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Abstrak— Studi ini mengkaji faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku keputusan pembelian 

konsumen pada platform e-commerce di Indonesia[1]. Data dikumpulkan melalui kuesioner dari 

30 responden berusia 17-25 tahun yang aktif menggunakan platform belanja online. Pendekatan 

kuantitatif deskriptif digunakan untuk menganalisis variabel nilai ekonomis, kualitas produk, 

kemudahan penggunaan, kepercayaan, dan strategi promosi. Hasil penelitian menunjukkan 

program insentif penjualan, terutama subsidi biaya pengiriman dan diskon, memberikan 

kontribusi signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudahan navigasi platform dan 

kredibilitas informasi produk juga menjadi pertimbangan penting. Sistem perlindungan pembeli 

dan keandalan pembayaran turut mempengaruhi keputusan pembelian. Studi ini menemukan 

Shopee sebagai platform utama pilihan konsumen (73,3%), diikuti Tokopedia (16,7%) dan 

TikTok Shop (10%). Penelitian menyoroti pentingnya strategi promosi yang menarik dan 

pengembangan platform yang berorientasi pada kenyamanan pengguna dengan sistem keamanan 

transaksi yang baik. 

Kata Kunci— platform digital, preferensi pembelian, e-commerce, psikologi konsumen, strategi 

insentif 

Abstract— This study examines the factors that influence consumer purchasing decision behavior 

on e-commerce platforms in Indonesia[1]. Data were collected through questionnaires from 30 

respondents aged 17-25 years who actively use online shopping platforms. A descriptive 

quantitative approach was used to analyze the variables of economic value, product quality, ease 

of use, trust, and promotional strategies. The results showed that sales incentive programs, 

especially shipping cost subsidies and discounts, contributed significantly to purchasing 

decisions. Ease of platform navigation and credibility of product information were also important 

considerations. Buyer protection systems and payment reliability also influenced purchasing 

decisions. The study found Shopee as the main platform of choice for consumers (73.3%), 

followed by Tokopedia (16.7%) and TikTok Shop (10%). The study highlighted the importance of 

attractive promotional strategies and the development of platforms that are oriented towards user 

convenience with a good transaction security system.  

Keywords— digital platforms, purchasing preferences, e-commerce, consumer psychology, 

incentive strategies 

 

 I. PENDAHULUAN 

  Perkembangan teknologi digital telah merevolusi cara konsumen berinteraksi dengan 

pasar, khususnya melalui platform e-commerce yang kini menjadi pilihan utama dalam aktivitas 

berbelanja. Di Indonesia, pertumbuhan e-commerce menunjukkan tren positif dengan proyeksi 

kenaikan 40% pada tahun 2024 dan nilai transaksi mencapai Rp 526 triliun. Marketplace digital 
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seperti Shopee, Tokopedia, dan TikTok Shop kini menjadi media dominan bagi konsumen, 

tercermin dari tingkat penetrasi sebesar 73,7% pengguna internet pada awal 2025. Dalam lanskap 

persaingan yang semakin ketat, pemahaman mendalam mengenai faktor-faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen menjadi kebutuhan strategis bagi pelaku bisnis 

digital[2]. 

Faktor-faktor seperti kualitas produk, harga, promosi, kemudahan penggunaan, serta 

kepercayaan terhadap platform menjadi variabel penting yang membentuk perilaku konsumen. 

Meskipun beberapa studi terdahulu telah mengidentifikasi elemen-elemen tersebut, masih 

terdapat kesenjangan penelitian yang mengulas secara komprehensif hubungan antar variabel 

dalam konteks spesifik marketplace Indonesia. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi dan mengukur pengaruh lima faktor utama nilai ekonomis, kualitas produk[3], 

kemudahan penggunaan, kepercayaan, dan strategi promosi terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Penelitian ini juga mengeksplorasi perbedaan preferensi berdasarkan karakteristik 

demografis[4]. 

Secara teoretis, penelitian ini berkontribusi pada pengembangan ilmu perilaku konsumen 

dalam ranah digital dan memperkaya literatur terkait pengambilan keputusan pembelian di e-

commerce. Di sisi praktis, hasil penelitian diharapkan dapat membantu pelaku bisnis dalam 

merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif, meningkatkan kualitas layanan platform 

digital, serta memberikan edukasi kepada konsumen terkait faktor-faktor yang memengaruhi 

keputusan mereka dalam bertransaksi di marketplace. 

II. METODE 

 Desain Penelitian 

Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain deskriptif analitik. 

