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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dalam era perkembangan teknologi yang sangat pesat saat ini,
masyarakat dihadapkan pada tantangan untuk beradaptasi dengan kemajuan
yang terjadi. Teknologi informasi khususnya internet, memainkan peranan
yang sangat penting dalam kehidupan sehari-hari. Internet tidak hanya
sebagai alat komunikasi tetapi juga sebagai sarana untuk melakukan berbagai
aktivitas termasuk transaksi ekonomi dan sosial. Kemudahan akses internet,
yang dipicu oleh kemajuan infrastruktur dan teknologi komunikasi telah
menyebabkan peningkatan signifikan dalam jumlah pengguna internet di

seluruh dunia termasuk Indonesia.

Dengan alat dan media yang ada maka jaringan internet akan mudah
diakses. Internet adalah penghubung sumber informasi yang dinamis dan
statis serta merupakan penghubung antara orang satu dengan orang lain yang
berbeda tempat. Berdasarkan data terbaru dari APJII (Asosiasi Penyelenggara
Jasa Internet Indonesia) tahun 2024, jumlah pengguna internet di Indonesia
meningkat dari 215 juta jiwa menjadi 221 juta jiwa, menunjukkan
pertumbuhan sebesar 1,31% dari total populasi (APJII, 2024).

Salah satu dampak utama dari adopsi internet adalah transformasi dalam
cara masyarakat melakukan transaksi. Dahulu transaksi jual beli barang hanya
dilakukan secara tatap muka. Namun, dengan kemajuan tekonlohi saat ini
transaksi sudah dapat dilakukan secara online melalui berbagai platform e-
commerce. Menurut Hariyanto & Trisunarno (2020), sektor belanja online
menawarkan beragam produk dan jasa mulai dari pakaian hingga elektronik,
yang menunjukkan diversifikasi dalam metode berbelanja masyarakat.

E-commerce sebagai bentuk perdagangan elektronik, memungkinkan
proses jual beli dilakukan secara online dengan menggunakan media

itin Page 13 of 65 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3003466184
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elektronik dan internet (Karmawan, 2014). Hal ini sejalan dengan data yang
mencatat bahwa Indonesia berada di urutan pertama sebagai negara dengan
pertumbuhan e-commerce tercepat di dunia, dengan 103, 03 juta pengguna di
seluruh dunia (Databoks, 2023). Pertumbuhan pesat ini mencerminkan

preferensi masyarakat Indonesia untuk bertransaksi secara online.

Top 10 Rising E-Commerce Countries

Indonesia

Mexico

Phillipines

Colombia

United Arab Emirates
Vietnam

Saudi Arabia

Israel

India

China
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Gambar 1.1 Sepuluh Negara Dengan Pertumbuhan E-Commerce
Tercepat (Databoks, 2023)

Konsumen yang bertransaksi secara online akan mencari informasi atau
referensi terlebih dahulu misalnya toko online dan search engine. Referensi
yang dicari berupa penilaian atau review dari orang yang telah menggunakan
atau memperoleh manfaat dari barang yang dibeli. Dalam tahap ini, konsumen
memiliki kecenderungan dalam mencari produk di berbagai toko online untuk
melakukan perbandingan dari sisi kemudahan atau perbandingan keadaan
pasar yang mudah dijangkau. Berikutnya konsumen akan mengambil
keputusan untuk melakukan pembelian atau tidak barang yang diinginkan atau
diperlukan (Mujiyana, 2013).

Berbagai jenis barang yang ada dalam dunia bisnis online tersedia untuk
dikonsumsi. Salah satu produk yang disertakan dalam transaksi bisnis online
adalah produk turunan kelapa sawit. Hilirisasi kelapa sawit meliputi 3 (tiga)

jalur, yaitu : (1) Oleokimia Complex atau oleokimia yang menghasilkan

z"j turnltln Page 14 of 65 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3003466184
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produk seperti biopelumas/ biolubricant, kosmetik, toiletries, biosurfaktan
(shampo, sabunm detergen), gliserin, soap noodle, methylester, fatty alcohol,
fatty acid, (2) Oleofood Complex atau oleopangan yang menghasilkan produk
seperti speciality-fat, cocoa butter, creamer, ice cream, shortening, margarin,
dan minyak goreng serta (3) Biofuel Complex yang menghasilkan produk
seperti green avtur, green gasoline, green diesel, biogas/ biolistrik,
biopremium, biodiesel (GAPKI, 2017).

Oleofood Complex merupakan industri-industri yang mengolah sawit
seperti Palm Kernel Oil (PKO) dan Crude Palm Qil (CPO) sehingga
menghasilkan bahan pangan. Crude Palm Oil (CPO) merupakan jenis minyak
kelapa sawit yang menjadi unggulan ekspor Indonesia dengan penggunaan
utamanya sebagai bahan pangan seperti margarin, sabun, dan minyak goreng.
Pada umumnya, minyak goreng dan margarin dipergunakan oleh masyarakat
Indonesia untuk mengolah makanan. Minyak goreng dan margarin merupakan
produk dari hasil turunan berbahan minyak dari nabati yang sangat dibutuhkan
dalam kehidupan sehari-hari. Konsumsi masyarakat terhadap minyak goreng
cenderung mengalami peningkatan setiap tahunnya, karena sebagian besar
makanan diolah mempergunakan minyak goreng dengan jumlah yang cukup.
Badan Pusat Statistik (2024) mencatat konsumsi minyak goreng sawit di kota
Jakarta pada tahun 2023 mencapai 0,922 liter per kapita per bulan.

Tabel 1.1 Rata-Rata Konsumsi Perkapita Seminggu Menurut Kelompok

Minyak dan Kelapa Di kota Jakarta (Satuan Komoditas) Tahun 2018-
2022

. Minyak Goreng
Tahun Minyak (Kelapa Sawit,
Kelapa Bunga Matahari)
2018 0,0206 0,2080
2019 0,0166 0,2120
2020 0,0116 0,2240
2021 0,0268 0,2306
2022 0,0064 0,2804
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2023 0,0068 0,2284

Rata-Rata 0,0148 0,2305
Sumber: (Badan Pusat Statistik, 2024)

Sedangkan konsumsi masyarakat terhadap margarin juga cenderung
meningkat setiap tahunnya. Statista Market Insight (2024) mencatat rata-rata
konsumsi margarin di Indonesia pada tahun 2023 mencapai 0,50 kilogram per
kapita per tahun. Volume konsumsi margarin masyarakat Indonesia tahun 2023
tercatat mencapai 139,80 juta kilogram. Peningkatan ini mencerminkan
tingginya permintaan terhadap produk-produk tersebut yang sangat dibutuhkan

dalam kebutuhan sehari-hari.

Tabel 1.2 Volume Konsumsi Margarin di Indonesia Tahun 2018-2023.

Volume Konsumsi
Tahun Margarin (dalam juta
kilogram)
2018 139,70
2019 138,30
2020 137,70
2021 138,90
2022 137,80
2023 139,80

Sumber: (Statista Market Insight, 2024)

Menurut Adi (2013), minat seseorang dalam membeli produk secara
online dipengaruhi oleh kemenarikan reputasi dan posting message. Di sisi
lain, perilaku pembeli online memiliki ketergantungan terhadap kemudahan
dalam melakukan transaksi online, kemenarikan desain website, dan
ketersediaan informasi (Shim et al., 2002). Adanya faktor-faktor tersebut akan
mempengaruhi sikap individu atas website yang menyediakan transaksi online.
Sikap ini yang kemudian akan menentukan keputusan individu dalam

melaksanakan transaksi online.
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Dharmmesta & Handoko (2011) menjelaskan karakteristik konsumen
merupakan perilaku yang diperhatikan konsumen dalam mencari, membeli,
menggunakan, mengevaluasi ide, jasa, atau produk yang diinginkan sehingga
mampu memberikan kepuasan terhadap konsumen untuk dapat mencukupi
kebutuhannya dengan mempergunakan atau mengkonsumsi jasa atau produk
yang ditawarkan dengan demikian mampu mempengaruhi keputusan
pembelian yang diinginkan mampu memberi manfaat sebagaimana yang
diharapkan.

Masyarakat di perkotaan atau kaum urban ialah masyarakat yang lebih
maju dibandingkan masyarakat di pedesaan. Salah satu kemajuan yang tampak
pada kaum urban yaitu kemajuan teknologi yang semakin canggih sehingga
menciptakan beragam sarana yang dapat memudahkan aktivitas kaum urban
misalnya penggunaan telefon genggam yang memudahkan komunikasi. Tetapi
kaum urban mempunyai berbagai persoalan misalnya kemacetan,
keterlambatan dalam melakukan suatu hal, kelelahan dalam memperoleh suatu
hal, dan lainnya (Moniaga, 2018)

Menurut Ulfa (2023), masyarakat perkotaan terutama di kota besar
seperti Jakarta, seringkali lebih memilih belanja online untuk mengatasi
rutinitas yang padat dan masalah-masalah praktis seperti kemacetan dan
keterlambatan. Dengan latar belakang tersebut, penelitian ini perlu dilakukan
untuk memahami lebih dalam mengenai dampak teknologi dan e-commerce
terhadap pola konsumsi masyarakat, khususnya dalam konteks produk-produk

minyak goreng dan margarin.

B. Rumusan Masalah

Menurut penjelasan di atas, maka perumusan masalah pada penelitian ini,

yaitu meliputi:

1. Bagaimana karakteristik konsumen yang melakukan pembelian minyak

goreng dan margarin secara online di Jakarta?

Z"—.I turnltln Page 17 of 65 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3003466184
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2. Apa saja faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam keputusan

pembelian produk minyak goreng dan margarin secara online di Jakarta?

C. Tujuan Penelitian
Menurut perumusan masalah tersebut, maka penelitian ini bertujuan:

1. Untuk mengidentifikasi mengenai karakteristik konsumen yang
melakukan pembelian minyak goreng dan margarin secara online di
Jakarta.

2. Untuk mengidentifikasi mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam keputusan pembelian produk minyak goreng dan

margarin secara online di Jakarta.

D. Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini yakni meliputi:

1. Bagi pelaku usaha, penelitian ini diharapkan dapat memberikan
pemahaman dan informasi yang jelas mengenai faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian margarin dan minyak goreng
secara online sehingga para pelaku usaha mampu menyusun strategi
terbaik dalam aktivitas pemasaran yang dijalankan.

