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This study aims to analyze the factors that influence the purchase decisions of the online pre
order system at Shopee online shop in Lhokseumawe city. This study uses primary data
obtained by distributing questionnaires to 100respondents selected using the purposive
sampling method. The data analysis method used is multiple linear regression analysis with
the help of SPSS 24. The results of the study partially show that price, convenience, trust, and
reputation have a significant effect on purchase decisions with the pre-order system at the
online Shopee in Lhokseumawe city. Simultaneously, price, convenience, trust, and reputation
also have significant effect on the purchase decisions with the pre-order system on the Shopee
online shop in Lhokseumauwe city.
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ABSTRAK

Kata Kunci:
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian dengan sistem pre order secara online di Shopee di kota
Lhokseumawe. Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh dengan
membagikan kuesioner kepada 100 responden yang dipilih menggunakan metode
purposive sampling. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier
berganda dengan bantuan SPSS versi 24. Hasil penelitian secara parsial menunjukkan
bahwa harga, kemudahan, kepercayaan dan reputasi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-order pada online shop Shopee di
kota Lhokseumawe. Secara simultan, harga, kemudahan, kepercayaan dan reputasi
juga berpengaruh signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian dengan
sistem pre-order pada online shop Shopee di kota Lhokseumawe.
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PENDAHULUAN

Perkembangan zaman pada era teknologi dan modernisasi seperti sekarang ini begitu pesat sehingga dapat
memicu munculnya berbagai perubahan sistem yang ada dalam kehidupan masyarakat, baik itu
perubahan yang terlihat secara langsung maupun secara tidak langsung. Adapun salah satu contoh
perubahan yang begitu tampak dan jelas terlihat pada zaman teknologi dan modernisasi sekarang ini yaitu
dalam sistem perdagangan, cara melakukan transaksi dan sistem pemasarannya (Aseprudin & Gata, 2020;
Saputra & Widjaja, 2019; Suharsana, Wirawan, & Yuniastari S, 2016).

Namun seiring dengan kemajuan zaman dan teknologi di era modernisasi ini terutama dengan
adanya kemunculan internet, keterbatasan jangkauan dapat dihindari karena internet mampu membuat
jarak, waktu, dan biaya bisa lebih mudah teratasi sehingga jangkauannya menjadi lebih luas (Santoso &
Larasati, 2019; Wastutiningsih & Dewi, 2019). Adapun salah satu jenis-jenis peningkatan bisnis penjualan
dan pembelian produk yang memanfaatkan teknologi di era modernisasi sekarang ini yaitu menggunakan
electronic commerce (e-commerce) yang bermanfaat untuk melakukan transaksi, alat untuk promosi,
memasarkan dan membeli berbagai macam produk atau jasa (Praditya, 2018; Yulistia, 2017) .

Salah satu situs belanja online yang saat ini begitu banyak digunakan oleh masyarakat adalah
Shopee. Shopee pada saat ini memiliki 49,9 juta pembeli aktif di sepanjang tahun 2018. Sementara untuk
total pesanannya sendiri, shopee telah tercatat mampu melayani pesanan hingga mencapai 604,5 juta
pesanan sepanjang tahun 2018. Shopee merupakan sebuah platform belanja online yang banyak digunakan
dan dimanfaatkan oleh masyarakat untuk membeli barang atau produk secara online.

Shopee menawarkan dua sistem penjualan produk kepada konsumennya dimana terdiri sistem
ready stock dan sistem pre-order. Sistem pre-order ini memiliki kekurangan diantaranya, masa waktu tunggu
datangnya sutau barang relatif lama, kemungkin adanya penipuan yang akan terjadi baik dari pihak
penjual maupun dari suplier (tempat penjual memesan barang) serta kemungkinan trejadinya kehabisan
stock dari supplier tempat si penjual memesan barang (rata-rata supplier dari luar negeri).

Harga merupakan salah satu faktor yang berhubungan signifikan dengan keputusan pembelian
secara online. jika seseorang ingin melakukan pembelian barang di internet, konsumen menggunakan
harga sebagai penentuan yang paling utama dalam memutuskan untuk membeli suatu produk
(Imaningsih, 2018; Limpo, Rahim, & Hamzah, 2018; Mukaromah, Kusuma, & Anggraini, 2019). Harga
merupakan komponen penting dalam berbelanja online, karena keuntungan produsen dan pertimbangan
konsumen pada saat akan membeli suatu produk itu dipengaruhi oleh harga, sehingga pertimbangan
khusus dalam menentukan harga suatu produk yang akan dibeli sangat diperlukan.