Pendekatan kuantitatif dipilih karena penelitian bertujuan mengukur hubungan antar variabel 

yang mempengaruhi keputusan pembelian pada marketplace online. Desain deskriptif analitik 

digunakan untuk menggambarkan karakteristik fenomena dan menganalisis hubungan sebab-

akibat[5]. Penelitian bersifat cross-sectional dengan pengumpulan data pada satu periode waktu 

tertentu. Pendekatan deduktif diterapkan dengan mengembangkan hipotesis berdasarkan teori 

perilaku konsumen, kemudian mengumpulkan data empiris untuk pengujian hipotesis. 

Populasi dan Sampel 

Populasi: Seluruh pengguna marketplace online di Indonesia berusia 17-25 tahun yang 

melakukan transaksi minimal satu kali dalam enam bulan terakhir[6]. Berdasarkan data APJII, 

pengguna internet Indonesia pada kelompok usia 17-25 tahun mencapai 91,48 juta orang, dengan 

76,3% pernah melakukan transaksi online.. 

Teknik Sampling: Non-probability sampling dengan metode purposive sampling. Kriteria 

responden: 

1. Berusia 17-25 tahun 
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2. Melakukan transaksi di marketplace (Shopee, Tokopedia, atau TikTok Shop) minimal 

satu kali dalam tiga bulan terakhir 

3. Berdomisili di Indonesia 

4. Bersedia menjadi responden 

Ukuran Sampel: Mengacu rumus Slovin dengan tingkat kepercayaan 95% dan margin error 5%, 

diperoleh sampel minimal 400 responden. Namun, karena keterbatasan waktu dan sumber daya, 

penelitian menggunakan 30 responden sebagai pilot study[7]. 

Variabel Penelitian 

Variabel Independen: 

1. Harga - Persepsi keterjangkauan harga, kesesuaian dengan kualitas, dan perbandingan 

dengan toko offline. 

2. Kualitas Produk - Persepsi kesesuaian produk dengan deskripsi, kualitas produk, dan 

keandalan produk. 

3. Kemudahan Penggunaan - Persepsi kemudahan navigasi aplikasi/website, kemudahan 

menemukan informasi, dan kemudahan proses pembelian. 

4. Kepercayaan - Tingkat kepercayaan terhadap marketplace, keamanan pembayaran, dan 

jaminan perlindungan pembeli. 

5. Promosi Penjualan - Pengaruh iklan, program gratis ongkir, diskon, dan flash sale. 

Variabel Dependen: Keputusan Pembelian - Diukur melalui frekuensi pembelian, preferensi 

marketplace dibanding toko offline, rekomendasi kepada orang lain, dan kepuasan setelah 

pembelian. 

Instrumen Penelitian 

Instrumen berupa kuesioner terstruktur dengan dua bagian: 

Bagian I: Profil Responden Pertanyaan demografis meliputi usia, jenis kelamin, marketplace 

yang sering digunakan, dan frekuensi belanja. 

Bagian II: Variabel Penelitian Pernyataan yang mengukur persepsi responden menggunakan 

skala Likert 5 poin: 1=Sangat Tidak Setuju, 2=Tidak Setuju, 3=Netral, 4=Setuju, 5=Sangat 

Setuju. Distribusi item: Harga (4 item), Kualitas Produk (4 item), Kemudahan Penggunaan (4 

item), Kepercayaan (4 item), Promosi Penjualan (4 item), dan Keputusan Pembelian (4 item). 

Teknik Analisis Data 

1. Analisis Statistik Deskriptif - Menggambarkan karakteristik responden dan distribusi 

jawaban. 

2. Uji Asumsi Klasik - Meliputi uji normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan 

linearitas. 
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3. Analisis Regresi Linear Berganda - Mengukur pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen dengan model: Y = a + b₁X₁ + b₂X₂ + b₃X₃ + b₄X₄ + b₅X₅ + e 

4. Uji Hipotesis:  

1. Uji T (Parsial) 

Digunakan untuk menguji pengaruh masing-masing variabel independen (misalnya 

harga, kualitas produk, dll.) terhadap variabel dependen (keputusan pembelian), 

secara individu. 

Hipotesis: 

H₀: βᵢ = 0 (tidak ada pengaruh signifikan variabel Xᵢ terhadap Y) 

H₁: βᵢ ≠ 0 (ada pengaruh signifikan variabel Xᵢ terhadap Y) 

Rumus uji t: 

𝑡 =
𝑏𝑖

𝑆𝐸(𝑏𝑖)

 

bi = koefisien regresi variabel ke-i 

SE(bi) = standar error dari koefisien regresi 

Kriteria pengambilan keputusan: 

Jika ∣t∣>ttabel  atau nilai signifikansi (p-value) < 0.05, maka H₀ ditolak. 