2. Bagi akademik, penelitian ini diharapkan mampu memberi manfaat
demi kepentingan edukasi sebagai bahan untuk penelitian berikutnya,

serta sumber informasi bagi pihak lain yang membutuhkannya.

E. Batasan Masalah

Penelitian ini hanya berfokus kepada konsumen yang pernah membeli
produk turunan kelapa sawit seperti margarin dan minyak goreng secara
online. Selain itu, konsumen yang dijadikan sebagai responden dalam
penelitian ini adalah kaum urban atau karyawan yang bekerja di Kota Jakarta.

itin Page 18 of 65 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3003466184
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu

Penelitian tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan

pembelian secara online sebelumnya pernah dilaksanakan oleh Priscilla
(2017), Rakasyifa & Wibawa Mukti (2020), Ningsih et al. (2021), Putri
(2023), Apriyansyah (2023).

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Nama Peneliti

Metode Penelitian

Hasil Penelitian

Priscilla (2017)

Analisis Regresi Linear
Berganda dipergunakan
untuk melihat pengaruh
hubungan antar variabel
independen dengan
variabel dependen.

Hasil penelitian ini
membuktikan faktor
pribadi, faktor psikologi,
faktor budaya, faktor
sosial berpengaruh
positif signifikan
terhadap keputusan
pembelian produk
pertanian secara
bersama-sama (stimulan)
maupun secara parsial.

Rakasyifa &
Wibawa Mukti
(2020)

Analisis Regresi Linear
Berganda dipergunakan
untuk melihat pengaruh
hubungan faktor-faktor
pembelian terhadap
keputusan pembelian
sayur dan buah di ritel
online.

Hasil penelitian ini
membuktikan faktor
psikologi dan pribadi
memberikan pengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
online. Sedangkan faktor
sosial dan budaya tidak
memberikan pengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
online

Ningsih et al. (2021)

Analisis Regresi Linear
Berganda dipergunakan
untuk melihat pengaruh
faktor bebas pada

variabel dependen serta

Hasil penelitian ini
membuktikan faktor
psikologis, faktor
pribadi, faktor sosial,
dan faktor budaya
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melihat hubungan lurus
atau garis lurus antar
variabel dependen dan
masing-masing
indikator.

memiliki pengaruh
secara stimulan maupun
secara parsial terhadap
keputusan pembelian
kopi arabika secara
online di Kabupaten
Blitar.

Putri (2023)

Analisis Regresi Linear
Berganda dipergunakan
untuk melihat arah serta
sejauh mana pengaruh
variabel independen
terhadap variabel
dependen.

Hasil penelitian ini
membuktikan faktor
psikologi dan pribadi
memberikan pengaruh
signifikan terhadap
keputusan konsumen
dalam pembelian sayur
secara online. Faktor
sosial dan budaya tidak
memberikan pengaruh
signifikan terhadap
keputusan konsumen
dalam pembelian sayur
secara online.

Apriyansyah (2023)

Analisis SEM-PLS
dipergunakan untuk
mendeskripsikan
hubungan antar variabel
secara signifikan dan
menyeluruh.

Hasil penelitian ini
membuktikan faktor
psikologi, pribadi, dan
budaya memberikan
pengaruh signifikan
terhadap keputusan
pembelian sayuran segar
secara online di Desa
Parung Panjang.

B. Produk Turunan Kelapa Sawit

Perkembangan perkebunan kelapa sawit didukung dengan berbagai

produk turunan kelapa sawit yang beragam jenis serta memiliki banyak

kegunaan. Ekawati et al. (2022) menjelaskan minyak sawit saat ini

dipergunakan sebagai dasar untuk pembuatan pelumas industri, es krim,

minyak goreng, beraneka jenis kembang gula, lipstik, sabun, margarin, dan

beragam produk lain.
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Menurut Abdul (2023), produk turunan kelapa sawit terdiri atas beberapa

kelompok antara lain:

1. Biofuel
Biofuel ialah bahan bakar alami yang dibuat dari berbagai proses biologi
serta memiliki sifat terbarukan. Adapun beberapa keunggulan biofuel
yakni meminimalisir kadar emisi gas berbahaya yang umumnya dihasilkan
dari minyak bumi. Produk dari biofuel diantaranya yaitu biogas dan
biodiesel.

2. Oleokimia Complex
Di Indonesia, industri oleokimia mempunyai backup yang sangat besar jika
dilihat dari bahan bakunya sebab Indonesia dianggap sebagai penghasil
Crude Palm Qil paling besar di dunia. Namun jika dibandingkan dengan
negara Malaysia, perkembangan oleokimia di Indonesia dianggap masih
belum maju. Produk hilir yang dihasilkan dari industri oleokimia ini
diantaranya deterjen, kosmetik, dan farmasi lainnya.

3. Oleofood Complex
Berbeda dengan oleokimia, oleofood di Indonesia memiliki perkembangan
yang sangat pesat dibandingkan dengan Malaysia. Contoh produk oleofood
meliputi margarin, minyak goreng, shortening, dan lain-lain.
a. Shortening
Shortening ialah lemak padat yang dipergunakan pada pembuatan pastry,
kue, serta lainnya. Crude Palm Oil sering dipergunakan menjadi bahan
baku dalam produksi shortening dikarenakan sifatnya yang dapat dioleh
secara mudah serta memberi tekstur yang diharapkan.
b. Margarin
Margarin merupakan produk lemak nabati yang bahan bakunya memiliki
kandungan Crude Palm Oil. Margarin dipergunakan dalam pembuatan
roti, kue, beserta produk makanan lain sebagai pengganti mentega.
c. Minyak Goreng
Minyak goreng adalah salah satu produk utama yang dihasilkan dari Crude
Palm Oil. Dalam industri minyak goreng, minyak kelapa sawit sangat
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popular dikarenakan memiliki stabilitas yang tinggi pada suhu tinggi serta
memiliki kemampuan dalam menghasilkan makanan yang renyah dan
garing.

d. Bahan Baku Makanan

Crude Palm Qil juga dipergunakan sebagai bahan baku dalam beragam

produk makanan, seperti makanan ringan, eskrim, cokelat, dan sebagainya.

Pada umumnya, minyak goreng dan margarin dipergunakan oleh
masyarakat Indonesia untuk mengolah makanan. Minyak goreng dan
margarin merupakan produk dari hasil turunan berbahan minyak dari nabati
yang sangat dibutuhkan dalam kehidupan sehari-hari. Konsumsi masyarakat
terhadap minyak goreng cenderung mengalami peningkatan setiap tahunnya,
karena sebagian besar makanan diolah mempergunakan minyak goreng
dengan jumlah yang cukup. Badan Pusat Statistik (2024) mencatat konsumsi
minyak goreng sawit di Kota Jakarta pada tahun 2023 mencapai 0,922 liter
per kapita per bulan. Hal ini juga sejalan dengan konsumsi masyarakat

terhadap margarin yang cenderung meningkat setiap tahunnya.

D. E-Commerce

1. Pengertian E-Commerce

Ustadiyanto (2001) menjelaskan bahwa e-commerce ialah sebuah proses
atau transaksi jual beli melalui media elektronik atas barang atau jasa dan
informasi. Selain itu, e-commerce merupakan cara untuk membeli atau
menjual suatu jasa atau produk menggunakan internet yang mencakup

beragam aspek (Nugroho & Magnadi, 2018)

E-commerce atau perdagangan elektronik adalah hasil teknologi
informasi yang sekarang ini berkembang pesat terhadap pertukaran jasa,
barang, serta informasi melalui internet. Sehingga dapat ditarik kesimpulan
bahwasanya e-commerce mempunyai karakteristik yang tidak bisa

dihilangkan, meliputi: (1) Pertukaran informasi, barang, dan jasa; (2) transaksi
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antara dua belah pihak; serta (3) sistem elektronik yang digunakan (Romindo
etal., 2019).

Banyaknya komunitas bisnis yang memanfaatkan internet sebagai media
perdagangan secara tidak langsung telah membangun dunia baru bagi pebisnis
yang sering disebut dengan dunia maya (cyber space). Dunia maya sendiri
mempunyai karakteristik yang unik dibanding dengan dunia nyata, dimana
setiap individu bisa menjalain interaksi dimana saja, dengan siapa saja tanpa
terhalang oleh batasan tempat dan waktu, selama individu tersebut terhubung
dengan internet. Batasan dunia yang telah hilang ii memberikan kemungkinan
kepada setiap individu untuk menjalin komunikasi dengan individu lainnya
secara efektif dan efisien sehingga akan merubah cara perusahaan dalam

menjalankan bisnis dengan konsumen ataupun perusahaan lainnya.

E-commerce menawarkan infrastruktur kepada perusahaan guna
melaksanakan ekspansi proses binsis internal menuju lingkungan eksternal
tanpa perlu menemui halangan ruang serta waktu yang selama ini menjadi
kendala (Fingar et al., 2000). Peluang dalam menciptakan jejaring dengan
institusi lain tersebut perlu dipergunakan sebab saat ini persaingan sebenarnya
berada pada bagaimana sebuah perusahaan mampu mempergunakan e-

commerce demi memaksimalkan kinerja dalam binsis inti yang dijalankannya.
E-commerce memiliki beberapa keuntungan bagi pembeli, yaitu meliputi:

a.  Aman secara fisik, pembeli tidak harus datang ke tempat perusahaan atau
toko dengan membawa uang tunai.

b.  Efektif, pembeli akan mendapatkan informasi yang diharapkannya secara
lebih mudah dan cepat.

c.  Fleksibel, pembeli dapat membuat penawaran dimana pun ia berada.

Selain itu, E-commerce memiliki beberapa keuntungan bagi penjual atau

pemasar, yaitu meliputi:

a.  Efisien, meminimalisir biaya operasional misalnya kertas-kertas untuk

pencatatan, periklanan, transaksi.
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b.  Memperluas jaringan mitra bisnis, mencegah permasalahan minimnya
informasi posisi geografis mitra kerja penjual.

c.  Memperluas pasar, jangkauan penjual menjadi tidak dibatasi wilayah
geografis dimana penjual berada.

d. Memperpendek jarak, penjual bisa lebih mendekatkan diri lagi kepada

pembeli.

