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ABSTRAK

Achmad Naif.2016, SKRIPSI. Judul: “Analisis Pengaruh Kepercayaan dan
Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian  di
Tokopedia.com

Pembimbing : Muhammad Fatkhur Rozi, SE, MM

Kata Kunci  : Kepercayaan, Kualitas Pelayanan dan Keputusan Pembelian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui variabel-variabel yang
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yang terdiri dari kepercayaan dan
kualitas pelayanan pada toko online tokopedia.com.

Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah metode
penelitian deskriptif kuantitatif. Populasi pada penelitian ini adalah semua
pengguna internet dikota malang. Teknik pengumpulan data yaitu dengan
kuesioner. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini
adalah non probability sampling dengan menggunakan 100 responden yang
berdomisili dikota malang dan minimal melakukan transaksi online sebanyak satu
kali di tokopedia.com dan sukses. sebagai sampel penelitian. Metode analisis data
yang digunakan adalah uji validitas dan reabilitas, uji asumsi klasik, analisis
regresi berganda, pengujian hipotesis melalui koefisien determinasi (Rz2), uji F,
dan uji t. Pengujian dilakukan dengan menggunakan bantuan SPSS 16.0 for
windows.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa analisis data dengan metode regresi
linear berganda menunjukkan bahwa variabel kepercayaan dan kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada
toko online tokopedia.com. Hal ini dapat dilihat dari metode analisis berganda
secara simultan (uji F) dimana Fhitung Sebesar 26,950 lebih besar dari Ftabel 2,70 dan
nilai probabilitas Sig.o.000 < ow.05 (sig sebesar 0.000 lebih kecil dibandingkan o
sebesar 0.05) maka Ho ditolak yang berarti bahwa terdapat pengaruh bersama
secara signifikan antara variabel kepercayaan dan kualitas pelayanan terhadap
terciptanya keputusan pembelian. Berdasarkan uji parsial (uji t) bahwa dari
variabel kepercayaan dan kualitas pelayanan, faktor yang paling dominan adalah
variabel kualitas pelayanan (X2) thiung Sebesar 4.958. Analisis koefisien
determinasi (R2) dilihat dari nilai R Square sebesar 0,344 (34,4%)yang berarti
variabel terikat yaitu keputusan pembelian dapat dijelaskan dengan menggunakan
variabel bebas yaitu variabel kepercayaan dan kualitas pelayanan sedangkan
sisanya sebesar 65,6% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan
dalam penelitian ini.
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ABSTRACT

Achmad Naif. 2016, THESIS. Title. “Analysis of Effect of Trust and Quality of
Service to the purchase decision in Tokopedia.com

Supervisor : Muhammad Fatkhur Rozi, SE, MM

Key Word : Trust,Quality of Service and Purchase decision

This study aims to determine the variables that influence consumer
purchase decisions are made up of trust and quality of service on the online store
tokopedia.com.

The method used in this research is descriptive quantitative research
methods. The population in this study are all internet users in the city of Malang.
Data collection techniques are with the questionnaire. The sampling technique
used in this research is non probability sampling using 100 respondents who live
in the city of the poor and minimal online transactions as many as one in
tokopedia.com and successful. as the study sample. Data analysis methods used
are validity and reliability, the classic assumption test, multiple regression
analysis, hypothesis testing through the coefficient of determination (R2), F test
and t test. Tests carried out using SPSS 16.0 for Windows.

The results showed that the analysis of the data by the method of
regression linear showed that the variables of trust and quality of positive and
significant impact on consumer purchasing decisions online store tokopedia.com.
It can be seen from simultaneous multiple analysis methods (test F) where
Fhitung 26.950 Ftabel greater than 2.70 and a probability value Sig.0.000 <x0.05
(sig for 0000 is smaller than o of 0.05), then HO is rejected, which means that
there is a mutual influence significantly between the variables of trust and quality
of service to the creation of a purchasing decision. Based on the partial test (t test)
that the variables of trust and quality of service, the most dominant factor is the
variable quality of service (X2) thitung 4958. Coefficient of determination (R2)
seen from the value of R Square of 0.344 (34.4%) which means that the dependent
variable is the purchase decision can be explained by using the independent
variable is the variable of trust and quality of service while the remaining 65.6%
is influenced by other variables not included in this study.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Adanya perkembangan teknologi dalam dunia usaha pada saat ini
mengakibatkan munculnya produk-produk baru dari berbagai perusahaan. Hal ini
menjadikan tingkat persaingan antar perusahaan sejenis semakin meningkat
sehingga konsumen dihadapkan pada berbagai macam bentuk pilihan terhadap
jenis produk serta konsumen bebas untuk menentukan produk pilihannya.
Keadaan tersebut menuntut konsumen untuk lebih selektif dalam memilih produk
sehingga sangat penting bagi perusahaan untuk memikirkan strategi pemasaran
yang terbaik sehingga konsumen dapat merasakan kepuasan dari produk serta
pelayanan yang diberikan.