Kemudahan dalam menggunakan media elektronik juga mempengaruhi keputusan pembelian
seseorang secara online. Website atau aplikasi belanja online yan mudah dipahami dan mudah dimengerti
akan lebih disukai oleh konsumen karena mereka beranggapan bahwa tidak perlu menghabiskan banyak
waktu untuk mempelajarinya (Badir & Andjarwati, 2020; Kusuma & Hussein, 2019). Oleh karena itu,
kemudahan konsumen dalam menggunakan situs yang menawarkan jual beli secara online berpengaruh
signifikan terhadap ketertarikan konsumen untuk bertransaksi secara online. Suatu situs atau aplikasi
belanja online yang baik itu biasanya menyediakan petunjuk-petunjuk bagaimana cara bertransaksi online,
dimulai dari cara mencari barang yang diinginkan, cara belanja, cara pembayaran dan fitur pengisian data
diri atau alamat pembeli serta memberi tahu metode pengiriman barang (F. Gunawan, Ali, & Nugroho,
2019; Moslehpour, Pham, Wong, & Bilgicli, 2018).

Faktor kepercayaan menjadi komponen paling utama dalam memutuskan untuk melakukan jual
beli online (Vongurai, Elango, &, & Phothikitti, 2018). Tidak semua pelanggan berani melakukan jual beli
online, hanya pelanggan yang memiliki kepercayaan yang berani melakukan transaksi jual beli melalui
internet. Oleh karena itu, jika tidak adanya landasan kepercayaan yang ada antar penjual dan pembeli
maka transaksi dalam e-commerce tidak akan pernah terjadi (Alotaibi, Alkhathlan, & Alzeer, 2019; Kusuma
& Hussein, 2019). Hal ini diperkuat jika konsumen mengetahui bahwa produk yang ditawarkan oleh
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penjual adalah produk yang semu atau klise, dimana produk yang dijual merupakan produk yang hanya
ada dalam bayangan penjual (Badir & Andjarwati, 2020; Wijaya & Zulfa, 2017).

Selain faktor kepercayaan, faktor berikutnya yang mempengaruhi keputusan pembelian secara
online adalah reputasi. Sebelum melakukan keputusan transaksi jual beli secara online, maka konsumen
akan menilai apakah reputasi online shop tersebut baik atau tidak (Chauhan, Banerjee, & Banerjee, 2019).
Konsumen juga akan melihat apakah ada rekomendasi atau testimonial dari konsumen yang telah membeli
produk tersebut sebelumnya dan apakah isi rekomendasi atau testimonial tersebut positif dan menyatakan
bahwa produk yang dijual tersebut asli, tidak adanya unsur penipuan, dan pelayanan yang diberikan oleh
penjual baik, maka konsekuensi atau resiko yang mungkin bisa timbul dalam melakukan pembelian
produk secara online akan dapat terminimalisir (Chauhan et al., 2019; Hayne, Wang, & Wang, 2015; Nursal,
Omar, Nawi, & Sappri, 2019; Sageder, Duller, & Mitter, 2015).

TINJAUAN PUSTAKA

Harga
Harga adalah semua keseluruhan nilai yang apabila ditukarkan oleh konsumen untuk membeli suatu
produk atau jasa maka konsumen akan mendapatkan keuntungan dari kepemilikan terhadap suatu
produk atau jasa tersebut (Imaningsih, 2018). Konsumen juga pasti akan memilih-milih harga yang
menurut mereka yang termasuk paling baik diantara harga yang paling baik lainnya yang diberikan atau
ditawarkan oleh penjual yang berbeda-beda kepada pembeli. Mukaromah et al. (2019) mendefiniskan
harga sebagai sejumlah uang (ditambah beberapa barang atau jasa kalau itu memungkinkan) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang atau jasa beserta pelayanannya.

Harga dapat diukur dengan beberapa indikator, yaitu:

1. Keterjangkauan harga, yaitu aspek untuk menetapkan harga yang dilakukan oleh pihak

penjual yang telah disesuaikan dengan kemampuan beli konsumen.