E-commerce memiliki beberapa keuntungan bagi masyarakat umum,

yaitu meliputi:

a.  Menguntungkan dunia akademis sebab dunia akademis akan ikut
mempelajari mengenai e-commerce sebagai ilmu pengetahuan yang
senantiasa berkembang.

b. Memberikan peluang kerja baru dimana e-commerce akan membuka
peluang kerja baru seperti ahli jaringan, ahli basis data, perancang
website, pemrogram komputer, dan lain-lain.

c. Memaksimalkan kualitas sumber daya manusia dengan semakin
banyaknya e-commerce, tiap individu akan mempelajari teknologi
komputer untuk kepentingan dirinya sendiri.

d. Meminimalisir polusi dan pencemaran lingkungan sehingga pembeli
tidak harus melaksanakan perjalanan ke perusahaan atau toko.

2. Jenis-Jenis E-Commerce

Aktivitas e-commerce meliputi beragam hal, maka dari itu menurut
karakteristiknya e-commerce terdiri atas 2 (dua), yakni Business to Customer

dan Business to Business.

a. Business to Customer memiliki beberapa karakteristik, yaitu meliputi:
1) Terbuka untuk umum, dimana informasi diberikan secara umum bagi
seluruh individu.
2) Servis yang dipergunakan berdasarkan permintaan. Sering diterapkan
sistem pendekatan client server.

b.  Business to Business memiliki beberapa karakteristik, yaitu meliputi:
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1) Model yang biasa dipergunakan yaitu peer-to-peer, dimana processing
intelligence bisa didistribusikan oleh kedua pelaku bisnis.

2) Trading partners yang sudah saling memahami sesama bisnis dan
mereka telah membangun hubungan bisnis yang cukup lama.

3) Salah satu pelaku ataupun rekan bisnis tidak perlu menunggu rekan
lain untuk mengirim data.

4) Pertukaran data dilaksanakan secara berulang-ulang dan berkala

dengan format data yang telah disetujui bersama.

Jenis e-commerce yang digunakan pada penelitian ini adalah Business to
Customer. Seperti yang diketahui bahwa business to customer mempunyai
jangkauan yang luas sehingga mampu memperoleh keuntungan yang besar.
Dengan adanya sistem online semua pebisnis tentu menginginkan adanya pasar

yang lebih luas lagi agar dapat mendapatkan keuntungan yang lebih besar.
3. Manfaat E-Commerce

Adapun berbagai manfaat dari penerapan e-commerce (Kalakota &
Whinston, 2000), meliputi:

a. E-commerce mempermudah persaingan, yang akhirnya akan menghasilkan
diskon secara substansial.

b. Konsumen dapat mendapatkan informasi yang relevan secara lengkap
dalam hitungan detik.

c. E-commerce menyediakan lebih banyak alternatif pilihan kepada
konsumen, mereka dapat menentukan produk pilihannya dari berbagi
penjual.

d. E-commerce menawarkan jasa atau barang yang tidak mahal kepada
konsumen dengan mengakses beragam situs serta melakukan
perbandingan secara cepat.

e. E-commerce memungkinkan konsumen untuk bertransaksi selama 24 jam

dalam sehari sepanjang tahun dari beragam lokasi.
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f. E-commerce memberi tempat bagi konsumen guna menjalin interaksi

dengan konsumen lain untuk berbagi pengalaman dan bertukar pikiran.

Sedangkan menurut Purbo (2000), e-commerce sebagai sistem transaksi

dalam suatu perusahaan memiliki beberapa manfaat, yaitu meliputi:

a. Memperpendek waktu produksi
Pada suatu perusahaan yang terdiri atas beragam divisi dimana dalam
pemesanan bahan baku atau barang yang akan dijual jika kehabisan barang
dapat memesan setiap waktu karena online serta akan lebih cepat karena
terprogram oleh komputer.

b. Meningkatkan supply management
Transaksi e-commerce dapat meminimalisir biaya operasional terlebih
pada jumlah stok barang yang tersedia dan jumlah karyawan untuk
menyempurnakan efisiensi biaya.

c. Memperluas jangkauan
Transaksi online yang bisa diakses oleh seluruh individu di dunia tidak
dibatasi oleh waktu dan tempat sebab semua individu bisa mengaksesnya
melalui media perantara komputer.

d. Memaksimalkan customer loyalty
Hal ini dikarenakan sistem transaksi online memberikan informasi secara
lengkap dan bisa diakses tiap saat, di samping itu pembelian bisa
dilaksanakan tiap saat sesuai keinginan.

e. Meminimalisir biaya operasional (operating cost)
Transaksi e-commerce ialah transaksi yang mayoritas operasionalnya di
program dalam media komputer agar tidak ada biaya yang berlebih.

f. Dapat memaksimalkan pangsa pasar (market exposure)
Transaksi online yang mendorong seluruh individu di seluruh dunia bisa
melakukan pemesanan atau pembelian terhadap produk yang dijual

melalui komputer serta tidak dibatasi oleh waktu dan jarak.

E. Perilaku Konsumen
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1. Definisi Perilaku Konsumen

Definisi konsumen secara umum dibedakan menjadi dua, yakni
konsumen organisasi dan konsumen individu. Konsumen organisasi meliputi
organisasi bisnis, kantor pemerintah, lembaga sosial, yayasan, serta lainnya.
yang membeli peralatan, jasa, taua produk guna menjalankan organisasinya,
Sedangkan, barang atau jasa yang dibeli konsumen individu bisa dipergunakan
bagi dirinya sendiri, anggota keluarga, ataupun diberikan kepada individu
lainnya sebagai hadiah. Pada konteks jasa dan barang selanjutnya
dipergunakan secara langsung oleh individu sehingga dikenal dengan sebutan
konsumen akhir atau pengguna akhir (Firmansyah, 2018).

Perilaku konsumen memiliki beberapa pengertian. Firmansyah (2018)
menjelaskan bahwa perilaku konsumen ialah sebuah proses yang berhubungan
dengan adanya sebuah proses pembelian, ketika itu pelanggan melaksanakan
kegiatan seperti mencari, meneliti, serta mengevaluasi barang dan jasa.
Perilaku konsumen ialah suatu hal yang menjadi dasar pelanggan dalam
pengambilan keputusan pembelian. Perilaku konsumen diartikan sebagai: "The
term consumer behavior refers to the behavior that consumers display in
searching for, purchasing, using, evaluating, and disposing of products and
services that they expect will satisfy their needs” (Schiffman & Kanuk, 2004).
Adapun yang menyebutkan bahwa perilaku konsumen merupakan: "Consumer
behavior as those activities directly involved in obtaining, consuming, and
disposing of products and services, including the decision processes that
precede and follow these actions™ (Engel & Blackwell, 1993). Sedangkan
Wilkie (1990) menjelaskan bahwa perilaku konsumen merupakan: "The
activities that people engage in when selecting, purchasing, and using product
and services so as to satisfy needs and desires. Such activities involve mental

and emotional processes, in addition to physical actions".

Dari penjelasan tersebut maka dapat ditarik kesimpulan bahwasanya
perilaku konsumen ialah tindakan yang dilaksanakan oleh organisasi,

kelompok, ataupun individu yang berkaitan dengan proses pengambilan
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keputusan dalam memperoleh barang sampai kepada keputusan akhir guna
melakukan pembelian kembali terhadap jasa atau produk tersebut. Selain itu,
konsumen juga mempergunakan jasa atau produk ekoomis yang bisa

dipengaruhi oleh lingkungan ia berada.

Schiffman & Kanuk (2004) menyebutkan perilaku konsumen
dipengaruhi oleh berbagai faktor, yaitu perilaku internal dan eksternal.
Pengaruh internal ialah psikologi pelanggan yang meliputi sikap, kepribadian,
belajar, persepsi, dan motivasi. Pengaruh eksternal meliputi usaha pemasaran
yakni produk, distribusi, harga, promosi serta lingkungan sosial budaya antara
lain kelas sosial, budaya dan subbudaya, keluarga, sumber informasi, dan

sumber non komersial lainnya.
2. Model Perilaku Konsumen

Model perilaku konsumen ialah: "a model can be defined as a simplified
representation of reality” (Louden & Albert J. Delta, 1984). Selain itu, model
perilaku konsumen adalah: "a model is a representation of something (in our
case, a process)" (Zaltman & Wallendorf, 1979). Model perilaku konsumen
merupakan sebuah kerangka kerja atau skema yang disederhanakan guna
menggambarkan berbagai aktivitas pelanggan. Menurut Mangkunegara &
Anwar Prabu (2002), fungsi-fungsi dalam model perilaku konsumen, antara

lain;

a. Prediksi, yakni meramalkan peristiwa-peristiwa dari berbagai aktivitas
pelanggan dimasa mendatang.

b. Deskripsi, yakni fungsi yang berkaitan dengan pendalaman tentang
langkah-langkah yang dipilih pelanggan dalam memutuskan untuk
melakukan pembelian.

c. Penjelasan, yakni memahami sebab akibat dari berbagai aktivitas
pembelian.

d. Pengendalian, yakni mengendalikan dan memengaruhi berbagai aktivitas
pelanggan dimasa mendatang.
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Basu & Irawan (2003) menjelaskan model Howard dan Sheth mengenai
perilaku membeli memuat beberapa elemen pokok, meliputi: bahan atau input,
proses intern, hasil atau output, serta pengaruh eksogen.

a. Bahan atau Input
Dalam hal ini berupa dorongan dari sumber pemasaran mencakup
lingkungan sosial (yakni kelas-kelas sosial) dan periklanan.

b. Proses Intern
Proses intern dari pembeli dikategorikan menjadi dua, yakni: pengamatan
dan belajar. Keduanya memiliki susunan yang berurutan. Seseorang
mampu belajar dari sebuah pengamatan terlebih dahulu,

c. Hasil atau Output
Berupa keputusan untuk melakukan pembelian atau tidak.

d. Pengaruh Eksogen
Adapun beragam variabel eksogen yang juga memengaruhi perilaku
konsumen walaupun pengaruhnya tidak begitu besar. Variabel yang
dimaksud meliputi:
1) Pentingnya pembelian
2) Batasan waktu
3) Status keuangan
4) Sifat kepribadian
5) Kebudayaan
6) Kelas sosial

7) Faktor sosial dan organisasi

F. Keputusan Membeli Secara Online
1. Definisi Keputusan Membeli Secara Online

Keputusan didefinisikan sebagai "Decision making is a process of
choosing among alternative courses of action for the purpose of attaining a
goal or goals” (Turban, 2004). Schiffman & Kanuk (2004) menyebutkan
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keputusan didefinisikan sebagai "..., a decision is the selection of an option
from two or more alternative choices". Dalam hal ini, untuk mengambil
keputusan perlu ada beberapa alternatif pilihan. Begitupun juga apabila
konsumen tidak mempunyai pilihan lain untuk memilih maka tidak bisa

diklasifikasikan sebagai pengambilan keputusan.