Teknologi informasi selalu berkembang, dan perkembangannya setiap hari
semakin cepat. Hal tersebut memiliki pengaruh pada perilaku konsumen yang
menginginkan informasi yang cepat dan akurat. Media yang digunakan untuk
mendapatkan informasi di antaranya adalah melalui koran, radio, televisi, internet,
dan lain-lain. Dari berbagai media tersebut, internet merupakan media yang
tercepat dan terakurat dalam menyediakan informasi. Internet adalah salah satu
produk jasa yang sangat mudah dioperasikan dan dapat digunakan oleh semua
kalangan dan dapat digunakan sepanjang waktu (setiap saat).

Internet merupakan sarana elektronik yang dapat dipergunakan untuk

berbagai aktivitas seperti komunikasi, riset, transaksi bisnis dan lainnya. Sejak



diperkenalkan pada tahun 1969 di Amerika Serikat, internet mengalami
perkembangan yang luar biasa. Apalagi dengan diperkenalkannya teknologi
World Wide Web (WWW), semakin menambah sempurnanya teknologi tersebut
(McLeod dan Schell, 2004:64).

Untuk pengguna internet dunia dilihat dari wilayahnya, kawan Asia
menempati posisi pertama dengan persentase sebesar 48,2% kemudian disusul
olen Europe, Lat Am/Carib, Africa, North America, Middle East, dan

Oceania/Australia.

Gambar 1.1

Pengguna Internet di dunia dilihat dari Wilayahnya

Internet Users in the World by Regions
November 2015

9.3%

B Asia 48.2%

| Europe 18.0%

Bl Lat Am / Carib. 10.2%

MW Africa 9.8%

M Horth America 9.3%

B Middle East 3.7%

B Oceania / Australia 0.8%

Source: Internet World Stats - www.internetworldstats. comistats. htm
Basis: 3,366, 261,156 Internet users on Movember 30, 2015
Copyright@ 2015, Miniwatts Marketing Group

(Sumber www.internetworldstats.com) 2016

Sedangkan menurut data APJII (Asosiasi Penyelenggara Internet Indonesia),
tahun 2015 akan menjadi tonggak sejarah bagi perkembangan internet di
Indonesia dengan perkiraan yang akan menembus hingga angka 139 juta

pengguna dari jumlah penduduk yang ada pada tahun tersebut (252 juta jiwa).
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Gambar 1.2

Perkembangan Internet di Indonesia

Indonesia Internet Users
proyeksi
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S
(Sumber: www.apjii.or.id) 2016

Hasil survey dunia menunjukkan bahwa 77 persen dari pemuda-pemudi
Indonesia usia 13 hingga 24 tahun ingin tersambung ke internet di manapun
mereka berada. Jumlah ini lebih banyak daripada mereka yang berada di negara
maju seperti Amerika Serikat dan Perancis.

Perkembangan Teknologi informasi internet telah memberikan dampak
positif bagi masyarakat Indonesia. Dengan adanya Teknologi internet telah
merubah gaya hidup masyarakat Indonesia yang primitif menuju masyarakat
modern. Dengan perkembangan teknologi informasi saat ini, telah menciptakan
jenis-jenis dan peluang-peluang bisnis yang baru di mana transaksi-transaksi
bisnis makin banyak dilakukan secara elektronik. Sehubungan dengan

perkembangan teknologi informasi tersebut memungkinkan setiap orang dengan



mudah melakukan jual-beli secara online yang biasa kita kenal dengan Online
Shop atau E-Commerce.

