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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pentingnya fitur toko online dalam mempengaruhi
keputusan pembelian pelanggan pada toko online. Penelitian ini menggunakan teori model penerimaan
dalam menganalisis faktor-faktor penerimaan teknologi di toko online dan pengaruh gaya hidup, produk,
kepercayaan terhadap keputusan pembelian online. Responden dalam penelitian ini adalah 180 orang
yang pernah membeli produk fashion di toko online. Pemilihan sampel menggunakan teknik
convenience sampling adalah prosedur pengambilan sampel yang memilih sampel dari orang atau unit
yang paling mudah ditemukan atau diakses. Teknik analisis data yang digunakan adalah Structural
Equation Model berbasis Partial Least Square (SEM-PLS). Hasil penelitian menunjukkan bahwa
persepsi kegunaan dari model penerimaan teknologi di toko online mempengaruhi keputusan pembelian
di toko online. Gaya hidup, produk, kegunaan teknologi di toko online, dan kepercayaan memegang
peranan penting dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian pada toko online. Hasilnya tidak memiliki
efek moderasi terhadap keputusan pembelian online.

Kata Kunci: Model Penerimaan Teknologi, Gaya Hidup, Produk, Kepercayaan, Keputusan Pembelian.

Abstract.

This study aims to analyze the importance of online store features in influencing customer’s
purchasing decisions on online stores. This study uses the theory of acceptance model in
analyzing the factors of technology acceptance in online stores and effect of lifestyle, product,
trust on online purchase decision. Respondents in this study are 180 peoples who have bought
fashion products in the online stores. The selection of samples using convenience sampling
technique is a sampling procedure that selects samples from people or units that are most easily
found or accessed. The data analysis technique used is Structural Equation Model based on
Partial Least Square (SEM-PLS). The results show that perceived usefulness of the technology
acceptance model in the online store affect purchasing decisions at the online store. Lifestyle,
products, usefullnes of technology in online stores, and trust play an important role in influence
on Purchase Decisions on the online store. The results have no moderating effect on online
purchase decision.

Keyword: Technology Acceptance Models, Lifestyle, Product, Trust, Purchase Decision.

PENDAHULUAN

Konsep toko daring membuat transaksi menjadi lebih mudah dan cepat dilakukan, toko
daring semakin menumbuhkan kepercayaan konsumen untuk melakukan transaksi secara
daring. Hal ini didukung profil perusahaan yang terjamin dapat dipercaya, pembayaran yang
aman melalui bank, website toko dengan peringkat yang tinggi, dan harga yang sesuai dengan
kualitas produk yang ditawarkan serta didukung oleh faktor gaya hidup konsumen yang
semakin meningkat, membuat semakin banyak toko daring yang muncul saat ini.

Menurut Schiffman (2009:112), seseorang dalam mengambil suatu keputusan harus
memiliki beberapa alternatif pilihan. Dalam konteks pembelian daring, berbagai kemudahan
dapat diperoleh melalui pembelian daring seperti lebih menghemat waktu, lebih mudah dalam
membeli dan membayar, konsumen dapat membandingkan antar toko daring, dapat
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menemukan referensi dari pembeli sebelumnya, toko daring memiliki banyak pilihan produk
yang dijual, dan harga yang kompetitif.

Terdapat pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian. Gaya hidup adalah pola
hidup seseorang dalam kehidupan sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan, minat dan
pendapat (opini) yang bersangkutan. Hal ini akan mendorong munculnya kebutuhan yang harus
dipenuhi. Berdasarkan hasil penelitian Kaharu (2016), Kapantouw (2015), menunjukkan bahwa
gaya hidup berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Hasil penelitian Listyorini (2012)
menunjukkan bahwa faktor gaya hidup dicirikan oleh faktor sosial (aktivitas, komunitas sosial,
lokasi dan masa depan) dan faktor identitas (pekerjaan dan selera desain) yang mempengaruhi
keputusan pembelian.