Keputusan pembelian online adalah sesuatu yang dapat memengaruhi
perilaku pembeli dalam mempergunakan e-commerce. Perilaku konsumen
didefinisikan sebagai “studi mengenai cara kelompok, organisasi, dan
seseorang memilah, membeli, menggunakan serta mendisposisikan produk
atau jasa, pengalaman atau gagasan yang memuaskan keinginan dan
kebutuhan mereka”. Perilaku konsumen muncul dikarenakan adanya
pengenalan terhadap sebuah produk, pencarian akibat rasa penasaran, proses

pemilihan, serta pertimbangan sampai proses pembelian.

Keputusan pembelian suatu produk dipengaruhi oleh pembeli itu sendiri.
Dalam hal ini, ada berbagai faktor yang dapat memberikan pengaruh
terhadap keputusan pembelian, yakni meliputi faktor pribadi, psikologi,
sosial, serta budaya (Kotler & Keller, 2007). Menurut Schiffman & Kanuk
(2004), Pengambilan keputusan konsumen memiliki beberapa tingkatan,
yakni: extensive problem solving, limited problem solving, routinized
response behavior. Melalui faktor-faktor tersebut dapat diketahui apakah
faktor-faktor itu dapat memengaruhi konsumen dalam pengambilan
keputusan untuk membeli secara online. Hal ini bisa menjadi pertimbangan
bagi penjual untuk membuat strategi yang tepat dalam menjual produk atau

jasanya.

Tidak semua pelanggan dalam pengambilan keputusan membutuhkan
tingkat pencarian informasi yang serupa. Apabila pada pengambilan
keputusan membutuhkan upaya yang besar, pelanggan harus memberikan
waktunya guna menjalankan proses keputusan. Begitupun juga untuk
pembelian yang bersifat rutin adalah peristiwa yang monoton serta

memperlihatkan kurangnya tingkat kesenangan. Menurut Schiffman &
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Kanuk (2004), pengambilan keputusan oleh pelanggan memiliki beberapa
tingkat mulai dari usaha yang terendah ke usaha yang tertinggi, yakni:
routinized response behavior, limited problem solving, serta extensive

problem solving.

a. Routinized Response Behavior
Pelanggan dalam tingkatan ini mempunyai berbagai pengalaman atas
kriteria produk dimana kriteria telah ditentukan dengan sebaik mungkin.
Pada berbagai kondisi, pelanggan mencari suatu informasi guna
menambah sedikit informasi ataupun sebaliknya cukup mempergunakan
pengetahuan yang sudah ada.

b. Limited Problem Solving
Pelanggan dalam tingkatan ini sudah menetapkan kriteria dasar guna
mengevaluasi kategori produk serta beragam merek untuk kategori produk
tersebut. Pencarian informasi tambahan mengenai setiap merek ditujukkan
supaya pilihan menjadi lebih baik.

c. Extensive Problem Solving
Pada saat pelanggan belum mempunyai kriteria guna mengevaluasi
kategori merek atau produk yang mencukupl kategori tertentu atau
banyaknya merek yang perlu diperhatikan sangat banyak. Tingkatan
pengambilan keputusan diperluas pelanggan membutuhkan informasi yang

banyak guna menentukan kriteria dalam pengambilan keputusan.

Kotler & Keller (2007) menjelaskan menurut derajat perbedaan diantara
beragam merek dan derajat keterlibatan pembeli, adapun beberapa jenis
perilaku pembelian, yakni: complex buying behavior, dissonance-reducing
buyer behavior, habitual buying behavior, dan variety-seeking buying

behavior.

a. Complex Buying Behavior
Pelanggan mempunyai perilaku pembelian kompleks pada saat ikut serta
dalam sebuah pembelian serta memahami adanya perbedaan nyata

diantara beragam merek. Pelanggan sangat terlibat jika sebuah produk
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berisiko, jarang dibeli, mahal, serta mempunyai ekspresi pribadi yang
tinggi. Pelanggan umumnya tidak memahami banyak hal terkait kategori
produk dan perlu banyak belajar. pelanggan akan memulai proses belajar
saat pertama disertai dengan meningkatkan kepercayaan terkait produk
tersebut, selanjutnya menentukan pilihan secara bijaksana.

b. Dissonance-Reducing Buyer Behavior
Pelanggan mempunyai perilaku pembelian meminimalisir ketidaksesuain
pada saat terlibat dalam sebuah pembelian namun tidak
mempertimbangkan berbagai perbedaan merek. Pembeli mempelajari apa
yang disediakan namun akan membeli dengan cukup cepat dikarenakan
perbedaan merek tidak nyata.

c. Habitual Buying Behavior
Pelanggan mempunyai perilaku berdasarkan kebiasaan pada saat
keterlibatan pelanggan rendah serta tidak terdapat perbedaan merek
secara nyata. Pelanggan mencari informasi tidak secara ekstensif tentang
merek, mengevaluasi karakteristiknya, serta mengambil keputusan tidak
dengan penuh perhitungan terkait mere kapa yang dibeli.

d. Variety-Seeking Buying Behavior
Konsumen mempunyai perilaku pembelian untuk mencari variasi pada
saat keterlibatan pelanggan rendah namun merek berbeda nyata.
Pelanggan banyak melakukan peralihan merek karena alasan untuk

variasi bukan karena ketidakpuasan.

Tinggi rendahnya atau baik buruknya sebuah brand akan menentukan
baik buruknya sikap konsumen atas produk tersebut. Sehingga buruk atau
baiknya reputasi akan mampu meningkatkan atau mengurangi perasaan
khawatir konsumen dalam membeli sebuah barang (Pavlou & Gefen, 2002)
(Xu & Yadav, 2003). Hal ini akan berhubungan dengan rasa percaya
seseorang apabila ingin melakukan pembelian terhadap sebuah produk. Maka
dari itu, pengelola bisnis diharuskan untuk mempertahankan kebaikan
produknya secara khusus untuk produk pertanian supaya calon pembeli

senantiasa percaya dan tidak khawatir jika menggunakan produk tersebut.
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2. Karakteristik Produk Pertanian

Aktivitas agribisnis pada umumnya diklasifikasikan menjadi dua
aktivitas utama, yakni aktivitas usaha tani (on farm activities) dan aktivitas
luar usaha tani (off farm activities) misalnya pemasaran, agribisnis
pengolahan, sarana produksi, serta jasa penunjang lainnya. Menurut Sumardjo
(2004), paling tidak sistem pada aktivitas agribisnis terdiri atas lima sub
sistem yakni input factors sub system, production sub system, marketing sub

system, marketing sub system, dan supporting institution sub system.

Margaret et al. (2007) menyebutkan faktor yang menunjang dalam
aktivitas agribisnis baik dalam aktivitas off farm ataupun on farm salah
satunya yaitu faktor ketersediaan sumber informasi (agricultural information
source factor). Dalam hal ini, ketersediaan informasi adalah faktor terpenting
dalam aktivitas agribisnis. Apabila dihubungkan dengan beragam sub sistem
aktivitas agribisnis, semua aktvitas agribisnis memerlukan faktor pengetahuan
(knowledge) dan informasi dalam tiap aktivitas. Informasi yang diperlukan

petani mencakup beragam aktivitas agribisnis dari hulu hingga hilir.

Soekartawi (2002) menjelaskan bahwa agribisnis secara umum
merupakan sebuah rangkaian aktivitas mulai dari tahap produksi, panen, pasca
panen, pemasaran serta aktivitas lain. Adanya peranan Teknologi Informasi
dan Komunikasi (TIK) akan merambah pada aktivitas pertanian, sehingga
akan muncul istilah e-agribusiness dan e-argiculture yang merupakan

pemanfaatan dari TIK dalam bidang pertanian.

Pada umumnya produk agribisnis mempunyai ukuran besar
tumpukannya, bersifat rentan terhadap kerusakan, serta beragam mutunya.
Ukuran yang besar tumpukannya dan rentan terhadap kerusakan sangat
berperan dalam menentukan alat dan metode pengangkutan, tempat dan
metode penyimpanan, beserta penjadwalan. Di pihak lan, keberagaman mutu
membutuhkan pengelompokan, standarisasi, serta penyortiran menurut

standard produk yang baku atau diharapkan oleh pelanggan. Soekartawi
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(2002) menjelaskan bahwa produk agribisnis mempunyai beberapa sifat, yang

meliputi:

a. Mutu Produk yang Bervariatif
Mutu produk agribisnis bervariatif dari musim ke musim, dari tahun ke
tahun, serta dari sentra produksi yang satu ke sentra produksi yang lain.
Kualitas produk sangatlah ditentukan oleh kesesuaian kondisi terhadap
jenis pertumbuhan tanaman, jenis varietasnya, beserta pengelolaannya.
Adapun beberapa faktor yang sangat menentukan mutu produk yang
meliputi: hama pertanian, serangan penyakit, peristiwa alam, kondisi fisik
tanah, kondisi iklim dan cuaca, serta tingkat implementasi teknologi
produksi dan pengelolaan pasca panen yang tidak tepat.

b. Sifat Ukuran yang Besar Per Tumpukan
Sifat ini membuat produk agribisnis membutuhkan tempat yang besar,
terlebih untuk kebutuhan pengangkutan dan penyimpanan. Penyimpanan
yang dilakukan membutuhkan gudang atau tempat yang relatif besar
sehingga biaya penyimpanannya juga besar. Begitupun dengan fungsi
pengangkutan dengan jarak yang relatif jauh dari sumber pokok ke daerah
pemasaran akan membutuhkan biaya pengangkutan yang lebih tinggi.
Maka dari itu, hal ini akan meningkatkan margin biaya pemasaran dari
komuditas tersebut.

c. Tidak tahan lama
Sifat produk agribisnis yang mudah rusak dan busuk, terlebih produk
daging hasil perikanan dan peternakan, sayur-sayuran, serta buah-buahan
membutuhkan penanganan yang cermat dan cepat demi menjaga kualitas
yang diharapkan oleh pembeli. Penanganan yang dapat dilakukan yaitu,
pendinginan, pengepakan, pengepakan, dan pengolahan secara cepat
sesuai jenis produknya. Sifat yang mudah rusak dan busuk tersebut
mengakibatkan aktivitas pada fungsi penyimpanan dan pengangkutan
lebih mahal dan kompleks.