Dalam penelitian ini, hasil menunjukkan semua variabel signifikan secara parsial 

karena p<0,05 

2. Uij F (Simultan) 

Digunakan untuk menguji apakah secara bersama-sama (simultan) variabel 

independen berpengaruh terhadap variabel dependen. 

Hipotesis: 

H₀: β₁ = β₂ = ... = β₅ = 0 (semua variabel independen tidak berpengaruh 

signifikan secara simultan terhadap Y) 

H₁: Minimal satu β ≠ 0 

Rumus Uji F 

𝑭 =
(𝑹𝟐/𝒌)

[(𝟏 − 𝑹𝟐)/(𝒏 − 𝒌 − 𝟏)]

 

 

R2= koefisien determinasi 

k = jumlah variabel independen 

n = jumlah sampel 

Kriteria pengambilan keputusan: 

Jika Fhitung> Ftabel atau p-value < 0.05, maka H₀ ditolak. 

Pada penelitian ini, Fhitung=24,726>Ftabel=2, dan signifikansi 0,000, maka semua 

variabel independen berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. 

3. Koefisien Determasi (R2) 

Mengukur seberapa besar proporsi variabilitas Y (keputusan pembelian) yang dapat 

dijelaskan oleh variabel-variabel X (harga, kualitas produk, dst.). 

Rumus R2: 

𝑹𝟐 =
𝑺𝑺𝑹

𝑺𝑺𝑻
= 𝟏 −

𝑺𝑺𝑬

𝑺𝑺𝑻

 

 

SSR: Sum of Squares Regression 

SSE: Sum of Squares Error 
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SST: Total Sum of Squares 

Interpretasi: 

Nilai R² mendekati 1 → model sangat baik dalam menjelaskan variasi Y. 

Nilai R² mendekati 0 → model kurang mampu menjelaskan variasi Y. 

Dalam penelitian ini, R² = 0,734, artinya 73,4% variasi keputusan pembelian 

dapat dijelaskan oleh kelima variabel tersebut. Sisanya 26,6% dijelaskan oleh faktor 

lain 

 III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Profil Demografis Responden 

Berdasarkan Usia: Mayoritas responden berkonsentrasi pada usia 21-22 tahun (60%), diikuti 

kelompok usia 23-25 tahun (23,3%), dan 17-20 tahun (16,7%). Komposisi ini didominasi oleh 

generasi digital (Gen Z) dengan literasi teknologi tinggi. 

Berdasarkan Gender: Responden terdiri dari 17 laki-laki (56,7%) dan 13 perempuan (43,3%), 

relatif seimbang untuk analisis perilaku pembelian dari perspektif gender[8]. 

Berdasarkan Preferensi Platform: Shopee menjadi platform dengan adopsi tertinggi (73,3%), 

diikuti Tokopedia (16,7%), dan TikTok Shop (10%). Temuan ini sejalan dengan laporan "Digital 

Commerce Analytics" yang mengkonfirmasi dominasi Shopee dalam ekosistem e-commerce 

Indonesia. 

Berdasarkan Intensitas Pembelian: Mayoritas responden termasuk kategori "Jarang" (43,3%), 

diikuti "Sering" (36,7%), "Sangat Jarang" (16,7%), dan "Sangat Sering" (3,3%). Data 

menunjukkan variabilitas signifikan dalam intensitas transaksi pengguna. 

Analisis Faktor Pengaruh Keputusan Pembelian 

Nilai Ekonomis 

73,3% responden menyatakan harga produk pada platform digital terjangkau. 63,3% menyatakan 

nilai ekonomis berkorelasi dengan kualitas, dan 76,7% menyatakan platform digital menawarkan 

nilai ekonomis lebih kompetitif dibanding ritel konvensional. Temuan menunjukkan nilai 

ekonomis sebagai determinan fundamental keputusan konsumen, dengan nilai rata-rata tertinggi 

pada indikator "Platform digital menawarkan nilai ekonomis lebih kompetitif" (4,13 dari 5). 