Menurut Madcoms (2011:02) E-Commerce sendiri adalah penjualan dan
pembelian produk, informasi, dan jasa yang dilakukan dengan memanfaatkan
jaringan internet. Indonesia sebagai negara sedang berkembang dan baru sekitar
sekitar lima tahun terakhir mengadopsi e-commerce, tentunya memiliki beberapa
perbedaan dengan negara-negara maju yang telah lama mempraktikkannya.
Perbedaan tersebut setidaknya menyangkut masalah regulasi, perangkat hukum,
dan perilaku konsumen.

Saat ini sudah banyak sekali Online Shop yang muncul di indonesia, saking
banyaknya sudah tak terhitung lagi jumlah yang ada di indonesia. Berikut list dari
15 Online Shop di indonesia yang sudah populer dan terpercaya: 1).
Tokopedia.com 2). Lazada.com 3). MatahariMall.com 4). Kaskus.co.id 5).
OLX.co.id 6). Bukalapak.com 7). Elevenia.co.id 8). Zalora.co.id 9). Blibli.com
10). Bhinnekha.com 11). Rakuten.co.id 12). Qoo0l0.co.id 13). Tiket.com 14).
Traveloka.com 15). Agoda.com
(Sumber: www.ngonoo.com)

Data dari lembaga riset ICD bahwa pasar e-commerce di Indonesia tumbuh
42% dari tahun 2012-2015. Angka ini lebih tinggi jika dibandingkan negara lain
seperti Malaysia (14%), Thailand (22%), dan Filipina (28%) Tentulah nilai
sebesar ini sangat menggoda bagi sebagian investor, baik dalam maupun luar
negeri. Beberapa VC (Venture Capital) besar seperti Rocket Internet, CyberAgent,

East Ventures, dan ldeoSource bahkan sudah menanamkan modal ke perusahaan



e-commerce yang berbasis di Indonesia. Sebut saja beberapa di antaranya adalah
raksasa Tokopedia dan Zalora, Berrybenka, Lazada, Bilna, Sagina, VIP Plaza,
Ralali dan masih banyak lagi. Mereka adalah sebagian contoh dari perusahaan e-
commerce yang sukses dan berhasil dalam memanfaatkan peluang pasar e

commerce di Indonesia yang sedang naik daun.

(Sumber: www.startupbisnis.com)

Disisi lain dengan bertambahnya vendor Online shop di indonesia tidak
serta merta membuat masyarakat indonesia semakin nyaman dan mudah dalam
berbelanja via online, hal ini dikarenakan adanya indikasi kecurangan atau
penipuan dari oknum-oknum online shop yang tidak bertanggung jawab, inilah
yang menyebabkan adanya keraguan di masyarakat indonesia dan ini juga yang
menyebabkan kenapa transaksi melalui Online Shop disebut memiliki potensi
resiko yang cukup tinggi. karena itu, kepercayaan konsumen akan e-commerce
merupakan salah satu factor kunci melakukan kegiatan jual beli secara online

(Koufaris dan Hampton-Sosa 2004).

Pembelian adalah keputusan konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah
membeli atau tidak, kapan membeli, di mana membeli, dan bagaimana cara
pembayarannya” (Sumarwan, 2003:289). Selanjutnya Sumarwan mendefinisikan
keputusan konsumen sebagai suatu keputusan sebagai pemilikan suatu tindakan
dari dua atau lebih pilihan alternatif. Berdasarkan definisi di atas keputusan
pembelian dijadikan sebagai variabel dependen didalam penelitian ini apakah

konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian di online shop.



