para pembeli memiliki 

kepercayaan kepada penjual maka akan muncul niat beli ketika rasa percaya yang besar 

terhadap penjual maka niat beli juga akan semakin besar sehingga berujung kepada 

keputusan untuk membeli. 

 

Kesimpulan Dan Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilaksanakan di facebook maka peneliti dapat 

mengambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan online trust terhadap keputusan pembelian thrift 

shop di facebook, yang berarti H1 diterima. Hal ini membuktikan bahwa dengan adanya 

online trust atau kepercayaan dan keyakinan di dalam diri pembeli maka hal tersebut akan 

meningkatkan keputusan pembelian. 

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan purchase intention terhadap keputusan pembelian 

thrift shop di facebook, yang berarti H2 diterima. Hal ini membuktikan bahwa semakin 

tinggi purchase intention atau nIat beli maka keputusan pembelian juga ikut meningkat.  
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3. Terdapat pengaruh positif dan signifikan online trust dan purchase intention terhadap 

keputusan pembelian secara simultan yang berarti H3 didalam penelitian ini diterima. 

4. Kedua variabel independen online trust dan purchase intention mempunyai hubungan yang 

kuat terhadap keputusan pembelian yaitu sebesar 48 % sedangkan 52 % dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti oleh peneliti. 

Dalam menjual thrift shop di facebook, penjual perlu memperhatikan faktor – faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen seperti online trust dan purchase intention. 

Dengan membangun online trust dan meningkatkan purchase intention, penjual dapat 

meningkatkan penjualan di facebook. Untuk memperkuat online trust dan meningkatkan 

purchase intention, penjual dapat melakukan berbagai strategi – strategi seperti 

memperlihatkan testimony dari pembeli sebelumnya, memberikan promo yang menarik, 

membuat konten yang menarik dan informative, serta memanfaatkan fitur –fitur baru di 

facebook, memberikan informasi yang jelas dan akurat mengenai thrift shop atau pakaian bekas 

yang dijual, serta merespons pertanyaan dan keluhan dari konsumen dengan cepat dan sopan. 

Selain itu, penjual juga dapat memperkuat online trust dengan menjalin kerjasama dengan 

influencer atau public figure yang memiliki reputasi yang baik di facebook. Dengan begitu, 

konsumen akan lebih percaya pada pakaian bekas yang dijual dan meningkatkan kepercayaan 

kepada para penjual. 
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