Kualitas produk yang ditawarkan kepada konsumen akan mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Berdasarkan hasil penelitian Habibah (2016), dan Pungnirund (2013)
menunjukkan bahwa produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Produk yang
berkualitas akan meningkatkan minat konsumen untuk membelinya. Kemudian, penelitian
Alfred (2013) menunjukkan bahwa harga dan kualitas memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen dan konsumen mempertimbangkan harga dan kualitas sebelum
melakukan pembelian. Penelitian Anggita (2017) menunjukkan bahwa kualitas produk yang
dinilai dari kinerja produk, fitur produk, keandalan, kesesuaian, daya tahan, estetika,
kemampuan melayani, dan finishing dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Sedangkan
penelitian Brata (2017) menunjukkan bahwa kualitas produk yang dinilai dari bentuk, kualitas
kinerja, daya tahan, dan desain berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Strategi harga berkaitan dengan cara menentukan keuntungan dan harga yang dapat
dikendalikan oleh penjual. Harga tinggi berkorelasi dengan kualitas tinggi yang dirasakan oleh
konsumen. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Pungnirund (2013), dan Habibah
(2016), menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Harga
menentukan keputusan pembelian konsumen, harga mempunyai arti penting, karena harga
merupakan salah satu atribut terpenting yang dievaluasi oleh konsumen dalam keputusan
pembelian. Harga pembelian digunakan konsumen untuk memutuskan bagaimana memperoleh
manfaat dan nilai dari daya belinya.

Kepercayaan dalam konteks pembelian daring memegang peranan penting. Kepercayaan
ini mengidentifikasi variabel-variabel yang mempengaruhi pembentukan tingkat kepercayaan
konsumen harus terpenuhi dalam konteks transaksi daring. Selain itu, identifikasi pengaruh
pembentukan tingkat kepercayaan terhadap keputusan pembelian konsumen juga harus
dilakukan dalam konteks transaksi daring. Berdasarkan hasil penelitian Wardani (2013),
Prabowo (2014), Taroreh (2015), Susilo (2015), Mahkota (2014) menunjukkan bahwa
kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Semakin percaya konsumen terhadap
suatu produk atau perusahaan akan menentukan keputusan pembelian. Berdasarkan hasil
penelitian Wijaya (2014) menunjukkan bahwa harga dan kepercayaan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian secara daring. Selain itu, hasil penelitian Nurlaily (2017) dan Aziz (2015)
juga menunjukkan bahwa kepercayaan dan gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan
pembelian secara daring.

TINJAUAN TEORI
Keputusan Pembelian Daring

Menurut Schiffman (2009:112) keputusan pembelian adalah pilihan dari dua atau lebih
alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya seseorang dapat mengambil suatu keputusan
harus ada beberapa alternatif pilihan. Keputusan untuk membeli dapat mengarah pada
bagaimana proses pengambilan keputusan tersebut dilakukan. Alma (2011: 96), berpendapat
bahwa keputusan Pembelian adalah keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh faktor
keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, bukti fisik, orang dan
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proses. Dengan demikian, hal tersebut membentuk sikap konsumen dalam mengolah semua
informasi dan mengambil kesimpulan produk apa yang akan dibeli oleh konsumen.

Keputusan konsumen berbelanja daring merupakan kecenderungan seseorang untuk
melakukan pembelian melalui internet. Kecenderungan yang dimaksud adalah pengalaman
melalui proses pembelian mulai dari tahap pencarian hingga tahap keputusan pembelian, bukan
hanya niat untuk melakukan pembelian secara daring. Secara khusus dalam proses pembelian,
keputusan berbelanja daring terletak pada tahap evaluasi alternatif, karena pada tahap ini
konsumen memilih atribut produk yang akan dibeli (Kotler, 2009). Berdasarkan pendapat di
atas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian secara daring adalah pemilihan dua atau
lebih alternatif pilihan yang mengarah pada bagaimana proses dalam pengambilan keputusan
pembelian dilakukan. Dengan kata lain untuk mengambil keputusan harus ada alternatif pilihan.
Pada keputusan pembelian secara daring, perbedaannya terletak pada tahap evaluasi alternatif,
karena pada tahap ini konsumen memilih atribut produk.