Walczuch et al. (2001) melakukan studi mengenai faktor-faktor psikologis
yang mempengaruhi kepercayaan konsumen dalam e-retailing (belanja secara
elektronik). Faktor psikologis vang di gunakan adalah: 1). personality-based
factors 2). attitude 3). perception-based factor 4). knowledge-based factor 5).
experience-based factor. Populasi penelitian ini adalah mahasiswa di Amerika
Serikat dengan sampel sebanyak 149 mahasiswa. Hasil studi ini menunjukkan
bahwa faktor personality-based factors dan attitude bukan merupakan faktor
signifikan yang mempengaruhi kepercayaan pada e-retailing. Jadi dari lima faktor
yang diteliti, yang mempunyai pengaruh signifikan hanya tiga faktor, yaitu
perception-based factor, knowledge-based factor dan experience-based factor.
Secara umum, dari tiga faktor yang signifikan tersebut, faktor perception-based
factor mempunyai pengaruh yang paling besar. Selain itu Rakuten telah
melakukan survey terkait pesatnya pertumbuhan e-commerce. Dari penelitian
tersebut terungkap, sebanyak 80 % pengguna internet Indonesia mulai berbelanja
online dalam dua tahun terakhir.

(swa.co.id)

Pesatnya perkembangan industri e-commerce atau perdagangan elektronik,
khususnya di Indonesia semakin memacu persaingan antara para pelaku bisnis di
dunia maya. Internet telah menciptakan peluang bisnis baru, mengubah batasan
proses bisnis, menghapuskan paradigma teknologi informasi lama, dan
menciptakan lingkungan baru ekonomi online global. Pertumbuhan ini sangat

cepat dan sangat berbeda, dimana kebijakan-kebijakan konvensional dalam



mengambil keputusan tidak dapat digunakan dalam mengambil keputusan pada
pembelian online.

Oleh karena itu, memberikan pelayanan terbaik merupakan suatu upaya
situs bisnis online dalam menciptakan kepuasan pelanggan. SERVQUAL telah
menjadi salah satu skala yang paling banyak digunakan ntuk mengukur kualitas
layanan. Dari model tradisional SERVQUAL Zeathaml, et al (1985) berhasil
mengembangkan lima dimensi utama kualitas layanan, menjadi tujuh dimensi e-
SERVQUAL meliputi efisiensi, reliabilitas, jaminan, privasi, daya tanggap,
kompensasi dan kontak.

Evaluasi kualitas layanan akan mendahului penilaian terhadap kepuasan.
Konsumen cenderung mengevaluasi atau melakukan penilaian terhadap kualitas
jasa yang diberikan dan merasakan kepuasan atas layanan yang diterimanya.
Penilaian terhadap kualitas dan kepuasan akan membentuk niat berperilaku yang
dilakukan konsumen. Niat berperilaku konsumen seringkali didasarkan pada

kemungkinan tindakan yang dilakukan. (Brady dan Robertson, 2001:66)

Kemudian penelitian Kevin (2014) yang bertujuan untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh kepercayaan, kemudahan dan keragaman produk
terhadap keputusan pembelian pakaian secara online. Sampel dalam penelitian ini
menggunakan 100 responden yang berasal dari Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta. Hasil dari penelitian ini
memberikan simpulan bahwa kepercayaan, kemudahan dan keragaman produk
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian

secara online di FEB UMS.



Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh Pauline Ratnasingam, dan
kawan-kawan (2002) yaitu The Importance of Technology Trust for B2B
Electronic Commerce. Dalam penelitian ini menggunakan variable kerpercayaan
terhadap teknologi (Technology Trust), rekan bisnis (Trading Partner), persepsi
resiko (Perceived Risk), persepsi keuntungan (Peceived Benefit), dan kinerja
perdagangan elektrik (E-commerce Performance). Subjek pada penelitian ini ada
288 responden akhir. Hasil dari penelitian ini menerima semua hipotesis yang
diajukan yaitu kepercayaan terhadap teknologi mempunyai hubungan yang positif
dengan rekan dagang, persepsi keuntungan dan kinerja perdagangan elektronik
dengan variable persepsi resiko sebagai kontrolnya.

Penelitian Rahma, 2007 tentang “Analisis pengaruh kualitas pelayanan dan
citra merek terhadap minat membeli dan dampaknya pada keputusan pembelian”
menjelaskan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signfikan terhadap minat
membeli dengan Kkorelasi sebesar 0,32. Penelitian lain tentang “Perbedaan
kepuasan pelanggan Indomaret dan Alfamart dan uji hipotesis yang menggunakan
analisis t-test dengan p = 0.007 < 0.01 kepuasan pelanggan terukur lebih tinggi
pada pelanggan Indomaret daripada pelanggan Alfamart (Puspita,2012).