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Membeli Secara

Online.
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Basu & Irawan (2003) menjelaskan bahwa keputusan membeli
dipengaruhi oleh beberapa faktor yang tentu berbeda-beda untuk setiap
pelanggan. Selain produk yang dibeli dan ketika pembeliannya, beberapa
faktor yang dimaksud meliputi: konsep diri, kepercayaan dan sikap,
kepribadian, pengalaman, keluarga, kelompok referensi kecil, kelas sosial,
serta kebudyaan. Di samping itu, perilaku membeli dipengaruhi oleh beberapa
faktor yaitu meliputi: (a) bahan atau input yang meliputi lingkungan sosial
(kelas sosial, kelompok referensi, keluarga) dan sumber pemasaran (kegunaan,
service, kekhususan, harga, kualitas, merek), (b) proses intern yang
dikategorikan menjadi pengamatan dan belajar, serta (c) pengaruh eksogen,
yakni: pentingnya pembelian, kebudayaan, kelas sosial, faktor sosial dan
organisasi, batasan waktu, status keuangan, sifat kepribadian (Basu & Irawan,
2003).

Kotler & Keller (2007) menjelaskan bahasanya perilaku membeli
dipengaruhi oleh faktor-faktor yaitu: (a) psikologi yang meliputi: sikap,
kepercayaan, proses belajar, persepsi, dan motivasi, (b) pribadi yang meliputi:
konsep diri, kepribadian, gaya hidup, siklus hidup, usia, pekerjaan, kondisi
ekonomi, (c) sosial yang terdiri dari: status, peran, keluarga, dan kelompok
acuan, (d) budaya yang meliputi: budaya dan sub budaya serta kelas sosial.
Selain keempat faktor tersebut, adapun faktor lainnya yang juga
mempengaruhi perilaku membeli, yakni: (a) stimuli pemasaran, yakni:
promosi, tempat, harga, produk serta (b) stimuli lainnya atau lingkungan
makro, yakni faktor-faktor yang berdampak luas, misalnya: sosial budaya,

lingkungan alam, politik, teknologi, dan ekonomi.

Engel & Blackwell (1993) menjelaskan perilaku membeli dipengaruhi
oleh berbagai faktor yang meliputi: (a) proses psikologis, yakni: perubahan
sikap dan perilaku, pembelajaran, dan pemrosesan informasi, (b) perbedaan
individu, yakni: demografi, gaya hidup, kepribadian, sikap, pengetahuan,
motivasi, dan sumber daya konsumen, (c) pengaruh lingkungan, yakni: situasi,

pengaruh pribadi, keluarga, kelas sosial, dan budaya. Selain ketiga faktor
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tersebut, adapun stimuli lainnya yang meliputi stimuli pemasaran dan stimuli

lainnya.

Faktor utama yang mempengaruhi keputusan mengkonsumsi atau
membeli produk terdiri dari: (a) faktor lingkungan konsumen (kelompok
acuan, situasi konsumen, rumah tangga dan keluarga, karakteristik sosial
ekonomi, dan budaya), (b) faktor perbedaan individu konsumen (sikap,
pengetahuan, proses belajar, pengolahan informasi dan persepsi, kepribadian,
motivasi dan kebutuhan), (c) aktivitas pemasaran yang dilakukan oleh

produsen beserta lembaga lain (Sumarwan, 2003).

Schiffman & Kanuk (2004) menyebutkan model dibedakan menjadi
proses, input, serta output. Komponen input menjelaskan mengenai pengaruh
eksternal yang menyediakan sumber informasi terkait produk tertentu serta
memengaruhi nilai, perilaku serta sikap. Faktor eksternal meliputi: lingkungan
sosial budaya (budaya dan sub budaya, kelas sosial, sumber non komersial
lain, sumber informasi, dan keluarga) dan usaha pemasaran perusahaan
(distribusi, harga, promosi, produk). Tahap proses berhubungan dengan
bagaimana pelanggan mengambil keputusan. Bagian proses ini digambarkan
dengan pengaruh psikologi atau internal (sikap, kepribadian, belajar, persepsi,
motivasi) terhadap proses pengambilan keputusan. Bagian output
berhubungan dengan aktivitas sesudah keputusan (perilaku pembelian serta
perilaku sesudah pembelian).

Stanton (1991) menjelaskan kekuatan sosial budaya memiliki pengaruh
pada keputusan membeli oleh pelanggan. kekuatan sosial budaya meliputi
faktor keluarga, kelompok panutan, tingkat sosial, dan faktor budaya.
Kekuatan psikologis meliputi gambaran diri, keyakinan, sikap, kepribadian,
dan pengalaman belajar. Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat
diklasifikasikan bahwasanya keputusan membeli dipengaruhi oleh faktor
eksternal dan internal. Faktor internal merupakan faktor psikologi serta faktor
eksternal terdiri dari lingkungan sosial dan marketing stimuli atau bauran

pemasaran.
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G. Hipotesis Penelitian

Hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini, yaitu antara lain:

H,, = Tidak terdapat pengaruh signifikan faktor ekonomi sosial terhadap
keputusan pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.

H,, = Terdapat pengaruh signifikan faktor ekonomi sosial terhadap
keputusan pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.

H,, = Tidak terdapat pengaruh signifikan faktor psikologi terhadap
keputusan pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.

H,, = Terdapat pengaruh signifikan faktor psikologi terhadap keputusan
pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.

H,y3; = Tidak terdapat pengaruh signifikan faktor pribadi terhadap
keputusan pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.

H,5; = Terdapat pengaruh signifikan faktor pribadi terhadap keputusan
pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.

H,, = Tidak terdapat pengaruh signifikan faktor ekonomi sosial, faktor
psikologi, dan faktor pribadi secara stimulan terhadap keputusan
pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.

H,, = Terdapat pengaruh signifikan faktor ekonomi sosial, faktor

psikologi, dan faktor pribadi secara bersama-sama terhadap

keputusan pembelian produk turunan kelapa sawit secara online.
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METODE PENELITIAN

A. Metode Dasar

Metode dasar yang dipergunakan pada penelitian ini ialah deskriptif
kuantitatif. Metode deskriptif kuantitatif ialah metode yang berdasarkan
kepada filsafat positivisme, dipergunakan untuk meneliti populasi maupun
sampel penelitian (Sugiyono, 2016). Penelitian kuantitatif ialah penelitian
yang mengkaji data dalam bentuk angka sebagai hasil penelitiannnya. Metode
deskriptif dipergunakan dalam membuat deskripsi atau gambaran secara

akurat, faktual, serta sistematis terkait fenomena yang terjadi.

B. Waktu dan Tempat Penelitian

Penelitian ini diselenggarakan mulai dari bulan Februari hingga Maret
2024. Penelitian dilakukan terhadap karyawan-karyawan yang bekerja di PT
Hillconjaya Sakti beralamat di Jalan Taman Modern Blok R2 Nomor 18 RT
01/ RW 02 Cakung, Jakarta Timur, PT Clipan Finance Indonesia yang
beralamat di Wisma Slipi, Jalan Letjen S. Parman Nomor Kavling 12 Lantai 7,
RT 12/ RW 01, Kemanggisan, Kecamatan Palmerah, Jakarta Barat, dan PT
Pola Paperindo Jayatama yang beralamat di Sueb, The Boutique Office Park
Jalan Benyamin Suaeb Nomor 6 Blok A-16, Kecamatan Kemayoran, Jakarta

Pusat.

C. Metode Pengambilan Sampel

Sugiyono (2016) menyebutkan populasi ialah wilayah generalisasi yang
meliputi subjek dan objek yang memiliki karakteristik atau kualitas tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipahami serta selanjutnya dibuat
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kesimpulan. Populasi yang dipergunakan ialah karyawan-karyawan
perusahaan di Jakarta yang pernah membeli produk turunan kelapa sawit
secara online. Dalam hal ini, teknik yang dipergunakan ialah purposive
sampling. Sampel penelitian ini memiliki kriteria yaitu responden yang pernah

melakukan pembelian secara online.

Sampel yang dipilih memiliki beberapa pertimbangan tertentu supaya
nantinya sesuai dengan penelitian yang dilaksanakan. Pada umumnya, sampel
penelitian dipilih untuk mewakili populasi penelitian yang besar. Sampel ialah
sub set unsur-unsur atau bagian dari sekelompok objek yang lebih besar
(Churchill, 2005). Peneliti memiliki beberapa alasan mempergunakan sampel
penelitian, yaitu karena sampel dipergunakan untuk menyimpulkan ketetapan
sensus dan karena populasi yang lengkap akan memakan waktu dan biaya
yang mahal. Dengan demikian sampel yang dipergunakan dalam penelitian ini
terdiri dari 32 karyawan yang bekerja di PT Hillconjaya Sakti, 32 karyawan
yang bekerja di PT Clipan Finance Indonesia, dan 32 karyawan yang bekerja

di PT Pola Paperindo Jayatama.

D. Metode Pengambilan Data

Metode pengambilan data dilaksanakan dengan mempergunakan metode
kuesioner. Sugiyono (2016) menyebutkan kuesioner ialah teknik pengumpulan
data yang dilaksanakan dengan menyebarkan serangkaian pernyataan atau
pertanyaan secara tertulis kepada responden agar diberikan tanggapan melalui
pemberian skor. Teknik pemberian skor pada penelitian ini dilakukan dengan
skala Likert. Skala Likert ialah skala yang digunakan dalam menguiji sikap,
pendapat, serta persepsi kelompok orang atau individu terhadap sebuah
fenomena sosial Sugiyono (2016). Kuesioner pada penelitian ini mempunyai 3

(tiga) skala jawaban yang meliputi:

Tabel 3.1 Skala Likert

Kategori Skor
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Tidak Setuju 1
Ragu-Ragu 2
Setuju 3

Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah google form yang

berbentuk sebagai berikut:

::1:3003466184

KAJIAN FAKTOR YANG MEMPENGARUHI  °
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK

TURUNAN KELAPA SAWIT SECARA ONLINE
(STUDI KASUS PADA KAUM URBAN DI
JAKARTA)

B I U &= ¥

Dralam rangka menyelesaikan skripsi di Institut Pertanian Stiper Yogyakarta (Instiper Yogya), maka saya ingin
mengadakan penalitian mengenai pembelian produk kelapa sawit dengan judul kajian faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian produk turunan kelapa sawit secara online (studi kasus pada kaum urban
di jakarta). Penelitian ini menggunakan kueisicner dzlam pengumpulan data. Oleh karena itu saya mohon
kepada saudara/i untuk berkenan meluangkan waktu untuk mengisi jawaban, Terima Kasih.