Model Penerimaan Teknologi

Model penerimaan teknologi (Technology Accceptance Models-TAM) menjelaskan faktor-
faktor yang menentukan penggunaan teknologi informasi. Model penerimaan teknologi dalam
penelitian ini dibagi menjadi dua variabel penting yaitu persepsi kegunaan (perceived
usefulness) dan persepsi kemudahan penggunaan (perceived ease of use). Model ini
dikembangkan oleh Davis (1989), model penerimaan teknologi (TAM) telah muncul sebagai
model yang kuat dan banyak digunakan dalam berbagai penelitian yang berkaitan dengan
adopsi dan penggunaan teknologi informasi dalam kehidupan sehari-hari (Yousafzai, 2010).
TAM menekankan pentingnya persepsi kemudahan penggunaan dan manfaat yang dirasakan
sebagai dua penentu utama penerimaan teknologi (Wang, 2017). TAM menunjukkan bahwa
persepsi pengguna toko daring tentang sejauh mana fitur dalam aplikasi toko daring mudah
digunakan mempengaruhi persepsi tentang kegunaan aplikasi toko daring (Lee, 2010). Manfaat
yang dirasakan dapat meningkatkan kinerja dalam menjalankan pekerjaan kemudian menjadi
aspek penting dari TAM yang dapat mempengaruhi penggunaan aplikasi teknologi (Davis,
1989). Kegunaan yang dirasakan membeli di toko daring didefinisikan sebagai rasa kegunaan
dalam melakukan pembelian daring (Hamari, 2017). Nilai keterlibatan dipengaruhi oleh
manfaat positif yang dirasakan (Yang, 2017). Kemudahan penggunaan merupakan faktor
penting dalam faktor penerimaan teknologi yang harus diperhatikan. Kemudahan penggunaan
dapat menjadi tahap awal penerimaan inovasi dan penting untuk adopsi dan penggunaan di
masa depan (Davis, 1989). Persepsi kemudahan penggunaan juga merupakan faktor penting
yang dapat mempengaruhi niat atau sikap perilaku (YYang, 2017).

Gaya Hidup

Gaya hidup didefinisikan sebagai pola seseorang menjalani hidup dan menghabiskan
waktu dan uang yang dimiliki. Konsumen mengembangkan seperangkat konsepsi yang
meminimalkan ketidakcocokan atau ketidakkonsistenan dalam nilai dan gaya hidup yang
mereka miliki. Orang menggunakan konsepsi seperti gaya hidup untuk menganalisis peristiwa
yang terjadi di sekitar diri mereka dan untuk menginterpretasikan, mengkonseptualisasikan, dan
memprediksi peristiwa yang terjadi (Engel, 2011). Selanjutnya Setiadi (2010) mengemukakan
gaya hidup sebagai minat manusia terhadap berbagai barang yang dipengaruhi oleh gaya hidup
mereka dan barang yang mereka beli mencerminkan gaya hidup tersebut. Kotler (2009)
menyatakan bahwa gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang terungkap dalam
aktivitas, minat, dan pendapatnya.

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang dalam mengekspresikan keinginan, minat dan
pendapatnya dalam membelanjakan uang dan mengalokasikan waktu yang dimilikinya. Faktor
utama pembentuk gaya hidup dapat dibedakan menjadi dua, yaitu demografis dan psikografis.
Faktor demografi misalnya didasarkan pada tingkat pendidikan, usia, tingkat pendapatan dan

67



Applied Business and Administration Journal, Volume 1, Nomor 1 / 2022

jenis kelamin, sedangkan faktor psikografis lebih kompleks karena terdiri dari berbagai
indikator penyusunan karakteristik konsumennya.

Produk dan Harga

Produk menurut Kotler (2009:2) adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara,
orang, tempat, properti, organisasi, informasi, dan ide. Kualitas produk menunjukkan ukuran
produk, keandalan produk, keakuratan produk, kemudahan pengoperasian dan perawatan, serta
atribut lain yang dimiliki produk tersebut.