Dari beberapa penelitian diatas dapat diketahui bahwa kepercayaan dan
kualitas pelayanan mempunyai pengaruh yang besar terhadap online shop. Oleh
karena itu, memberikan kepercayaan pada pelanggan merupakan suatu upaya
yang dilakukan oleh vendor agar konsumen bisa yakin terhadap online shop dan
hasilnya bisa menciptakan keputusan pembelian konsumen. dan kualitas

pelayanan berpengaruh positif dan signifikan dalam meningkatkan minat



membeli, penelitian ini memfokuskan untuk meneliti kepercayaan dan kualiatas
pelayanan dengan minat membeli konsumen pada took online dengan asumsi bila
kepercayaan dan kualitas pelayanan tidak seperti yang diharapkan maka disuga
pelanggan atau konsumen akan kecewa dan pelaggan akan berpaling untuk

membeli di toko online yang lain.

Berdasarkan latar belakang di atas dan mengingat pentingnya kepercayaan
dan memberikan pelayanan yang berkualitas,untuk menarik minat membeli
konsumen, maka perlu mengkaji lebih dalam tentang seberapa besar pengaruh

kepercayaan dan kualitas pelayanan terhadap minat membeli konsumen.

Alasan memilih tokopedia.com sebagai objek penelitian dikarenakan
tokopedia.com menjadi salah satu e-commerce yang ratingnya stabil bahkan dari
10 top site yang paling banyak dikunjungi di Indonesia menjadi urutan nomor 8
dan menjadi nomor 1 situs jual beli yang paling banyak dikunjungi di Indonesia
(alexa.com) bisa dibilang semakin populer dikalangan masyarakat, aman
(transaksi langsung diproses oleh tokopedia) jadi dari proses membeli-proses-
sampai barang diterima semua di proses oleh tokopedia.com, Perbandingan harga
lebih banyak, Bisa melihat reputasi pedagang di tokopedia.com dikenal dengan
(Gold Merchant bagi toko yang terpercaya dengan jumlah transaksi diatas seribu),
Pencarian per item sederhana dan bisa dipahami dengan mudah selain itu yang
membuat peneliti meneliti tokopedia adalah di dalam aplikasi tokopedia sudah
terdapat forum pagi para pedagang dan pembeli (komunitas) sehingga event, serta
kegiatan yang dilakukan oleh tokopedia itu sendiri dan komunitas dapat terpantau

dan itu salah satu strategi dalam mempertahankan konsumen dan pedagang yang
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sudah menjadi member tetap ditokopedia. Sehingga dengan penjelasan diatas
konsumen (pembeli) bisa mempertimbangan keamanan maupun kemudahan yang

diberikan oleh Tokopedia.com serta berbagai kegiatan didalamnya.

Mengamati Tokopedia.com akan terus berbenah dan akan terus tumbuh
seiring dengan prilaku manusia yang cenderung lebih suka berbelanja online maka
penulis akan mengamati hal tersebut dan akan melakukan penelitian di kota
malang yang mana pertumbuhan mahasiswa mengalami peningkatan 3,9% dan
2,7% pendatang non mukim yang berkunjung dikota malang pertahun, terutama
dikecamatan lowokwaru seperti yang dikatakan Peni, dan peluang untuk jual beli
secara onlinepun akan semakin tinggi mengingat beberapa pernyataan yang telah
dipaparkan diatas. Untuk itulah fokus penelitian ini adalah melihat faktor
kepercayaan dan kualitas pelayanan yang mempengaruhi prilaku konsumen untuk
melakukan jual beli secara online yang ada di kota malang. Sehingga, hasil
penelitian yang muncul dapat menjadi bahan acuan dan evaluasi dari pihak
peneliti selanjutnya dan penelitian yang dilakukan. Berdasarakan uraian di atas,
penelitian ini mengangkat judul “Analisis pengaruh kepercayaan dan kualitas

pelayanan terhadap keputusan pembelian di Tokopedia.com”
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1.2. Rumusan Masalah

1.

Apakah terdapat pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian di
tokopedia.com secara parsial ?

Apakah terdapat pengaruh  kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian di tokopedia.com secara parsial ?

Apakah terdapat pengaruh kepercayaan dan kualitas pelayanan terhadap

keputusan pembelian di tokopedia.com secara simultan ?

