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MOTTO 

 

“Banyak kegagalan dalam hidup ini dikarenakan orang tidak menyadari betapa 

dekatnya mereka dengan keberhasilan, saat mereka menyerah” 

(Thomas Alfa Edison) 

 

“Hanya mereka yang berani gagal dapat meraih keberhasilan”  

(Robert F. Kennedy) 

 

“Orang bijak adalah dia yang hari ini mengerjakan apa yang orang bodoh akan 

kerjakan tiga hari kemudian” 

 (Abdullah Ibnu Mubarak) 
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ABSTRAKSI 

 

Salah satu manfaat dari perkembangan teknologi internet dalam konteks ekonomi 

global yang berkembang saat ini diantaranya adalah penerapan internet sebagai media 

komunikasi pemasaran dan transaksi perdagangan atau yang sering disebut e-retailling.. 

Perilaku konsumen dalam menggunakan internet sebagai media mencari informasi kini 

telah berkembang menjadi media untuk membeli suatu produk tertentu.. Penelitian ini 

adalah untuk mengetahui pengaruh Variabel-variabel Independent (Sikap, Norma 

Subyektif, Kontrol Perilaku, dan Pengalaman) terhadap variable Dependent (Perilaku 

Membeli Melalui Internet). Data diperoleh dengan cara observasi, yaitu dengan 

menyebarkan 100 kuesioner kepada 100 responden yang sudah pernah membeli melalui 

internet minimal satu kali dalam satu tahun terakhir. Metode analisis yang dipergunakan 

dalam penelitian ini adalah Uji Validitas, Reliabilitas, Regresi Linier Berganda, Uji t, Uji 

F, dan Uji Koefisien Determinasi. 

Berdasarkan hasil Regresi Linier Berganda, maka hasil penelitian yang diperoleh 

menyatakan bahwa ke empat variabel yang diuji yaitu sikap (berpengaruh positif), Norma 

subyektif (tidak berpengaruh), kontrol perilaku (berpengaruh positif), dan pengalaman 

(tidak berpengaruh) ini mempengaruhi perilaku membeli melalui internet. 

 

 

Kata Kunci : Sikap, Norma Subyektif, Kontrol Perilaku, Pengalaman, dan Perilaku  

Membeli Melalui Internet. 
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ABSTRACT 

 

One of the benefits of the development of internet technology in the context of a  

global economy growing now include is application of the Internet as a medium for 

marketing communications and trade transactions or often called e-retailling. Consumer 

behavior in using the Internet as a medium for information has now developed into a 

medium for buying a particular product. This study was to determine the effect of 

Independent variables (Attitude, Subjective Norm, Behavioral Control, and Experience) 

toward the dependent variable (Buying Behavior Through the Internet). The data 

obtained by observation, by spreading 100 questionnaires to 100 respondents who have 

ever bought over the internet at least once in the past year. The method of analysis used 

in this study is Test Validity, Reliability, Multiple Linear Regression, t test, F test, and 

the Coefficient of Determination Test. 

Based on the results of the Multiple Linear Regression, then the results obtained 

state that the four variables tested, namely attitude (positive effect), subjective norm (no 

effect), behavior control (positive effect), and experience (no effect) affects the buying 

behavior through internet. 

 

Keyword : Attitude, Subjective Norm, Behavioral Control, Experience, and Behavior 

Buying Through the Internet. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang 

Internet merupakan salah satu teknologi informasi yang terus berkembang dan 

banyak dimanfaatkan untuk berbagai kebutuhan manusia hingga saat ini. Salah satu 

manfaat dari perkembangan teknologi internet dalam konteks ekonomi global yang 

berkembang saat ini diantaranya adalah penerapan internet sebagai media 

komunikasi pemasaran dan transaksi perdagangan atau yang sering disebut e-

retailling. 

Mudahnya memasarkan produk melalui internet, serta banyaknya manfaat 

yang diberikan internet seperti, jangkauan pasar yang sangat luas, biaya yang 

rendah, operasional 24 jam, dan memungkinkannya komunikasi yang lebih dekat 

dan intens dengan konsumen, sangat membantu pelaku bisnis untuk dapat 

meningkatkan penjualan mereka. 