Kualitas Produk 

83,3% responden menyatakan produk sesuai dengan deskripsi. Namun, hanya 56,7% menyatakan 

kualitas produk baik, sementara 66,7% mengindikasikan produk tidak mengalami penurunan 

kualitas. Temuan ini menunjukkan meskipun platform digital menerapkan sistem jaminan 

kualitas, masih ada kesenjangan antara ekspektasi konsumen dengan realitas produk yang 

diterima. 
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Kemudahan Penggunaan 

86,7% responden menyatakan aplikasi/website platform digital mudah dioperasikan, 83,3% 

menyatakan informasi produk mudah diakses, 90% menyatakan proses pembelian sangat mudah, 

dan 83,3% tidak mengalami hambatan dalam pembayaran. Observasi ini menunjukkan platform 

digital di Indonesia berhasil mengembangkan sistem yang berorientasi pada kenyamanan 

pengguna, sesuai dengan prinsip Technology Acceptance Model yang menekankan signifikansi 

"perceived ease of use". 

Kepercayaan 

70% responden percaya platform digital memenuhi komitmen pengiriman produk sesuai pesanan, 

76,7% menyatakan infrastruktur pembayaran aman, 80% menyatakan platform menyediakan 

perlindungan pembeli, dan 76,7% percaya dengan sistem evaluasi dan pemeringkatan. Tingkat 

kepercayaan konsumen terhadap platform digital relatif substansial, meski masih ada ruang 

peningkatan, terutama dalam keandalan pengiriman produk. 

Strategi Pemasaran 

63,3% responden tertarik membeli setelah melihat iklan di media sosial. 76,7% menyatakan 

pengiriman gratis berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 83,3% lebih tertarik 

pada produk dengan diskon, dan 70% mengakui penawaran terbatas waktu mendorong transaksi 

segera. Strategi pemasaran, khususnya diskon dan pengiriman gratis, efektif memotivasi 

pembelian konsumen. 

Pola Perilaku Konsumen 

63,3% responden sering berbelanja melalui platform digital, 53,3% memilih belanja online 

dibanding toko fisik, 60% merekomendasikan platform belanja online kepada lingkungan 

sosialnya, dan 76,7% puas setelah bertransaksi melalui platform digital. Mayoritas konsumen 

memiliki pengalaman positif saat berbelanja di platform digital. 

Model Prediktif Perilaku Konsumen 

Hasil analisis regresi menghasilkan model: 

Y = 0,274 + 0,185X₁ + 0,203X₂ + 0,246X₃ + 0,218X₄ + 0,312X₅ 

Dimana: 

Y: Keputusan Pembelian 

X₁: Harga 

X₂: Kualitas Produk 

X₃: Kemudahan Penggunaan 

X₄: Kepercayaan 

X₅: Strategi Pemasaran 
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Interpretasi: 

1. Konstanta 0,274 menunjukkan baseline keputusan pembelian saat semua variabel 

independen bernilai nol[9]. 

2. Koefisien 0,185 untuk X₁ menunjukkan setiap kenaikan satu unit pada faktor harga 

berkontribusi pada peningkatan 0,185 unit dalam keputusan pembelian. 

3. Koefisien 0,203 untuk X₂ menunjukkan kontribusi kualitas produk, dimana setiap kenaikan 

satu unit berdampak pada peningkatan 0,203 unit dalam keputusan pembelian. 

4. Koefisien 0,246 untuk X₃ menunjukkan pengaruh kemudahan penggunaan, dimana setiap 

peningkatan satu unit menghasilkan kenaikan 0,246 unit dalam keputusan pembelian. 

5. Koefisien 0,218 untuk X₄ menunjukkan dampak kepercayaan, dimana setiap kenaikan satu 

unit berkontribusi pada peningkatan 0,218 unit dalam keputusan pembelian. 

6. Koefisien 0,312 untuk X₅ menunjukkan strategi pemasaran memiliki pengaruh terbesar, 

dimana setiap peningkatan satu unit berdampak pada kenaikan 0,312 unit dalam keputusan 

pembelian. 

Verifikasi Hipotesis 

Uji t (Parsial): Semua variabel independen memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada tingkat kepercayaan 95% (p < 0,05)[10]. Berdasarkan besaran koefisien dan nilai 

t, strategi pemasaran (X₅) memiliki pengaruh paling kuat, diikuti kemudahan penggunaan (X₃), 

kualitas produk (X₂), kepercayaan (X₄), dan harga (X₁).Spasi 1,15 

Uji F (Simultan): Uji F menghasilkan nilai F hitung 24,726 > F tabel 2,62 dengan signifikansi 

0,000 < 0,05, mengkonfirmasi seluruh variabel bebas secara bersama-sama memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian[11]. 

Koefisien Determinasi: Nilai R² sebesar 0,734 menunjukkan 73,4% variasi dalam keputusan 

pembelian dapat dijelaskan oleh kelima variabel yang dianalisis, sementara 26,6% lainnya 

dipengaruhi oleh faktor-faktor di luar model penelitian[12]. 