1.3. Tujuan Penelitian

1.

Untuk Mengetahui apakah terdapat pengaruh kepercayaan terhadap
keputusan pembelian di tokopedia.com secara parsial.
Untuk Mengetahui apakah terdapat pengaruh kualias pelayanan terhadap
keputusan pembelian di tokopedia.com secara parsial.
Untuk Mengetahui apakah terdapat pengaruh kepercayaan dan kualias
pelayanan terhadap keputusan pembelian di tokopedia.com secara

simultan.

1.4. Manfaat Penelitian

1. Secara praktis, penelitian ini dapat menjadi bahan masukan terhadap

pelaku online shop di Malang untuk meningkatkan kepercayaan dan

kualitas pelayanan konsumen.

2. Sebagai syarat menyelesaikan pendidikan Sarjana Ekonomi (SE) Fakultas

Ekonomi Universitas Islam Maulana Malik Ibrahim malang.

3. Sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya untuk memperdalam

penelitian di bidang online shopping.



12

1.5. Batasan Penelitian
Agar penelitian ini lebih spesifik dan untuk membatasi permasalahan yang

diteliti maka penulis membuat batasan variabel yang diteliti yaitu sebagai berikut:

1. Penelitian ini mengambil sampel masyarakat di kota Malang yang pernah
melakukan belanja secara online minimal satu kali transaksi sukses.
2. Penelitian ini menganalisis pengaruh dari kepercayaan dan kualitas

pelayanan terhadap keputusan pembelian di tokopedia.com.



BAB Il

KAJIAN PUSTAKA

2.1. Hasil Penelitian Terdahulu

Kajian ini berguna untuk memberikan gambaran dan memperjelas kerangka
berpikir pembahasan.Disamping itu juga bertujuan untuk mendapatkan bahan
perbandingan dan acuan. Maka dalam kajian pustaka ini peneliti men\antumkan
hasil penelitian terdahulu yang relevan mengenai analisis faktor-faktor yang
mempengaruhi konsumen terhadap keputusan pembelian berbelanja online di kota
Malang.

Penelitian Skripsi Oleh Setiawan Assegaf.2015, yang berjudul “Pengaruh
Trust (Kepercayaan) dan Online Shopping Experiences (Pengalaman Berbelanja
Online) terhadap Perilaku Konsumen dalam Berbelanja Online: Prespektif
Konsumen di Indonesia” Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa
dimensi trust (kepercayaan) memiliki pengaruh yang signifikan secara positif
terhadap sikap, niat dan perilaku konsumen dalam berbelanja secara online.
Namun penelitian ini tidak menemukan adanya pengaruh dari dimensi perceived
behavior control (persepsi control berperilaku) konsumen terhadap sikap, niat dan
perilaku mereka dalam melakukan transaksi belanja secara online.Pelaku usaha
dibidang penjualan barang secara online sebaiknya dapat fokus membangun
kepercayaan (trust) kepada nasabah. Komunikasi yang aktif dan intensif dari

vendor, brandimej yang baik dari perusahaan, dan sistem yang aman dapat

13



14

menjadi modal utama bagi pelaku usaha untuk membangun trust (kepercayaan)
dari konsumen di Indonesia.

Penelitian Skripsi Oleh Faris Mujaddid Adinugroho.2015, yang berjudul
“Pengaruh kepercayaan pelanggan, komitmen Pelanggan, dan komunikasi word
of mouth Terhadap loyalitas pelanggan minimarket” menunjukkan bahwa
peningkatan kepercayaan pelanggan, peningkatan komitmen pelanggan dan
peningkatan komunikasi word of mouth  secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Dari kesimpulan hasil penelitian
menunjukkan bahwa variabel kepercayaan pelanggan, komitmen pelanggan dan
komunikasi word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas

pelanggan, baik secara parsial maupun simultan.