Kotler (2009:345) mendefinisikan harga adalah sejumlah uang yang ditagihkan untuk
suatu produk dan jasa atau sejumlah nilai yang ditukarkan kepada konsumen untuk memperoleh
manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. Alma (2011:169)
mendefinisikan harga sebagai nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang. Harga memiliki
dua peran utama dalam proses pengambilan keputusan pembeli, yaitu peran alokasi dan peran
informasi. Menurut Hustic (2015) harga sebagai salah satu unsur bauran pemasaran
memerlukan perhatian khusus. Salah satu alasannya adalah bahwa harga, tidak seperti elemen
pemasaran lainnya, terkait dengan pendapatan konsumen.

Keputusan tentang harga yang baik adalah jika harga yang ditetapkan mampu
mencerminkan semua kepentingan perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan harus memahami
faktor-faktor yang secara langsung mempengaruhi tingkat harga, tujuan perusahaan,
persaingan, ukuran bisnis, biaya, kondisi ekonomi, bauran pemasaran, hukum dan etika,
karakteristik pasar, karakteristik produk, permintaan, dan penawaran. Dari pendapat para ahli
di atas, dapat disimpulkan bahwa harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan dan cara-cara
atau syarat-syarat yang berkaitan dengan penjualan produk dan jasa. Harga dapat disimpulkan
juga sebagai sejumlah nilai yang ditukarkan kepada konsumen untuk memperoleh keuntungan
dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.

Kepercayaan

Kepercayaan adalah dasar dari bisnis. Menurut Kotler (2012:225) kepercayaan adalah
kesediaan perusahaan untuk mengandalkan mitra bisnis. Kepercayaan bergantung pada
sejumlah faktor antarpribadi dan antarorganisasi, seperti kompetensi perusahaan, integritas,
kejujuran, dan kebaikan. Kepercayaan tergantung pada beberapa faktor antar individu dan antar
organisasi seperti kompetensi, integritas, kejujuran dan kebaikan. Membangun kepercayaan
bisa jadi sulit dalam situasi daring; perusahaan menerapkan peraturan yang ketat kepada mitra
bisnis daring mereka dibandingkan dengan mitra lainnya. Kepercayaan konsumen menurut
Mowen (2011: 312) adalah semua pengetahuan yang dimiliki konsumen dan semua kesimpulan
yang dibuat konsumen tentang objek, atribut, dan manfaat.

Hal utama yang menjadi pertimbangan konsumen ketika berbelanja daring adalah apakah
mereka percaya pada situs yang menyediakan fasilitas layanan toko daring dan mempercayai
penjual daring di situs tersebut. Kepercayaan sebagai kesediaan untuk bergantung pada penjual
yang terpercaya (Antarwiyati, 2010). Dalam transaksi daring, kepercayaan muncul ketika yang
terlibat telah mendapat kepastian dari pihak lain dan bersedia serta mampu memberikan
kewajibannya.

Penelitian Tasin (2017) menunjukkan bahwa kepercayaan yang dipengaruhi oleh kualitas
informasi, ulasan pembelian sebelumnya, dan kualitas situs daring berpengaruh terhadap
keputusan pembelian secara daring. Kemudian, Hosseini (2017) menunjukkan bahwa
keakraban dengan merek dan nama toko memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas konsumen. Keputusan pembelian dan kepercayaan memoderasi terhadap loyalitas dan
keputusan pembelian. Kemudian penelitian Wang (2009) menunjukkan bahwa pengetahuan
berhubungan positif dengan kepercayaan dan aktivitas belanja daring. Dengan kata lain, orang
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yang lebih tahu tentang belanja daring akan lebih percaya dalam berbelanja daring. Chaturvedi

(2016) menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan media sosial terhadap perilaku

pembelian pakaian daring dengan kepercayaan sebagai elemen yang paling signifikan

dipengaruhi oleh persepsi risiko dan perilaku pencarian informasi. Lebih lanjut, penelitian

Mohmed (2013) menetapkan tiga faktor, yaitu Kepercayaan, Pengalaman Sebelumnya, dan

Sosial yang memiliki hubungan kuat dengan keputusan membeli secara daring. Semua faktor

ini memiliki korelasi positif dengan niat pembeli dan perilaku membeli, tetapi "Kepercayaan"

adalah faktor terkuat yang mempengaruhi keputusan untuk membeli secara daring.
Berdasarkan latar belakang dan kajian teori yang telah dipaparkan, maka hipotesis yang

disusun dalam penelitian ini adalah:

H1. Gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk

fashion di toko daring

H2. Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion

di toko daring

H3. Persepsi kegunaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

produk fashion di toko daring

H4. Persepsi kemudahan penggunaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian produk fashion di toko daring

H5. Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk

fashion pada toko daring.