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk, aspek untuk menetapkan harga yang dilakukan
oleh pihak penjual yang telah disesuaikan terhadap kualitas produk yang diperoleh oleh
konsumen.

3. Daya saing harga, yaitu penawaran suatu tingkatan harga yang diberikan oleh pihak penjual
yang bersaing dengan pihak penjual lain, pada suatu produk yang sama.

4. Kesesuaian harga dengan manfaat produk, yaitu aspek untuk menetapkan harga yang
dilakukan oleh pihak penjual yang telah disesuaikan dengan manfaat yang dapat diperoleh

konsumen.

Kemudahan

Kemudahan adalah suatu tingkatan kepercayaan seseorang dimana jika suatu teknologi atau suatu sistem
online dapat begitu dengan mudahnya digunakan oleh para konsumen. Kemudahan dalam menggunakan
suatu teknologi atau suatu sistem online nantinya dapat menentukan keputusan seseorang untuk
melakukan pembelian suatu produk atau jasa pada suatu teknologi atau sistem online tersebut
(Dwicahyanto, 2020; Ningtyas & Nazar, 2019; Rahmawati & Rahmi, 2020). Jika sebuah teknlogi atau sistem
online yang begitu banyak diminati oleh konsumen menunjukkan kesimpulan bahwa suatu teknologi atau
sistem online yang digunakan tersebut merupakan suatu teknologi atau sistem online yang mudah untuk
dikenali, mudah untuk dioperasikan, mudah untuk dipelajari, mudah untuk dimengerti dan mudah untuk
digunakan oleh semua para penggunanya (Marchelina & Pratiwi, 2018; Rahman & Dewantara, 2017;
Wibowo, Rosmauli, & Suhud, 2015).
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Adapun indikator dari kemudahan disampaikan oleh Davis yaitu:
1. Sistem mudah dipelajari, yaitu sistem tidak sulit untuk dipelajari artinya bahwa ketika

seseorang pertama kali mencoba menggunakan suatu sistem, orang tersebut akandengan
mudahnya langsung paham tata caranya tanpa harus menghabiskan banyak waktu untuk
mempelajarinya.

2. Dapat dikontrol, yaitu suatu sistem dapat dikontrol dengan mudah dimanapun dan
kapanpun. Sehingga tidak akan mengganggu aktivitas yang sedang dilakukan oleh
penggunanya.

3. Fleksibel, yaitu jika menggunakan suatu sistem atau teknologi seseorang dapat melakukannya
dimana saja dan dapat dilakukan kapan saja tidak terikat oleh waktu. Jadi walaupun
konsumen sedang bekerja mereka dapat dengan mudah menggunakannya karena hal itu

dapat menghemat waktu dan konsumen tidak perlu lagi bersusah payah.

Kepercayaan
Kepercayaan adalah salah satu komponen utama dalam memutuskan melakukan pembelian melalui
media online, hanya pembeli yang memiliki kepercayaan yang tinggi yang mampu dan berani melakukan
transaksi pembelian melalui media internet (Gunawan, Ali, & Nugroho, 2019; Moslehpour, Pham, Wong,
& Bilgicli, 2018). Ekspektasi pelanggan biasanya akan lebih tinggi karena adanya keinginan untuk melihat
dan memegang barang secara langsung serta ingin bertatap muka dengan penjual, akan tetapi adanya
teknologi yang mendasari dan menghalangi sehingga dengan demikian akan menjadi lebih sulit untuk
dikelola. Cara bagaimana agar dapat membangun kepercayaan dengan para konsumen merupakan hal
yang sangatlah penting. Karena mayoritas pelanggan dan penjual tidak saling mengenal satu sama lain
sehingga tidak mudah membangun kepercayaan dengan para pelanggan (Makmor, Alam, & Aziz, 2018).
Adapun indikator dari kepercayaan adalah sebagai berikut:
1. Informasi yang tersedia apa adanya, yaitu informasi yang disediakan di situs online shop tersebut
sesuai dengan harapan, dan timbul kepercaayan pada produk serta menjaminan kepuasan.
2. Adanya jaminan kompensasi, yaitu adanya jaminan ganti rugi dari pihak penjual.
3. Adanya jaminaan keamanan, yaitu adanya jaminan keamanan akun pembeli dari hal-hal yang
diinginkan.
4. Adanya jaminan kerahasiaan identitas, yaitu adanya jaminan bahwa suatu perusahaan akan

