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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh factor iklan, harga, 

kualitas produk, kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian di 

Bukalapak.com pada mahasiswa di Universitas Kristen Duta Wacana (UKDW) 

Yogyakarta. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah melihat 

iklan dan melakukan pembelian di Bukalapak.com. 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling, 

dengan ukuran sampel sebanyak 100 orang. Alat uji analisis yang digunakan ialah uji 

validitas, uji reliabilitas, analisis deskriptif, analisis regresi linier berganda, uji 

koefisien determinasi, uji F. uji t. 

Melalui alat uji analisis regresi linier berganda diperoleh hasil dari variabel. 

Berdasarkan hasil uji regresi yang diperolehdari 100 responden. 

Terdapat satu variabel tidak signifikan yaitu pada variabel iklan. Hasil 

probabilitas signifikansi variabel iklan berada diatas α = 5% (0,05) yaitu 0,056. 

Sedangkan tiga variabel independen yang lain masing-masing berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan tingkat signifikansi harga sebesar 

0,013, kualitas produk 0,000, dan kepercayaan konsumen 0,033. Kemudian secara 

simultan, seluruh variable independen berpengaruh pada keputusan pembelian sebesar 

0,000. 

 

Kata Kunci:  Iklan, harga, kualitas produk, kepercayaan konsumen, dan keputusan 

pembelian. 
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ABSTRACT 

 

This study aimed at analyzing the influences of advertizing, price, quality of product, 

and the consumers’ trust towards their purchasing decision in Bukalapak.com on the students 

of Duta Wacana Christian University Yogyakarta. The population was the consumers who 

have seen the advertisement of Bukalapak.com on television and have purchased on 

Bukalapak.com.  

The purposive sampling method contains the 100 respondents as the samples of this 

study. The analytical test used were the test of validity, reliability, descriptive analysis, 

multiple linear analysis, t test, F test, and coefficient of determination. 

By implementing the multiple linear regression analysis, the study obtained by the 

variables based on the result of regression test from the 100 respondents. 

The advertizing factor was not significant to the consumers’ purchasing decision on 

Bukalapak.com. The significance probability result of advertizing factor was more than α = 

5% (0,05) which reached 0,056. Meanwhile, the other three independent variables were 

significant to the consumers’ purchasing decision in Bukalapak.com with the 0,013 

significant levels of prices, 0,000 significant levels of product’ qualities, and 0,033 significant 

levels of consumers’ trust. Moreover, all of independent variables were simultaneously 

influenced the consumers’ purchasing decision in Bukalapak.com which scored 0,000. 

 

Keywords : advertizing, price, quality of product, consumers’ trust, and purchasing decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Masalah 

      Teknologi di dunia telah berkembang dengan sangat cepat. Pekerjaan 

apapun bisa dipermudah dengan menggunakan teknologi. Sangat banyak 

teknologi yang digunakan oleh manusia. Termasuk di dalamnya adalah internet. 

Internet sudah merupakan suatu kebutuhan yang tidak bisa dipisahkan dengan 

manusia. Banyak sekali kegunaan internet yang sangat bermanfaat bagi 

kehidupan. Selain bermanfaat, internet juga mempermudah pekerjaan. Kita bisa 

mengerjakan apapun dengan internet, bahkan saat ini kita sudah bisa berbelanja 

melalui internet. (Laohapensang, 2009) 

      Kebiasaan berbelanja melalui internet, atau bisa disebut dengan online 

shopping sudah berlangsung selama beberapa tahun belakangan ini. Bahkan 

menurut Cipta Halim (2010), berbelanja online pertama kali dilakukan di Inggris 

pada tahun 1979 oleh Michael Aldrich dari Redifon Computers. Banyak orang 

berbelanja melalui internet karena mereka tidak memiliki banyak waktu untuk 

berbelanja di pasar offline yang disebabkan oleh kesibukan mereka. Sehingga 

online shop menjadi salah satu alternatif berbelanja yang sangat praktis dan 

tidak menyita banyak waktu. Berbelanja online bisa dibilang sangat praktis 

karena konsumen sudah bisa berbelanja hanya dengan membuka website online 

shop kemudian melakukan pembayaran via transfer. Bahkan banyak produk-

produk yang dijual di online shop, lebih murah dibanding produk-produk yang 

dijual di toko offline dengan kualitas yang sama. Hal-hal ini bisa juga disebut 

dengan 3M yaitu mudah, murah, menguntungkan. (Halim, Cipta, 2010: 7-8)  
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      Semakin banyaknya peminat online shop di Indonesia, maka semakin 

banyak juga situs jual beli online di Indonesia. Konsumen hanya tinggal 

memilih situs jual beli online yang paling mereka sukai dan yang paling mereka 

percaya. Semakin banyak situs jual beli online, maka para pemilik situs jual beli 

online di Indonesia berlomba-lomba untuk menarik minat para konsumen, salah 

satunya dengan melakukan iklan di berbagai media. Seperti yang sering kita 

lihat di televisi maupun di youtube, ada beberapa website online shop yang 

beriklan dengan cara dan keunikan mereka masing-masing. Contohnya adalah 

Bukalapak.com, Kaskus.co.id, Tokopedia.com, olx.co.id, Berniaga.com, dan 

masih banyak lagi.  