H6. Kepercayaan dapat memperkuat pengaruh gaya hidup, produk, manfaat yang dirasakan dan

persepsi kemudahan penggunaan terhadap keputusan pembelian pada pengguna toko daring.

METODE
Teknik Pengumpulan Data

Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang berbelanja di toko daring. Metode
pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode non-probability
sampling, karena populasi yang diteliti tidak terbatas dengan populasi dengan jumlah dan
anggota populasi yang tidak diketahui. Penelitian ini menggunakan teknik convenience
sampling yaitu prosedur pengambilan sampel yang memilih sampel dari orang atau unit yang
paling mudah ditemui atau diakses dengan jumlah sampel yang terkumpul sebanyak 180
responden.

Instrumen Penelitian

Dalam melakukan penelitian, data yang terkumpul akan digunakan untuk memecahkan
masalah yang ada sehingga data tersebut harus benar-benar dapat dipercaya dan akurat. Data
yang digunakan dalam penelitian ini diperoleh melalui metode angket, yaitu teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan angket atau seperangkat
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden. Berikut adalah hasil perhitungan
validitas instrumen penelitian:

Table 1. Instrument Validity and Reliability

Variables R value Cronbach’s  Result
Alpha

Life Style (X1) 0,753-0,796 0.677 Valid & Reliable
Product (X2) 0,707-0,837 0.788 Valid & Reliable
Perceived Usefulness (X3) 0,816- 0,871 0.809 Valid & Reliable
Perceived Ease of Use (X4) 0,869- 0,932 0.871 Valid & Reliable
Trust (M) 0,795- 0,861 0.785 Valid & Reliable
daring Purchase Decision (Y)  0,831- 0,850 0.791 Valid & Reliable
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Dari tabel 1 dapat diketahui bahwa semua item penelitian valid dan reliabel untuk digunakan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Table 2. Pengaruh gaya hidup, produk, persepsi kegunaan, persepsi kemudahan penggunaan dan

kepercayaan pada keputusan pembelian.

Variables T Statistics P value
Lifestyle — daring Purchase Decision 2,689 0,007
Product - daring Purchase Decision 4,539 0,000
Perceived Usefullnes - daring Purchase Decision 3,632 0,000
Perceived Ease of Use - daring Purchase Decision 1,677 0,094
Trust - daring Purchase Decision 3,300 0,001
Moderating Effect of Trust on Lifestyle — daring Purchase Decision 0,455 0,650
Moderating Effect of Trust on Product - daring Purchase Decision 1,067 0,287
Moderating Effect of Trust on Perceived Usefullnes - daring Purchase Decision 0,046 0,963
Moderating Effect of Trust on Perceived Ease of Use - daring Purchase Decision 0,613 0,540

Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan SEM PLS, variabel gaya hidup yang
dimiliki oleh konsumen toko daring berpengaruh siginifikan pada variabel keputusan
pembelian daring ditandai dengan nilai t value = 0.193 dengan signifikansi p= 0.007 <0.05.
Variabel produk pada toko daring memiliki pengaruh signifikan pada variabel keputusan
pembelian dengan nilai t value = 0.308 dengan p = 0,000. Variabel persepsi kegunaan memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap variabel keputusan pembelian dengan nilai t value = 0.315
dengan p = 0,000. Variabel persepsi kemudahan penggunaan tidak berpengaruh signifikan
terhadap variabel keputusan pembelian ditandai dengan nilai p = 0.094 > 0.05. Variabel
kepercayaan berpengaruh signifikan terhadi variabel keputusan pembelian dengan nilai t value
= 0.235 dengan p = 0.001 <0.05. Variabel kepercayaan tidak memoderasi hubungan seluruh
variabel independen dengan variabel dependen dikarenakan nilai p pada semua pengaruh
moderasi > 0.05.