merahasiakan identitas si pembeli

Reputasi
Reputasi adalah suatu kekuatan, yang artinya yaitu sebuah reputasi mempunyai kemampuan di luar
perusahaan yang dapat menambah kekuatan bagi barang atau jasa yang dihasilkan oleh suatu perusahaan
(Sankaran & Kannan, 2016). Kotler dan Keller (2018) mendefinisikan reputasi sebagai suatu jenis tertentu
dari umpan balik yang diterima oleh suatu organisasi dari para pemangku kepentingan, mengenai
kredibilitas dan klaim indentitas terhadap suatu organisasi. Reputasi organisasi atau perusahaan dapat
dilihat dari bagaimana suatu perusahaan tersebut mampu memiliki keunggulan dibandingkan para
perusahaan kompetitor lainnya (Hayne et al., 2015).
Indikator dari reputasi adalah sebagai berikut:
1. Dapat memberikan testimoni, yaitu mampu memberikan testimoni yang positif dan sesuai dengan

apa adanya tanpa ada unsur penipuan.

2. Penjual memiliki nama baik, yaitu penjual memiliki nama baik di mata konsumen.
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3. Penjual mempunyai ciri khas, yaitu penjual mempunyai keunikan atau berbeda dari pesaingnya.

4. Penjual dapat bertanggung jawab, yaitu penjual memiliki tanggung jawab utuk setiap keluhan yang
diterima dari konsumen

Keputusan pembelian
Keputusan pembelian adalah sebuah tahapan dalam melakukan kegiatan yang disebut dengan proses
pengambilan keputusan dimana konsumen secara langsung atau secara aktual melakukan pembelian
produk atau jasa tertentu (Flérez, Escobar, Restrepo, Arango-Botero, & Valencia-Arias, 2018). Pada
dasarnya keputusan pembelian adalah suatu tindakan atau bisa juga disebut dengan perilaku konsumen
apakah konsumen jadi atau tidak untuk melakukan suatu pembelian atau bertransaksi, apakah banyak
atau tidaknya jumlah konsumen dalam melakukan kegiatan pengambilan keputusan menjadi salah satu
faktor penentu akan tercapai atau tidaknya suatu tujuan perusahaan (Kotler & Amstrong, 2012).
Keputusan pembelian memiliki beberapa indikator, indikator keputusan pembelian adalah antara
lain sebagai berikut:
1. Sesuai keinginan, konsumen lebih cenderung akan membeli suatu barang yang sesuai dengan apa

yang mereka ingkinkan bukan yang dibutuhkan.
Mempunyai manfaat, produk yang dibeli sangat berarti dan memberikan manfaat bagi pelanggan.
Ketepatan dalam membeli produk, harga produk sesuai kualitas produk dan sesuai keinginan
pelanggan makan konsumen akan sigap dalam melakukan pembelian.

4. Pembelian berulang, keadaan dimana konsumen merasa puas dengan transaksi yang telah
dilakukan sebelumnya sehingga berniat selalu melakukan transaksi ulang di masa yang akan

datang.

Hipotesis

Penelitian ini memiliki lima hipotesis, yaitu:

H1= Terdapat pengaruh signifikan harga terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-order secara
online di Shopee.

H2= Terdapat pengaruh signifikan kemudahan terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-order
secara online di Shopee.

H3= Terdapat pengaruh signifikan kepercayaan terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-order
secara online di Shopee.

H4= Terdapat pengaruh signifikanreputasi terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-order secara
online di Shopee.

H5=Terdapat pengaruh secara simultan harga, kemudahan, kepercayaan dan reputasi terhadap keputusan
pembelian dengan sistem pre-order secara online di Shopee

METODE

Populasi adalah wilayah generalisasi yang mana terdiri dari sekelompok orang, kejadian atau segala
sesuatu yang mempunyai atau yang memiliki suatu karakteristik tertentu (Sekaran & Bougie, 2017).
Adapun populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh masyarakat yang berada di kota
Lhokseumawe. Sampel adalah bagian dari seluruh jumlah maupun suatu karakteristik yang dimiliki oleh
populasi dan akan dipilih secara hati-hati dan cermat dari bagian keseluruhan populasi tersebut. Dalam
penelitian ini pengambilan sampel dilakukan dengan teknik purposive sampling yaitu merupakan salah satu
metode penentuan sampel dengan mencamtukan kriteria tertentu. Kriteria yang digunakan peneliti adalah
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pengguna internet, berusia di atas 17 tahun, pernah membeli dan merasakan produk melalui e-commerce.
Sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 100 responden.