      Bukalapak.com adalah salah satu situs jual beli online terbesar di Indonesia 

yang membuat iklan dengan keunikan dan cirri khas-nya sendiri. Semua 

iklannya selalu diperankan oleh CEO Bukalapak.com yang bernama Achmad 

Zaky. Ada beberapa versi iklan Bukalapak.com yang diperankan oleh Achmad 

Zaky, antara lain yaitu ketika beliau beriklan dengan meminta maaf kepada 

CEO di seluruh Indonesia karena pada tanggal 10-12 Desember 2015 diadakan 

HARBOLNAS (Hari Belanja Nasional) diskon besar-besaran yaitu sebesar 80 

persen + 12 persen + 12 persen. Ada juga ketika CEO Bukalapak.com tersebut 

masuk ke dalam aquarium untuk mengiklankan promo gratis biaya kirim 

menggunakan JNE ke seluruh Indonesia. Dan juga CEO Bukalapak.com 

menjadi lukisan saat mengiklankan diskon Magic yaitu diskon hingga Rp 

100.000 per voucher diskon. 
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Tabel 1.1 

Daftar Pengunjung Situs Jual Beli Online di Indonesia Tahun 2015 

Perusahaan Jumlah 

Pengunjung per 

Hari 

Jumlah 

Pengunjung per 

Bulan 

Jumlah 

Pengunjung per 

Tahun 

Kaskus.co.id 2,070,195 62,105,850 755,621,175 

Bukalapak.com 1,411,292 42,338,760 515,121,580 

Tokopedia.com 1,147,293 34,418,790 418,761,945 

Olx.co.id 578,195 17,345,850 211,041,175 

Berniaga.com 45,848 1,375,440 16,734,520 

Sumber: www.statshow.com 

 

      Berdasarkan tabel diatas yaitu data yang didapat dari StatShow, maka dapat 

kita lihat bahwa Bukalapak.com menduduki posisi kedua setelah Kaskus.co.id. 

Maka dari itu Bukalapak.com termasuk dalam kategori situs jual beli online 

yang diminati oleh banyak orang di Indonesia. 

Selain iklan yang unik dan menarik dari Bukalapak.com, para pengunjung 

Bukalapak.com juga memperhatikan beberapa faktor lain dalam bertransaksi di 

Bukalapak.com. Faktor-faktor tersebut antara lain adalah harga, kualitas produk 

yang dijual, dan juga kepercayaan terhadap para penjual yang berada di 

Bukalapak.com. 

      Berdasarkan uraian diatas maka penelitian ini diajukan dengan judul 

“Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian di 

Bukalapak.com pada mahasiswa di Yogyakarta” 
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1.2. Perumusan Masalah  

Dari uraian diatas maka rumusan masalah skripsi ini adalah: 

a) Apakah variabel iklan, harga, kualitas produk, kepercayaan konsumen 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian  di Bukalapak.com pada 

mahasiswa di Yogyakarta 

b) Apakah variabel-variabel bebas memiliki pengaruh secara parsial dan 

simultan terhadap keputusan  pembelian di Bukalapak.com pada mahasiswa 

di Yogyakarta 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : 

a) Untuk menganalisis pengaruh variabel-variabel tersebut terhadap keputusan 

pembelian di Bukalapak.com pada mahasiswa di Universitas Kristen Duta 

Wacana (UKDW) Yogyakarta. 

b) Untuk menganalisis pengaruh parsial dan simultan dari variabel-variabel 

tersebut terhadap keputusan pembelian di Bukalapak.com pada mahasiswa 

di Universitas Kristen Duta Wacana (UKDW) Yogyakarta. 

 

1.4. Kontribusi Penelitian 

Dalam penulisan laporan ini, dikemukankan beberapa manfaat, yaitu :  

a) Bagi perusahaan  :  Memberikan gambaran kepada perusahaan 

tentang  perilaku konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian. 

b) Bagi peneliti   :  Penelitian ini merupakan kesempatan bagi 
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penulis menerapkan teori-teori yang diperoleh 

selama berada di bangku kuliah serta 

memperluas wawasan bagi penulis tentang 

peranan faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. 

c) Bagi peneliti lanjutan :  Penelitian ini dapat menjadi referensi atau 

masukan bagi peneliti lain dalam melakukan 

penelitian dengan objek menggunakan 

maupun masalah yang sama serta 

mengembangkan penelitian di masa yang akan 

datang. 