Hormat saya,
Obed Mover Jeremy Siburian

MNE:

- Seluruh informasi yang dicantumkan dijaga kerahasizannya

- Penelitian ini digunakan untuk tujuan ilmiah

- Kuesioner ini diperurtukkan bagi responden yang pemah melakukan pembelian produk melalui online

Petunjuk Pengisian

Silahkan pilihlah jawaban menurut Anda yang paling sesuai dengan kendisi Anda ketika melakukan
pembelian produk turunan kelapa sawit secara online. Hanya sat jawaban yang dimungkinkan untuk masing-
masing pertanyan.

Pada setiap pertanyaan terdapat 3 {lima) pilihan jawaban yang mengacu pada skala Liker, antara lain:
1. Tidak Setuju
2. Ragu-Ragu

3. Setuju
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Gambar 2.1 Visualisasi Bentuk Kuesioner melalui Google Form

Responden diminta untuk menjawab semua pernyataan-pernyataan yang

termuat dalam google form seperti berikut:

1. Saya membeli produk minyak goreng dan margarin secara online karena sesuai dengan
kebutuhan dan prioritas pengeluaran sava

Tidak Setuju
Ragu-ragu

Setuju

Gambar 2.2 Visualisasi Pernyataan Kuesioner melalui Google Form
E. Metode Analisis

Sugiyono (2016) menjelaskan analisis data ialah sebuah proses mencari
serta menyusun data secara sistematis dari hasil kuesioner dengan cara
mengorganisasikan data ke dalam kategori. Tujuan analisis data yaitu guna
menguji hipotesis dalam rangka penarikan kesimpulan (Arikunto, 2006).
Dalam penelitian ini, analisis digunakan untuk melihat pengaruh variabel
faktor ekonomi sosial, faktor psikologi, dan faktor pribadi terhadap keputusan

pembelian produk pertanian secara online yang dapat dilakukan dengan
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bantuan SPSS 26.0. Analisis data pada penelitian ini dilaksanakan dengan

berbagai tahapan, yaitu meliputi:
1. Analisis Data

Menurut Singarimbun & Sofian (2012), analisis data mempergunakan
data kuantitatif yang didapatkan dari kuesioner. Data kuesioner hanya dapat
diukur berdasarkan statistik dengan merubahnya menjadi data kuantitatif

melalui beberapa tahapan yang meliputi:

a. Editing, yakni proses yang dilaksanakan sesudah data bertujuan untuk
melihat apakah jawaban yang diberikan dalam kuesioner sudah lengkap
atau belum.

b. Coding, yakni proses memberikan kode tertentu terhadap beragam
jawaban kuesioner agar dimasukkan ke dalam kategori yang serupa.

c. Scoring, yakni aktivitas yang berupa harga dan nilai yang meliputi angka-
angka pada jawaban pertanyaan untuk memperoleh data kuantitatif yang
dibutuhkan dalam pengujian hipotesis, Scoring yang digunakan dilakukan
menggunakan skala likert sebagai berikut:

1) Jawaban tidak setuju menghasilkan skor 1.
2) Jawaban ragu-ragu menghasilkan skor 2.
3) Jawaban setuju menghasilkan skor 3.

d. Tabulating, yakni tahapan lanjutan pada proses analisis data, melalui
tabulasi akan terlihat summary dan susunan berbentuk tabel. Dengan
demikian dapat diperoleh variabel-variabel independent dan dependen
yang sudah dijawab oleh responden melalui kuesioner, maka data ini siap
untuk dianalisis.

2. Analisis Regresi Linear Berganda

Tujuan pengujian ini ialah untuk mengukur hipotesis dari penelitian yang
sebelumnya telah dirumuskan, yaitu untuk melihat apakah ada hubungan

diantara variabel independen dengan variabel dependennya. Penelitian ini
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mempergunakan persamaan regresi ganda dalam menganalisa data. Persamaan

regresi berganda yang dipergunakan yaitu:
Y =a+ blX1+hb2X2 + b3X3 +b4X4+ e
Keterangan:

X1 : Ekonomi Sosial

X2 : Psikologi

X3 : Pribadi

e :Standar error

b : Koefisien regresi

A Konstanta

Y :Variabel keputusan pembelian

3. Uji Hipotesis
a. UjT

Tujuan pengujian ini ialah untuk mengevaluasi adanya efek atau dampak
dari sebuah variabel independen terhadap variabel dependennya. Saleh & Sari
(2020) menjelaskan uji t dalam penelitian ini diterapkan secara terpisah untuk
mengukur seluruh variabel independent, bertujuan untuk menganalisa adanya
keunikan nilai rata-rata antar dua sampel yang tidak memiliki hubungan linier.
Uji T dalam penelitian ini dipergunakan untuk melihat pengaruh variabel
independen (faktor ekonomi sosial, faktor psikologi, faktor pribadi) terhadap
variabel dependen (keputusan pembelian) secara terpisah (parsial). Kriteria

dalam pengujian ini, yaitu:

1) HO: bi =0, memiliki arti variabel independen tidak memiliki pengaruh
terhadap variabel dependennya.
2) H1:bi>0, memiliki arti variabel independen terdapat pengaruh positif

terhadap variabel dependennya.
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Uji T dihitung dengan melakukan perbandingan antara t tabel dengan t hitung,

pengambilan keputusan yang digunakan yaitu:

1) Bilattabel <t hitung, HO ditolak H1 diterima.
2) Bilattabel >t hitung, HO diterima H1 ditolak.

Dengan tingat signifikansi 95% (o = 5%), hipotesis juga dapat diuji dengan

probabilitasnya yaitu:

1) Bila probabilitasnya < 0,05, HO ditolak.
2) Bila probabilitasnya > 0,05, HO diterima.
b. UjiF

Pengujian ini memberikan indikasi adanya pengaruh secara kolektif dari
seluruh variabel independent yang dimasukan dalam model variabel
dependen. Uji ini memberi informasi apakah seluruh variable independent
tersebut mempunyai pengaruh pada variable dependen secara bersama-sama
dengan tingkat kepercayaan o = 5% atau level signifikansi 95%. Uji F dalam
penelitian ini dipergunakan untuk melihat pengaruh variabel independen
(faktor ekonomi sosial, faktor psikologi, faktor pribadi) terhadap variabel
dependen (keputusan pembelian) secara bersama-sama. Uji F dilaksanakan
dengan melakukan perbandingan antara f hitung dan f tabel, dimana

pengambilan keputusannya yaitu:

1) HO:Dbl=Db2=Db3=Db4 =0, memiliki arti variabel independen tidak
terdapat pengaruh signifikan pada variabel dependennya.

2) Ha:Dbl-Db3>0, memiliki arti variabel independent terdapat pengaruh

signifikan pada variabel dependennya.
Kriteria pengujian penelitian ini yaitu meliputi:

1) Bilaf tabel < f hitung, HO ditolak Ha diterima.
2) Bila f tabel > f hitung, HO diterima Ha ditolak.

Z"—.I turnltln Page 45 of 65 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3003466184



z"-.l turnltln Page 46 of 65 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3003466184

Dengan tingkat kepercayaan a = 5% (tingkat signifikan 95%), hipotesis juga
bisa diuji dengan probabilitasnya yakni:

1) Bila probabilitas < 0,05 artinya HO ditolak
2) Bila probabilitas > 0,05 artinya HO diterima
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Karakteristik Responden

Karakteristik responden merujuk pada berbagai variabel yang
memberikan gambaran mendalam mengenai profil dan latar belakang mereka.
Dalam penelitian ini, karakteristik responden mencakup beberapa aspek
penting, yaitu jenis kelamin yang menggambarkan perbedaan gender, usia
yang menunjukkan rentang umur, tingkat pendidikan yang mencerminkan
latar belakang pendidikan formal, pendapatan yang menunjukkan kapasitas
ekonomi, serta aplikasi yang digunakan untuk melakukan pembelian produk
turunan kelapa sawit secara online, yang mengindikasikan kebiasaan dan
preferensi dalam pemilihan platform belanja.

a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

: Persen Persen
Frekuensi | Persen .
valid Kumulatif
Laki-laki 45 46.9 46.9 46.9
Valid | Perempuan 51 53.1 53.1 100.0
Total 96 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olah Data (2024)

Berdasarkan Tabel 4.1 mengenai karakteristik responden
berdasarkan jenis kelamin dapat disimpulkan bahwa responden yang
pernah membeli produk turunan kelapa sawit secara online dalam
penelitian ini didominasi oleh responden berjenis kelamin perempuan.

b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
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Persen
Frekuensi | Persen Persen .
Valid Kumulatif
20-30 Tahun 71 74.0 74.0 74.0
31-40 Tahun 21 21.9 21.9 95.8
Valid
41-50 Tahun 4 4.2 4.2 100.0
Total 96 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olah Data (2024)

Berdasarkan Tabel 4.2 mengenai karakteristik responden
berdasarkan usia dapat disimpulkan bahwa responden yang pernah
membeli produk turunan kelapa sawit secara online dalam penelitian ini
didominasi oleh responden yang berusia sekitar 20-30 tahun.

c. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan
Tabel 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan

) Persen Persen
Frekuensi | Persen )
valid Kumulatif

SMA 13 13.5 13.5 100.0
D3 11 11.5 115 115
Valid| S1 70 72.9 72.9 84.4
S2 2 2.1 2.1 86.5

Total 96 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olah Data (2024)

Berdasarkan Tabel 4.3 mengenai karakteristik responden
berdasarkan pendidikan dapat disimpulkan bahwa responden yang pernah
membeli produk turunan kelapa sawit secara online dalam penelitian ini
didominasi oleh responden yang memiliki pendidikan terakhir S1.

d. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan
Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan
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Freku — Persen
ensi | Persen | Valid | Kumulatif
Valid |{<5.000.000 8 8.3 8.3 8.3
5.1000.000-6.000.000 27 28.1 28.1 49.0
6.100.000-7.000.000 17 17.7 17.7 66.7
7.100.000-8.000.000 14 14.6 14.6 81.3
8.100.000-10.000.000 18 18.8 18.8 100.0
> 10.000.000 12 12.5 12.5 20.8
Total 96| 100.0/ 100.0