Jenis data yang digunakan peneliti dalam melakukan penelitian ini adalah jenis data primer. Data
primer dalam penelitian ini diperoleh dari hasil jawaban dari kuesioner yang telah diberikan oleh
responden yang telah mengisis jawaban dari pernyataan tentang analisis faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian dengan sistem pre-order secara online di Shopee kepada peneliti
setelah para responden mengisi jawabannya. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis regresi
linier berganda dengan bantuan SPSS versi 24. Untuk menguji hipotesis pada penelitian ini, dilakukan uji
t dan uji simultan. Uji t (uji parsial) digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara
parsial atau secara satu persatu berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Dengan ketentuan
apabila nilai t hitung > dari t tabel maka H1, H2, H3, dan H4 diterima, jika t hitung < dari t tabel maka H1,
H2, H3, dan H4 ditolak. Uji F (uji simultan) digunakan untuk menguji apakah varibel independen atau
secara simultan atau secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen. Dengan ketentuan
apabila nila F hitung > dari F tabel maka H5 diterima, sedangkan jika F hitung < dari F tabel maka H5
ditolak.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil pengujian terhadap instrument penelitian, disimpulkan bahwa nilai r hitung lebih dari
nilai r tabel. Dengan didapat dari hasil dengan menggunakan SPSS nilai r tabel sebesar 0,165 dan r hitung
sesuai dengan tabel diatas jadi dari hal demikian maka dapat disimpulkan bahwa setiap item pernyataan
dari indikator variabel yang ditentukan dalam kuesioner dapat dinyatakan valid. Sementara itu untuk uji
reliabilitas, tiap butir pertanyaan dari setiap variabel tersebut sudah reliabel.

Tabel 1. Analisis Regresi Linier Berganda
Unstandardized Coefficients

Model
B Std. Error
1 (Constant) 823 2.166
X1 227 .148
X2 257 .093
X3 416 179
X4 324 .186

Sumber: Data diolah (2020)

Sehingga dari persamaan rumus regresi linier berganda dapat diperoleh hasil sebagai berikut:
Y =0,823 + 0,227 X1+ 0,257 X2 + 0,416 X3 + 0,324 X4

Koefisien korelasi (R) sebesar 0.822. Nilai tersebut menunjukkan adanya hubungan (korelasi)
antara variabel harga, kemudahan, kepercayaan dan reputasi terhadap keputusan pembelian di online shop
shopee. Sedangkan koefisien determinasi adjusted Rsquare sebesar 0,702, artinya variabel harga, kemudahan,
kepercayaan dan reputasi memiliki kemampuan dalam menjelaskan pengaruhnya terhadap terhadap
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keputusan pembelian di online shop shopee sebesar 70,2%. Adapun sisanya sebesar 29,8% dijelaskan oleh
variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian.

Tabel 2. Uji t (Simultan)

Model t Sig.

1 (Constant) 3.442 .000
X1 1.989 .030

X2 2.771 .007

X3 2.327 .022

X4 2.743 .006

Sumber: Data diolah (2020)

Berdasarkan hasil perhitungan tabel 2 disimpulkan bahwa nilai koefisien regresi mempunyai nilai
positif. Selain itu nilai thiung lebih besar dari tube (1,989 > 1,985), serta nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05
(0,030 < 0,05) yang berarti tingkat kepercayaannya lebih dari 95%. Untuk hipotesis kedua, nilai koefisien
regresi mempunyai nilai positif. Selain itu nilai tniung lebih besar dari twver (2,771 > 1,985), serta nilai
signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,007 < 0,05) yang berarti tingkat kepercayaannya lebih dari 95%.

Berdasarkan hasil perhitungan tabel 2 dapat disimpulkan bahwa nilai koefisien regresi
mempunyai nilai positif. Selain itu nilai thiung lebih besar dari tebel (2,327 > 1.985), serta nilai signifikansi
lebih kecil dari 0,05 (0,022 < 0,05) yang berarti tingkat kepercayaannya lebih dari 95%. Hipotesis keempat,
dapat disimpulkan bahwa nilai koefisien regresi mempunyai nilai positif. Selain itu nilai thitung lebih besar
dari tewbel (2,743 > 1,985), serta nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,006 < 0,05) yang berarti tingkat
kepercayaannya lebih dari 95%.