 

1.5. Batasan Penelitian 

      Untuk mempermudah dalam penelitian yang akan dilakukan dan lebih 

terfokus sesuai dengan tujuannya maka ruang lingkup penelitian dibatasi sebagai 

berikut 

a) Responden yang dijadikan sebagai sampel dalam penelitian ini adalah yang 

pernah melihat iklan dan melakukan pembelian di Bukalapak.com. 

b) Jumlah responden terdiri dari 100 responden. 

c) Penelitian ini dilakukan pada mahasiswa di Universitas Kristen Duta 

Wacana (UKDW) Yogyakarta. 

d) Waktu penelitian : Maret - Mei 2016 

e) Faktor-faktor yang diteliti adalah iklan, harga, kualitas produk, dan 

kepercayaan konsumen. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1. Kesimpulan  

      Hasil dari penelitian tentang variabel independent (iklan, harga, kualitas 

produk, kepercayaan konsumen) terhadap variabel dependent (keputusan 

pembelian di Bukalapak.com) dengan menggunakan sampel sebanyak 100 

responden di Universitas Kristen Duta Wacana (UKDW) Yogyakarta, maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

a) Hasil pengolahan data dari profil responden sebanyak 100 orang dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut: berdasarkan gender yang paling 

dominan adalah jenis kelamin laki-laki, berdasarkan usia yang paling 

dominan adalah usia 21-23 tahun, berdasarkan program studi yang paling 

dominan adalah mahasiswa Manajemen, berdasarkan pengeluaran 

perbulan yang paling dominan adalah pada tingkat pengeluaran Rp. 

1.000.001 – Rp. 2.000.000. 

b) Hasil analisis menunjukkan bahwa didalam variabel iklan, harga, kualitas 

produk, dan kepercayaan konsumen tidak semuanya berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di Bukalapak.com. Variabel yang tidak berpengaruh 

adalah variabel iklan, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel iklan 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian di 

Bukalapak.com pada mahasiswa di Universitas Kristen Duta Wacana 

(UKDW) Yogyakarta. 
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      Berdasarkan hasil analisis, mahasiswa Universitas Kristen Duta Wacana 

(UKDW) Yogyakarta melakukan pembelian di Bukalapak.com karena 

dipengaruhi oleh harga, kualitas produk, dan kepercayaan konsumen. Konsumen 

akan melakukan pembelian di Bukalapak.com apabila konsumen merasa harga 

produk yang dijual di Bukalapak.com terjangkau sesuai dengan kemampuan 

ekonomi mereka. Konsumen juga akan melakukan pembelian jika kualitas 

produk yang mereka inginkan sesuai dengan yang mereka harapkan. Konsumen 

merasa puas setelah melakukan pembelian di Bukalapak.com karena produk 

yang sudah mereka terima memiliki kualitas yang baik dan sesuai dengan yang 

dijelaskan oleh penjual di kolom penjualannya. Selain 2 hal tersebut, konsumen 

melakukan pembelian di Bukalapak.com karena konsumen merasa percaya pada 

penjual yang ada di Bukalapak.com. Karena mereka bisa melihat rating penjual 

dan feedback yang diberikan oleh pembeli terhadulu.  

 

5.2. Saran  

a) Untuk Perusahaan 

Sebaiknya perusahaan lebih memperhatikan strategi beriklan karena 

keunikan yang sudah diciptakan oleh CEO Bukalapak.com dalam beriklan 

belum terlalu menarik bagi konsumen. Perusahaan juga diharapkan untuk 

lebih menggali kreatifitas untuk membuat iklan yang lebih unik dan 

menarik lagi. 

b) Untuk Penelitian Selanjutnya 

1) Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk meneliti lebih dalam 

lagi tentang variabel iklan karena dalam penelitian ini, variabel 
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tersebut tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian.  

2) Pada penelitian selanjutnya, diharapkan juga untuk menambah variabel 

indepeden untuk mengetahui variabel lainnya yang berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di Bukalapak.com.  Variabel lain yang 

dapat ditambahkan dalam peneliatian ini misalnya: faktor sosial, faktor 

individu, brand image, dan masih banyak lagi lainnya yang dapat 

ditambahkan. 

3) Pertanyaan-pertanyaan yang diberikan tidak hanya berupa pertanyaan 

tertutup tetapi juga pertanyaan terbuka yang dapat diajukan kepada 

responden dengan metode wawancara agar jawaban-jawaban yang 

diberikan oleh responden lebih obyektif atau sesuai dengan keadaan 

responden. 

4) Memperluas populasi dan sampel penelitian supaya peneliti 

selanjutnya mendapatkan hasil penelitian dari lingkungan dan 

masyarakat yang lebih luas. 
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