Sumber: Hasil Olah Data (2024)
Berdasarkan Tabel 4.4 mengenai karakteristik responden

berdasarkan pendapatan dapat disimpulkan bahwa responden yang

pernah membeli produk turunan kelapa sawit secara online dalam

penelitian ini didominasi oleh responden yang memiliki pendapatan
sekitar Rp 5.100.000-Rp 6.000.000.
Karakteristik Responden Berdasarkan Aplikasi Yang Digunakan

Tabel 4.5 Karakteristik Responden Berdasarkan Aplikasi yang

digunakan
Frekuensi | Persen F::iedn ngjﬁgﬁ f
Lazada 2 2.1 2.1 2.1
Shopee 54 56.3 56.3 58.3
valid Tokopedia 32 33.3 33.3 91.7
Whatsapp atau | - g 8.3 8.3 100.0
Facebook
Total 96 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olah Data (2024)

Berdasarkan Tabel 4.5 mengenai karakteristik responden

berdasarkan aplikasi yang digunakan dapat disimpulkan bahwa

responden yang pernah membeli produk turunan kelapa sawit secara
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online dalam penelitian ini didominasi oleh responden yang

menggunakan aplikasi Shopee.
2. Analisis Deskriptif

Analisis ini memiliki tujuan untuk mengetahui frekuensi jawaban

responden dari hasil kuesioner yang telah dibagikan kepada 96 responden

yang sudah memberikan jawabannya, meliputi Faktor Ekonomi Sosial, Faktor
Psikologi, dan Faktor Pribadi.

a. Distribusi Frekuensi Data pada Variabel Ekonomi Sosial

Hasil jawaban responden terkait VVariabel Ekonomi Sosial dapat diamati
pada tabel 4.6.

Tabel 4.6 Distribusi Frekuensi Data Pada Variabel Ekonomi Sosial

Item

Pernyataan

Persentase Jawaban

Responden

Mean

Tidak
Setuju

Ragu-
Ragu

Setuju

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena sesuai
dengan kebutuhan dan
prioritas pengeluaran saya

11,4

31,3

57,3 2,46

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena saya
dapat memanfaatkan diskon
atau promosi yang
ditawarkan untuk
menghemat pengeluaran.

12,5

29,2

58,3 2,46

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena sesuai
dengan anggaran bulanan
yang telah saya tetapkan.

10,4

27,1

62,5 2,52

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena sesuai
dengan upaya saya untuk

6,3

31,3

62,5 2,56

Page 50 of 65 - Integrity Submission

Submission ID trn:oid:::1:3003466184



7) turnitin

g'r—.| turnitin

Page 51 of 65 - Integrity Submission

Submission ID trn:oid:::1:3003466184

menghemat biaya
pengeluaran

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena saya
dapat membandingkan harga
dari berbagai penjual secara
langsung untuk
mendapatkan penawaran
terbaik.

10,4

30,2

59,4

2,49

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena saya
memiliki keterbatasan waktu
untuk berbelanja di toko
fisik dan ini menjadi pilihan
yang lebih praktis bagi saya

18,8

30,2

51,0

2,32

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena sesuai
dengan kemampuan saya
untuk membayar secara
tunai atau menggunakan
kartu kredit

21,9

24,0

54,2

2,32

Saya membeli produk
minyak goreng dan margarin
secara online karena sesuai
dengan strategi saya dalam
mengelola utang atau kredit

7,3

40,6

52,1

2,45

Berdasarkan Tabel 4.6 mengenai distribusi frekuensi data pada Variabel

Ekonomi Sosial dapat diketahui bahwa item pertanyaan yang memiliki mean

(rata-rata) tertinggi adalah X; , dengan mean (rata-rata) sebesar 2,56. Hal ini

mengartikan bahwa item pertanyaan yang memiliki pengaruh lebih besar bagi

responden dalam keputusan pembelian minyak goreng dan margarin secara

online adalah karena sesuai dengan upaya untuk menghemat biaya

pengeluaran.

b. Distribusi Frekuensi Data pada Variabel Psikologi
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Hasil jawaban responden terkait VVariabel Psikologi dapat diamati pada
Tabel 4.7.

Tabel 4.7 Distribusi Frekuensi Data Pada Variabel Psikologi

Persentase Jawaban

Responden
Item Pernyataan Mean
Tidak | Ragu- Setuil
Setuju Ragu J

X, ; | Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena adanya motivasi 8,3 39.6 52,1 2,44
atau dorongan untuk
memenuhi kebutuhan
saya

X, , | Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online 6,3 46,9 46,9 2,41
karena pengalaman
berbelanja sebelumnya

X, 3 | Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena adanya persepsi
orang lain atas produk
yang akan dibeli

13,5 39.6 46,9 2,33

X, ,» | Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena rasa percaya

9,4 40,6 50,0 2,41

X, | Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena sudah terbiasa
melakukan pembelian
secara online

15,6 33,3 51,0 2,35

X, ¢ | Saya membeli produk
minyak goreng dan 156 | 417 42,7 2,27
margarin secara online
karena produk sesuai
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dengan apa yang
diharapkan

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena adanya pengaruh
atau melihat orang atau
lingkungan sekitar

22,9

35,4

41,7

2,19

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena adanya iklan atau
promosi

115

40,6

47,9

2,36

Berdasarkan Tabel 4.7 mengenai distribusi frekuensi data pada Variabel

Psikologi dapat diketahui bahwa item pertanyaan yang memiliki mean (rata-

rata) tertinggi adalah X, ; dengan mean (rata-rata) sebesar 2,44. Hal ini

mengartikan bahwa item pertanyaan yang memiliki pengaruh lebih besar bagi

responden dalam keputusan pembelian minyak goreng dan margarin secara

online adalah karena adanya motivasi atau dorongan untuk memenuhi

kebutuhan responden.

c. Distribusi Frekuensi Data pada Variabel Pribadi

Hasil jawaban responden terkait VVariabel Pribadi dapat diamati pada
Tabel 4.8.

Tabel 4.8 Distribusi Frekuensi Data Pada Variabel Pribadi

Persentase Jawaban
Mean
Responden
Item Pernyataan
Tidak | Ragu- Setuiu
Setuju | Ragu J
X5, | Saya membeli produk
minyak goreng dan 271 | 365 | 365 2,09
margarin secara online
karena pengaruh usia
X3, | Saya membeli produk 240 | 323 | 438 2,20
minyak goreng dan
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margarin secara online
karena gaya hidup

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena trend pasar

16,7

37,5

45,8

2,29

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena selera pribadi

16,7

39,6

43,8

2,27

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena tidak mengganggu
pekerjaan

10,4

40,6

49,0

2,39

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena lebih praktis dan
lengkap

10,4

42,7

46,9

2,36

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena banyak diskon
yang ditawarkan

10,4

29,2

60,4

2,50

Saya membeli produk
minyak goreng dan
margarin secara online
karena banyak pilihan
yang tersedia

16,7

38,5

44,8

2,28

Berdasarkan Tabel 4.8 mengenai distribusi frekuensi data pada Variabel

Pribadi dapat diketahui bahwa item pertanyaan yang memiliki mean (rata-

rata) tertinggi adalah X5 , dengan mean (rata-rata) sebesar 2,50. Hal ini

mengartikan bahwa item pertanyaan yang memiliki pengaruh lebih besar bagi

responden dalam keputusan pembelian minyak goreng dan margarin secara

online adalah karena banyak diskon yang ditawarkan.

d. Distribusi Frekuensi Data pada Variabel Keputusan Pembelian
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Hasil jawaban responden terkait Variabel Keputusan Pembelian dapat

diamati pada tabel 4.9.

Tabel: 4.9. Distribusi Frekuensi Data Pada Variabel Keputusan Pembelian

Item

Pernyataan

Persentase Jawaban

Responden

Tidak
Setuju

Ragu-
Ragu

Setuju

Mean

Ketika membeli secara
online, saya memperhatikan
ulasan atau testimoni dari
pembeli sebelumnya

42

32,3

63,5

2,59

Saya membeli produk minyak
goreng dan margarin secara
online setelah mendapatkan
informasi yang cukup
mengenai produk

7,3

38,5

54,2

2,47

Saya membeli produk minyak
goreng dan margarin secara
online setelah
membandingkan penjual satu
dengan penjual lainnya

52

33,3

61,5

2,56

Faktor harga memegang
peranan penting dalam
keputusan saya untuk
membeli minyak secara
online

42

34,4

61,5

2,57

Saya cenderung memilih
penjual minyak goreng dan
margarin online yang
memiliki kebijakan
pengembalian barang yang
jelas dan ramah pada
pelanggan

7,3

29,2

63,5

2,56

Saya membeli produk minyak
goreng dan margarin secara
online karena promosi yang
menarik

5,2

33,3

61,5

2,56
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Y, | Saya membeli produk minyak
goreng dan margarin secara
online karena pilihan jenis 8,3 44,8 46,9 2,39
pembayaran yang ditawarkan
sangat lengkap

Ys | Saya membeli produk minyak
goreng dan margarin secara
online karena pilihan
ekspedisi pengiriman produk
yang ditawarkan sangat
lengkap

16,7 39,6 43,8 | 2,27

Berdasarkan Tabel 4.9 mengenai distribusi frekuensi data pada Variabel
Keputusan Pembelian dapat diketahui bahwa item pertanyaan yang memiliki
mean (rata-rata) tertinggi adalah Y; dengan mean (rata-rata) sebesar 2,59. Hal
ini mengartikan bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh ulasan atau

testimoni dari pembeli sebelumnya.
3. Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda memiliki tujuan untuk melihat pengaruh
variabel Faktor Ekonomi Sosial, Faktor Psikologi, Dan Faktor Pribadi
terhadap Keputusan Pembelian secara bersama (simultan). Hasil uji yang
telah dilakukan dengan menggunakan aplikasi SPSS dapat diamati pada
Tabel 4.10.