Saat ini e-retailling telah dilirik oleh banyak pebisnis di Indonesia untuk 

memasarkan produknya. Hampir semua jenis produk bisa dibeli melalui internet, 

mulai dari makanan, pakaian, rumah, alat transportasi (mobil, sepeda motor, 

sepeda), kosmetik, alat elektronik (televisi, komputer, kulkas, ac, radio), alat 

olahraga, buku, mainan, dan masih banyak lagi produk-produk lainnya. Perilaku 

konsumen dalam menggunakan internet sebagai media mencari informasi kini telah 

berkembang menjadi media untuk membeli suatu produk tertentu.  
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Perilaku konsumen adalah aktivitas seseorang saat mendapatkan, 

mengkonsumsi, dan membuang barang atau jasa (Blackwell, Miniard, & Engel, 

2001). Sedangkan The American Marketing Association mendefinisikan perilaku 

konsumen sebagai interaksi dinamis dari pengaruh dan kesadaran, perilaku, dan 

lingkungan dimana manusia melakukan pertukaran aspek hidupnya. Dalam kata lain 

perilaku konsumen mengikutkan pikiran dan perasaan yang dialami manusia dan 

aksi yang dilakukan saat proses konsumsi (Peter & Olson, 2005).  

Perilaku konsumen menitikberatkan pada aktivitas yang berhubungan 

dengan konsumsi dari individu. Perilaku konsumen berhubungan dengan alasan dan 

tekanan yang mempengaruhi pemilihan, pembelian, penggunaan, dan pembuangan 

barang dan jasa yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan pribadi 

(Hanna & Wozniak, 2001). 

Perilaku manusia diantaranya didasari oleh tiga macam pertimbangan, 

keyakinan perilaku, keyakinan normatif, dan keyakinan kontrol. Dalam agregat 

masing-masing, keyakinan perilaku menghasilkan sikap terhadap perilaku baik atau 

tidak baik, keyakinan normatif menghasilkan norma subyektif, dan keyakinan 

kontrol menimbulkan kontrol perilaku. Dalam kombinasi, sikap terhadap perilaku, 

norma subyektif, dan kontrol perilaku mengarah pada pembentukan sikap dalam 

berperilaku (Ajzen, 2005). Secara khusus, kontrol perilaku diduga tidak hanya 

mempengaruhi perilaku yang sebenarnya secara langsung, tetapi juga 

mempengaruhi secara tidak langsung melalui niat berperilaku. 
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Pada umumnya, semakin menguntungkan sikap terhadap perilaku dan norma 

subyektif, dan semakin besar kontrol perilaku yang dirasakan, semakin kuat niat 

seseorang untuk melakukan perilaku tersebut. Akhirnya, mengingat tingkat kontrol 

yang dirasakan atas perilaku, orang diharapkan untuk melaksanakan niat mereka 

ketika kesempatan muncul (Ajzen, 2005). 

  Selain variabel-variabel diatas ada variabel lain yang juga mempengaruhi 

perilaku seseorang, yaitu pengalaman. Teori perilaku terencana memperluas 

penerapan model sikap perilaku tradisional dengan memasukkan konsep kontrol 

perilaku yang dirasakan, yaitu, persepsi satu memiliki sumber daya yang diperlukan 

dan kesempatan untuk melakukan perilaku sebagai prediktor langsung dari niat 

berperilaku (Ajzen, 2005). Konsep kontrol perilaku berguna di mana pencapaian 

tujuan perilaku bergantung pada sumber daya eksternal dan internal, misalnya, 

akses ke komputer dan keterampilan komputer. 

Dengan mengetahui perilaku seorang konsumen dalam memutuskan untuk 

membeli barang melalui media internet maka bisa ditentukan strategi yang tepat 

untuk memenangkan persaingan dan lebih jeli melihat pasar di internet.  

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, maka dapat dirumuskan permasalahan dalam 

penelitian ini, antara lain :  

1. Apakah sikap memiliki pengaruh terhadap perilaku membeli melalui internet ? 
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2. Apakah norma subyektif memiliki pengaruh terhadap perilaku membeli melalui 

internet ? 

3. Apakah kontrol perilaku yang dirasakan memiliki pengaruh terhadap perilaku 

membeli melalui internet ? 

4. Apakah pengalaman membeli di internet memiliki pengaruh terhadap perilaku 

membeli melalui internet ? 

1.3  Batasan Penelitian 

Agar penelitian ini tidak meluas, maka dibatasi : 

1. Penelitian dilakukan di Yogyakarta. 

2. Responden adalah konsumen yang sudah pernah membeli melalui internet 

minimal 1 kali dalam 1 tahun terakhir. 

3. Jumlah responden yang diteliti sebanyak 100 responden. 

4. Atribut yang diteliti adalah sikap, norma subyektif, kontrol perilaku, 

pengalaman, dan perilaku membeli melalui internet. 