Tabel 3. Uji F (Simultan)
Mean Square

Sum of Squares

df F Sig
319.074 4 79.768 3.076 25.931 .000r
292.236 95
611.310 99

Sumber: Data diolah (2020)

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 3, diperoleh nilai Friung sebesar 25,931 dan Fubel sebesar
2,466 (k; n-k) dengan signifikansi sebesar 0,000. Oleh karena Fnitung lebih besar dari Fravel (25,931 > 2,466),
dengan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Maka dapat disimpulkan bahwa harga,
kemudahan, kepercayaan dan reputasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil pengolahan data, ditemukan bahwa faktor harga mempengaruhi keputusan
pembelian dengan sistem pre order secara online. Di mana tinggi atau rendahnya harga yang diberikan
kepada konsumen akan berpengaruh terhadap laku dan tidaknya suatu produk di online shop. Di sini
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persepsi konsumen mengenai harga suatu produk dapat dijadikan sebagai suatu ukuran kualitas produk
berdasarkan harga pada produk tersebut. Perilaku konsumen lainnya sebelum menentukan produk
mana yang akan dipilih biasanya akan membandingkan harga yang online shop lain. Berdasarkan harga
yang telah ditetapkan, maka konsumen akan memutuskan untuk membeli produk yang sesuai dengan
yang diinginkan.

Penelitian ini juga membuktikan bahwa berbelanja melalui online memberikan kemudahan bagi
para konsumen agar para konsumen merasa tidak kesulitan dalam berbelanja maupun bertransaksi baik
untuk barang yang ready stock maupun pre-order. Pembeli tidak perlu banyak menghabiskan waktu karena
shopee bisa dilakukan dimanapun dan kapanpun. Pembeli online mulai percaya bahwa website online shop
yang mudah digunakan, mudah dipahami, jelas dan mudah untuk dimengerti serta bersifat fleksibel
sebagai karakteristik dari kemudahan. Layanan online shop Shopee juga memberikan informasi yang
dibutuhkan dan kemudahan dalam cara melakukan transaksi sehingga tidak perlu pergi menuju ke
tempat perbelanjaan.

Kepercayaan juga berperan sangat penting dalam membina hubungan, terutama dalam
pembelian melalui online shop shopee apalagi dalam melakukan sistem pre-order. Karenanya jika tanpa
didasari atas kepercayaan, para konsumen akan merasa risih atau tidak nyaman dan akan merasa dan
menaruh banyak curiga kepada pihak penjual online shop, dan nantinya hubungan serta komunikasi yang
terjadi antara konsumen dengan pihak penjual online shop pun bisa terjadi keretakan atau terganggu. Oleh
karena itu, jika tanpa didasari oleh rasa kepercayaan pada saat melakukan kegiatan belanja online maka
mustahil transaksi bisa terjadi. Rasa kepercayaan inilah yang nanti pada akhirnya akan membuat
keyakinan konsumen meningkat dalam menentukan keputusan pembelian untuk membeli suatu produk
atau jasa melalui situs online.

Reputasi dalam online shop termasuk hal yang penting untuk menjadi pertimbangan sebelum
memutuskan untuk membeli produk secara online. Hal itulah yang menjadi pertimbangan jika ingin
menggunakan sistem pre order pada online shop shopee. Reputasi online shop yang baik akan mempengaruhi
penilaian konsumen terhadap online shop tersebut sehingga akan cenderung melakukan pembelian
berulang.

Diketahui nilai Adjusted R? pada penelitian ini sebesar 0,702. Hal ini menunjukkan bahwa
keputusan pembelian dipengaruhi oleh harga, kemudahan, kepercayaan dan reputasi sebesar 70,2%,
sedangkan sisanya sebesar 29,8% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa:

1. Harga berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-order
secara online di Shopee.

2. Kemudahan berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-
order secara online di Shopee.

3. Kepercayaan berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-
order secara online di Shopee.

4. Reputasi berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian dengan sistem pre-order
secara online di Shopee.

5. Secara simultan harga, kemudahan, kepercayaan, dan reputasi berpengaruh terhadap keputusan
pembelian dengan sistem pre-order secara online di Shopee.
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