Hasil analisis menunjukkan bahwa gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di toko daring. Semakin baik gaya hidup, semakin banyak keputusan
pembelian. Temuan penelitian ini sejalan dengan pendapat Listyorini (2012) yang
menunjukkan bahwa ada dua faktor yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, yaitu faktor sosial (aktivitas, komunitas sosial, lokasi dan masa depan) dan faktor
identitas (pekerjaan dan selera desain). Secara lebih spesifik menurut Aziz (2015) gaya hidup
berpengaruh terhadap keputusan pembelian secara daring. Dengan demikian,penjelasan di atas
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian.

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di toko daring.
Semakin baik produk, semakin banyak keputusan pembelian yang akan dilakukan konsumen di
toko daring tersebut. Temuan penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Cahyadi dan Kodrat (2016) yang membuktikan bahwa keputusan pembelian
konsumen dipengaruhi oleh kualitas produk dan harga. Penelitian lain yang dilakukan oleh
Dewi (2017) menunjukkan bahwa produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian secara
daring. Berdasarkan beberapa hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa terdapat pengaruh
produk terhadap keputusan pembelian.

Persepsi kegunaan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian
mengingat aplikasi toko daring sangat bermanfaat dalam meningkatkan efektivitas aktivitas
belanja pelanggan (Lim, at. Al., 2012). Persepsi kemudahan penggunaan tidak mempengaruhi
konsumen dalam berbelanja daring. Hal ini bertentangan dengan temuan yang menyatakan
bahwa persepsi kemudahan penggunaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen
(Li & Huang, 2009).

Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko
daring. Temuan penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
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Wardani (2014) yang menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
kepercayaan konsumen terhadap belanja daring di kalangan pelajar dan mahasiswa.
Kepercayaan ini tidak bisa begitu saja terjadi, tetapi harus dibangun sejak awal dan dapat
dibuktikan. Tidak terdapat pengaruh moderasi kepercayaan terhadap hubungan model
penerimaan teknologi, gaya hidup, produk dan keputusan pembelian daring.

Wad nEa§ Wl

Figure 1. Path Coefficients

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
gaya hidup, produk, dan kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pada toko daring. Penggunaan teknologi yang terkait dengan persepsi kegunaan juga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pengguna toko daring. Sebaliknya,
persepsi kemudahan penggunaan tidak berpengaruh signifikan terhadap pengguna yang
melakukan belanja daring. Kepercayaan tidak memiliki pengaruh moderasi yang signifikan
terhadap hubungan gaya hidup, produk, persepsi manfaat dan persepsi kemudahan penggunaan
dengan keputusan pembelian pada pengguna toko daring.

Gaya hidup, produk, dan kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian, artinya semakin tinggi atau semakin besar perhatian toko daring terhadap
pentingnya kualitas produk maka semakin tinggi atau besar keputusan pembelian toko daring
yang dapat dicapai. Gaya hidup yang semakin modern dan berkembang juga mengubah pola
pembelian produk oleh konsumen, termasuk membeli produk melalui toko daring. Toko daring
harus menganalisis perubahan gaya hidup ini dalam memasarkan produknya.

Dari indikator penelitian dapat diketahui bahwa kelengkapan produk menjadi pilihan
utama konsumen dalam membeli di sebuah toko daring. Hal ini terlihat dari toko daring
menyediakan produk yang lengkap untuk memenuhi kebutuhan. Toko daring sebaiknya
menambah lini produk yang lebih variatif agar konsumen bebas memilih produk yang tersedia.
Kepercayaan konsumen dalam berbelanja di toko daring merupakan masalah penting yang
harus diperhatikan. Seperti produk yang diterima konsumen harus sesuai dengan deskripsi yang
ada di website, pelayanan pengaduan konsumen yang tanggap dalam melayani pengaduan
konsumen, kemudahan dalam menyampaikan klaim jika produk tidak sesuai, dan keamanan
bertransaksi dalam berbelanja.
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