 

1.4  Tujuan Penelitian 

1. Menganalisis pengaruh sikap terhadap perilaku membeli melalui internet. 

2. Menganalisis pengaruh norma subyektif terhadap perilaku membeli melalui 

internet. 

3. Menganalisis pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan terhadap perilaku 

membeli melalui internet. 
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4. Menganalisis pengaruh pengalaman membeli di internet terhadap perilaku 

membeli melalui internet. 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi beberapa pihak seperti: 

1. Bagi Universitas Kristen Duta Wacana 

Sebagai bahan referensi untuk penelitian bidang keputusan pembelian melalui 

media internet di masa yang akan datang dan sebagai bahan untuk menambah 

informasi di bidang pemasaran berdasarkan penerapan yang ada dalam 

kenyataan. 

2. Bagi Peneliti 

Peneliti dapat mengimplementasikan teori-teori pemasaran yang di dapat saat 

perkuliahan ke dalam situasi sesungguhnya, sekaligus untuk memenuhi syarat 

akademik dalam meraih gelar kesarjanaan. 

3. Bagi Pembaca 

Penelitian ini merupakan kesempatan yang baik bagi penulis sebagai sarana dan 

media untuk menerapkan pengetahuan secara praktis tentang hal-hal yang 

berhubungan dengan pelaksanaan studi ilmiah yang dipelajari dan untuk 

memenuhi syarat akademik dalam meraih gelar kesarjanaan. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian tentang variabel independent (Sikap, Norma Subyektif, 

Kontrol Perilaku, dan Pengalaman) terhadap perilaku membeli melalui internet, 

dimana sampelnya adalah 100 responden, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Berdasarkan hasil analisis persentase mengenai karakteristik responden yang 

sudah pernah membeli melalui internet dalam 1 tahun terakhir adalah sebagai 

berikut : 

a. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden yang berjenis 

kelamin laki-laki yaitu sebesar 64%. 

b. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden yang berusia 

21-30 tahun yaitu sebesar 71%. 

c. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang 

berpendidikan terakhir sarjana yaitu sebesar 76%. 

d. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang 

pekerjaannya pelajar/mahasiswa yaitu sebesar 52%. 
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e. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang intensitas 

pembeliannya dalam 1 tahun terakhir ≥ 6 kali yaitu sebesar 50 %. 

f. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang pengeluaran 

rata-rata per bulannya Rp. 1.000.001 – Rp. 2.000.000 yaitu sebesar 44%. 

2. Dari hasil analisis regresi berganda, dapat disimpulkan sebagai berikut : 

a. Secara bersama-sama (uji F) variabel sikap, norma subyektif, kontrol 

perilaku, dan pengalaman, berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

Perilaku membeli melalui internet (Y).  

b. Secara parsial (uji t) variabel-variabel yang memiliki pengaruh terhadap 

perilaku membeli melalui internet adalah sikap (berpengaruh positif), 

norma subyektif (berpengaruh negatif), kontrol perilaku (berpengaruh 

positif), dan pengalaman (berpengaruh negatif). 

 

5.2   Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan antara lain : 

1. Responden dalam penelitian ini terbatas hanya konsumen yang sudah pernah 

melakukan pembelian melalui internet minimal 1 kali dalam 1 tahun terakhir. 

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku membeli melalui internet dalam 

penelitian ini terbatas hanya empat variabel yaitu : sikap, norma subyektif, 

kontrol perilaku, dan pengalaman terhadap perilaku membeli melalui internet. 
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3. Pertanyaan dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang memaksa 

responden untuk menjawab secara tertutup atau hanya memilih jawaban yang 

telah disiapkan sebelumnya. 

 

5.3   Saran untuk Penelitian Selanjutnya 

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan penelitian ini yang telah dikemukakan 

di atas, berikut adalah saran-saran untuk penelitian selanjutnya : 

1. Pada penelitian yang mendatang disarankan untuk mempersempit penelitian ke 

situs tertentu agar penelitian bisa lebih mendalam. 

2. Pada penelitian yang mendatang disarankan untuk menambahkan variabel yang 

sekiranya memiliki pengaruh terhadap perilaku membeli melalui internet 

seperti: variabel produk, promosi, dan perilaku pasca pembelian. 

3. Pada penelitian yang mendatang disarankan menggunakan pertanyaan secara 

terbuka yang memungkinkan responden menjawab dengan bebas. 
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