IMPLIKASI PENELITIAN 

Dampak Faktor Harga 

Studi menunjukkan pengaruh positif dan signifikan (koefisien 0,185) faktor harga terhadap 

keputusan pembelian di platform digital. Persepsi bahwa platform digital menawarkan harga lebih 

kompetitif dibanding toko fisik menjadi daya tarik utama bagi konsumen. Penetapan harga 

kompetitif menjadi strategi unggulan platform digital untuk menarik konsumen, terutama 

generasi Z yang sensitif terhadap harga. 

Dampak Kualitas Produk 

Kualitas produk memiliki pengaruh positif dan signifikan (koefisien 0,203) terhadap keputusan 

pembelian. Konsumen tidak hanya mempertimbangkan harga, tetapi juga kualitas barang yang 

dibeli. Dalam konteks belanja online dimana konsumen tidak dapat memeriksa produk secara 



INOTEK, Vol. 9 

ISSN: 2580-3336 (Print) / 2549-7952 (Online) 

                                                       Url: https://proceeding.unpkediri.ac.id/index.php/inotek/  

 

Prosiding SEMNAS INOTEK (Seminar Nasional Inovasi Teknologi) 2025 2212 

 

fisik, kualitas produk menjadi aspek kritis yang mempengaruhi kepercayaan dan kepuasan 

pelanggan. 

Dampak Kemudahan Penggunaan 

Kemudahan penggunaan memiliki pengaruh positif dan signifikan (koefisien 0,246) terhadap 

keputusan pembelian, menempati posisi kedua terkuat dalam model. Antarmuka intuitif, 

kemudahan pencarian informasi produk, dan proses pembelian sederhana menjadi faktor penting 

bagi konsumen dalam memilih platform belanja digital. Hal ini sejalan dengan Model Penerimaan 

Teknologi yang menekankan persepsi kemudahan penggunaan sebagai faktor penentu adopsi 

teknologi. 

Dampak Kepercayaan 

Kepercayaan menunjukkan pengaruh positif dan signifikan (koefisien 0,218) terhadap keputusan 

pembelian. Keyakinan konsumen bahwa platform akan mengirimkan produk sesuai pesanan, 

keamanan sistem pembayaran, dan jaminan perlindungan pembeli penting dalam pengambilan 

keputusan pembelian online. Kepercayaan merupakan faktor kunci dalam keputusan pembelian 

online, terutama di pasar negara berkembang dimana risiko transaksi online masih menjadi 

perhatian konsumen[3]. 

Dampak Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran menunjukkan pengaruh paling signifikan (koefisien 0,312) terhadap 

keputusan pembelian. Taktik promosi seperti diskon, pengiriman gratis, dan penawaran terbatas 

waktu merupakan stimulus yang sangat efektif mendorong konsumen berbelanja di platform 

digital. Fenomena ini mencerminkan karakteristik konsumen Indonesia yang cenderung sensitif 

terhadap harga dan responsif terhadap insentif jangka pendek. Platform digital di Indonesia secara 

intensif menerapkan strategi promosi, terutama pada momen khusus seperti 9.9, 10.10, 11.11, dan 

12.12, yang efektif mendorong volume penjualan[13]. 

IV. KESIMPULAN 

  Penelitian ini menyimpulkan bahwa keputusan pembelian konsumen di marketplace online di 

Indonesia dipengaruhi oleh lima faktor utama, dengan strategi pemasaran sebagai faktor paling 

dominan. Program seperti gratis ongkir dan diskon terbukti sangat efektif menarik minat 

konsumen. Kemudahan penggunaan platform juga memiliki pengaruh kuat, di mana konsumen 

menghargai tampilan antarmuka yang sederhana dan proses pembelian yang praktis. Faktor 

kepercayaan turut memegang peranan penting, terutama terkait perlindungan pembeli dan 

keamanan transaksi. Selain itu, kualitas produk dan harga juga berkontribusi signifikan meski 

tidak sebesar faktor lainnya. Shopee tercatat sebagai marketplace yang paling banyak digunakan 

oleh responden, diikuti Tokopedia dan TikTok Shop. Secara keseluruhan, model penelitian ini 

mampu menjelaskan 73,4% variasi dalam keputusan pembelian konsumen, sehingga dapat 

menjadi acuan strategis bagi pelaku e-commerce dalam mengembangkan promosi yang menarik, 

meningkatkan kemudahan penggunaan platform, memperkuat sistem keamanan, serta menjaga 

kualitas dan daya saing harga produk.  
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