Tabel 4.10 Hasil Analisis Linear Berganda

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 |(Constant) 3.072 .825 3.724 .000
Faktor Ekonomi 403 .072 A465| 5.619 .000
Sosial
Faktor Psikologi 264 .089 269 2974 .004
Faktor Pribadi 221 .047 275 4.720 .000
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a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Hasil Olah Data (2024)

Berdasarkan data yang dapat diamati dari tabel 4.10 di atas, maka dapat

dirumuskan sebagai berikut:
Y =3,072 + 0,403X1 + 0,264 X>+ 0,221 X3

Persamaan regresi linear berganda di atas dapat dijelaskan, seperti di

bawah ini:

a. Konstanta yang diperoleh yaitu 3,072 memiliki arti bahwa apabila faktor
ekonomi sosial (X1), faktor psikologi (X2), dan faktor pribadi (X3)
bernilai O (nol), maka keputusan pembelian (Y) nilainya yaitu 3,072.

b. Koefisien yang diperoleh variabel faktor ekonomi sosial (X1) sebesar
0,403 memiliki arti bahwa apabila faktor ekonomi sosial meningkat
sebesar 1% maka keputusan pembelian meningkat hingga 0,403 dengan
asumsi variabel independen lainnya memiliki nilai tetap. Koefisien yang
memiliki nilai positif memiliki arti terdapat hubungan positif diantara
faktor ekonomi sosial dengan keputusan pembelian.

c. Koefisien yang diperoleh variabel faktor psikologi (X2) sebesar 0,264
memiliki arti bahwa apabila faktor psikologi meningkat sebesar 1% maka
keputusan pembelian meningkat hingga 0,264 dengan asumsi variabel
independent lainnya memiliki nilai tetap. Koefisien yang memiliki nilai
positif memiliki arti terdapat hubungan positif diantara faktor psikologi
dengan keputusan pembelian.

d. Koefisien yang diperoleh variabel faktor pribadi (X3) sebesar 0,221
memiliki arti bahwa apabila faktor pribadi meningkat sebesar 1% maka
keputusan pembelian meningkat hingga 0,221 dengan asumsi variabel
independent lainnya memiliki nilai tetap. Koefisien yang memiliki nilai
positif memiliki arti terdapat hubungan positif diantara faktor pribadi
dengan keputusan pembelian.

4. UjiT
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Uji T memiliki tujuan untuk melihat pengaruh variabel Faktor Ekonomi

Sosial, Faktor Psikologi, dan Faktor Pribadi terhadap Keputusan Pembelian

secara parsial. Nilai t tabel dapat dihitung dengan rumus df = n — k sehingga
diketahui df = 96 — 3 = 93, maka nilai t tabel yang diperoleh yaitu 1,661.

Hasil uji t yang telah dilakukan dengan menggunakan aplikasi SPSS dapat

diamati pada Tabel 4.11.

Tabel 4.11 Hasil Uji T

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 3.072 .825 3.724| .000
Faktor Ekonomi 403 072 465| 5.619 .000
Sosial
Faktor Psikologi 264 .089 269 2.974| .004
Faktor Pribadi 221 .047 275 4.720 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Hasil Olah Data (2024)

a.

C.
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Variabel Faktor Ekonomi Sosial memperoleh t hitung sebesar 5,619
yang lebih besar dari t tabel sebesar 1,661 dengan signifikansi sebesar
0,000 lebih kecil dari 0,05. Hal ini membuktikan bahwa Faktor
Ekonomi Sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian secara parsial sehingga mengartikan hipotesis pertama
diterima.

Variabel Faktor Psikologi memperoleh t hitung sebesar 2,974 yang
lebih besar dari t tabel sebesar 1,661 dengan signifikansi sebesar 0,004
lebih kecil dari 0,05. Hal ini membuktikan bahwa Faktor Psikologi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
secara parsial sehingga mengartikan hipotesis kedua diterima.
Variabel Faktor Pribadi memperoleh t hitung sebesar 4,720 yang lebih
besar dari t tabel sebesar 1,661 dengan signifikansi sebesar 0,000 lebih
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kecil dari 0,05. Hal ini membuktikan bahwa Faktor Pribadi berpengaruh

positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian secara parsial

sehingga mengartikan hipotesis ketiga diterima.
5 UjiF

Uji T memiliki tujuan untuk melihat pengaruh variabel Faktor Ekonomi

Sosial, Faktor Psikologi, dan Faktor Pribadi terhadap Keputusan Pembelian
secara bersama-sama. Nilai f tabel dapat dihitung dengan rumus dfl =k — 1
sehingga diketahui df1 =3 — 1 = 2 dan df2 = n — k sehingga diketahui df2 =
96 — 3 = 93, maka nilai f tabel yang diperoleh yaitu 3,094. Hasil uji f yang
telah dilakukan dengan menggunakan aplikasi SPSS dapat diamati pada
Tabel 4.12.

Tabel 4.12 Hasil Uji F

Submission ID trn:oid:::1:3003466184

Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression | 1143.475 3 381.158| 149.548|  .000°
Residual 234.484 92 2.549
Total 1377.958 95

B.
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a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Faktor Pribadi, Faktor Ekonomi Sosial, Faktor
Psikologi

Sumber: Hasil Olah Data (2024)

Tabel 4.12 menampilkan bahwa nilai f hitung yang diperoleh yaitu
sebesar 149,548 yang lebih besar dari f tabel sebesar 3,094 dengan
signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Hal ini mengartikan bahwa
variabel Faktor Ekonomi Sosial, Faktor Psikologi, dan Faktor Pribadi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian secara

bersama-sama.

Pembahasan
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Berdasarkan teori yang telah diuraikan pada Bab Il dan hasil analisis
yang telah dilakukan oleh peneliti dalam penelitian ini dapat diketahui bahwa
Faktor Ekonomi Sosial, Faktor Psikologi, dan Faktor Pribadi berpengaruh
positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Perusahaan atau penjual
perlu memperhatikan pengaruh dari Faktor Ekonomi Sosial, Faktor Psikologi,
dan Faktor Pribadi dengan tujuan menarik lebih banyak konsumen dalam
mengambil Keputusan Pembelian.

1. Pengaruh Faktor Ekonomi Sosial Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa Faktor Ekonomi Sosial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk

Turunan Kelapa Sawit secara online.

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil kuesioner, item pernyataan
yang memiliki pengaruh lebih besar dalam keputusan pembelian produk
minyak goreng dan margarin secara online bagi responden adalah item X, ,
yang menyatakan bahwa responden membeli minyak goreng dan margarin
secara online karena sesuai dengan upaya saya untuk menghemat biaya
pengeluaran. Sehingga mengartikan bahwa pembelian secara online lebih
murah dibandingkan dengan pembelian secara langsung ke toko. Selain itu,
pembelian secara online banyak menawarkan promosi atau diskon-diskon
menarik yang dapat menekan biaya pengeluaran konsumen (Frahyanti et al.,
2024).

Hasil penelitian ini diperjelas dengan penelitian yang dilakukan oleh
Frahyanti et al. (2024), Putri (2023), dan Priscilla (2017) yang menyatakan
bahwa konsumen membeli produk dengan mempertimbangkan kemampuan
keuangan atau finansial yang dimiliki sehingga dalam hal ini faktor harga

sangatlah penting bagi konsumen.

2. Pengaruh Faktor Psikologi Terhadap Keputusan Pembelian
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Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa Faktor Psikologi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Turunan Kelapa

Sawit secara online.

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil kuesioner, item pernyataan
yang memiliki pengaruh lebih besar dalam keputusan pembelian produk
minyak goreng dan margarin secara online bagi responden adalah item X, ,
yang menyatakan bahwa responden membeli minyak goreng dan margarin
secara online karena sesuai dengan adanya motivasi atau dorongan untuk
memenuhi kebutuhan responden. Motivasi adalah dorongan internal
seseorang yang mengarahkan perilakunya untuk mencapai tujuan tertentu
yang akhirnya dapat memberikan kepuasan. Motivasi atau dorongan
konsumen akan muncul dengan melihat atau mempertimbangkan berbagai hal
seperti kualitas produk, harga produk, tren produk, dan ketersediaan produk
(Rahmania et al., 2024). Penjual yang mampu memahami faktor-faktor
psikologi seperti motivasi akan dapat memengaruhi keputusan pembelian,
sehingga penjual dapat mengoptimalkan strategi mereka dalam menarik minat

konsumen dan memaksimalkan penjualan (Ananda, 2020).

Hasil penelitian ini diperjelas dengan penelitian yang dilakukan
Rahmania et al. (2024), Putri (2023), dan Rakasyifa & Wibawa Mukti (2020)
yang menjelaskan bahwa motivasi atau dorongan akan mampu mendorong
minat konsumen untuk membeli suatu produk secara online demi memenubhi

kebutuhan hidupnya beserta keluarganya.
3. Pengaruh Faktor Pribadi Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa Faktor Pribadi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Turunan Kelapa

Sawit secara online.

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil kuesioner, item pernyataan
yang memiliki pengaruh lebih besar dalam keputusan pembelian produk

minyak goreng dan margarin secara online bagi responden adalah item X ,
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yang menyatakan bahwa responden membeli produk minyak goreng dan
margarin secara online karena banyak diskon yang ditawarkan. Diskon adalah
strategi yang dilakukan oleh penjual dengan cara memberikan potongan harga
untuk menarik konsumen dan meningkatkan penjualan (Sudaryono, 2014).
Aktivitas pemberian diskon secara online yang biasanya dilakukan adalah
seperti voucher pengiriman gratis, cashback, dan potongan harga (Frahyanti
et al., 2024).

Hasil penelitian ini diperjelas dengan penelitian yang dilakukan oleh
Putri (2023) dan Nisa (2023) yang menjelaskan bahwasanya diskon yang
diberikan oleh penjual akan mampu menarik minat konsumen dalam membeli

suatu produk secara online.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan oleh peneliti maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Faktor Ekonomi Sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Produk Turunan Kelapa Sawit secara online.

2. Faktor Psikologi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Produk Turunan Kelapa Sawit secara online.

3. Faktor Pribadi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Produk Turunan Kelapa Sawit secara online.

4.  Faktor Ekonomi Sosial, Faktor Psikologi, dan Faktor Pribadi
berpengaruh positif dan signifikan secara bersama-sama terhadap
Keputusan Pembelian Produk Turunan Kelapa Sawit secara online.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, maka peneliti memiliki

beberapa saran sebagai berikut:

1. Bagi penjual atau pemasar sebaiknya mempertimbangkan berbagai faktor
ekonomi sosial, faktor psikologi, dan faktor pribadi dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen sehingga dapat memaksimalkan
penjualan sesuai dengan strategi perusahaan.

2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan menggunakan variabel lainnya
selain faktor ekonomi sosial, faktor psikologi, dan faktor pribadi yang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Serta diharapkan
menggunakan produk turunan kelapa sawit lainnya selain margarin dan

minyak goreng.
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