Penelitian Skripsi oleh Sebti Atul Awaliyah dan Saino.2015, yang
berjudul “Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Kepuasan Pelanggan Online
(Studi Pada Dkpop Shop)” mengungkapkan bahwa Dari hasil penelitian ini
adalah Kualitas Layanan berpengaruh secara simultan terhadap kepuasan
pelanggan online di DKpop Shop. Dan, dari ketujuh unsur variabel Kualitas
Layanan yang terdiri dari Efisiensi, Reliabilitas, Fulfillment (Jaminan), Privasi,
Daya Tanggap, Kompensasi, dan Kontak, secara parsial variabel Efisiensi,
Reliabilitas, dan Daya Tanggap berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan
Online di DKpop Shop. Sedangkan, variabel Fulfillment (Jaminan), Privasi,
Kompensasi, dan Kontak tidak berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan

Online di DKpop Shop.
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Penelitian Skripsi Oleh maria Margaret Purba.2015, yang berjudul
“Pengaruh Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap kepuasan Pelanggan Grapari
Telkomsel Binjai” Hasil penelitian mengenai analisis pengaruh kualitas pelayanan
terhadap kepuasan pelanggan pada Grapari Telkomsel Binjai , dapat dibuat
beberapa kesimpulan sebagai berikut : Persamaan regresi yakni emphaty,
tangible, realibility, assurance, responsiveness berpengaruh positif terhadap
kepuasan pelanggan, artinya apabila variabel independen naik, maka variabel
dependen juga meningkat, dan jika variabel independen turun, maka variabel

dependen juga menurun.

Penelitian Skripsi oleh Hotlan Siagian dan Edwin Cahyono.2014, yang
berjudul “Analisis Website Quality, Trust dan Loyality Pelanggan Online Shop”
mengungkapkan bahwa (1) Website Quality” terbukti berpengaruh terhadap Trust.
Tampilan yang informatif, kesan keamanan, kemudahan dalam pengoperasian,
kenyamanan dalam penggunaan,serta kualitas layanan yang baik dari Website
mampu meningkatkan kepercayaan konsumen (2) Trust yang tinggi dari

konsumen mempengaruhi Loyalty konsumen.



Tabel 2.1

Hasil Penelitian Terdahulu
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NO | Nama, Tahun, Judul Penelitian Var_label dan MetO(_j(? Hasil
Indikator Penelitian
1 Penelitian Skripsi Oleh Setiawan | Variabel X Pendekatan | dapat disimpulkan bahwa dimensi
Assegaf.2015, yang berjudul “Pengaruh | (Kepercayaan Kuantitatif trust  (kepercayaan) memiliki
Trust (Kepercayaan) dan Online Shopping | (trust) (X1) dan pengaruh yang signifikan secara
Experiences  (Pengalaman  Berbelanja | Pengalaman Berbelanja positif terhadap sikap, niat dan
Online) terhadap Perilaku Konsumen dalam | Online (Online perilaku konsumen dalam berbelanja
Berbelanja Online: Prespektif Konsumen di | Shopping Experience) secara online. Namun penelitian ini
Indonesia” (X2) tidak menemukan adanya pengaruh
Variabel Y dari dimensi perceived behavior
Perilaku Konsumen control (persepsi control berperilaku)
dalam Berbelanja konsumen terhadap sikap, niat dan
Online. perilaku mereka dalam melakukan
transaksi belanja secara online.
2 Penelitian Skripsi Oleh Faris Mujaddid | Variabel X Pendekatan | Berdasarkan hasil uji parsial (t-
Adinugroho.2015, yang berjudul “Pengaruh | Kepercayaan Kuantitatif hitung) pengaruh komitmen
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kepercayaan pelanggan, komitmen
Pelanggan, dan komunikasi word of mouth

Terhadap loyalitas pelanggan minimarket”

Pelanggan (X1),
Komitmen Pelanggan
(X2) dan Komunikasi
Word of Mouth (X3)
Variabel Y

Loyalitas Pelanggan

pelanggan terhadap loyalitas
pelanggan diperoleh koefisien regresi
0;208dan 2,713

dengan signifikansi sebesar 0,007.

t-hitung  sebesar

Jadi dapat disimpulkan
komitmenpelanggan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
loyalitas  pelanggan  minimarket

Indomaret, sehingga hipotesis kedua
terbukti.

Penelitian Skripsi oleh Sebti Atul Awaliyah
dan Saino.2015, yang berjudul “Pengaruh
Kualitas Layanan terhadap Kepuasan
Pelanggan Online (Studi

Shop)”

Pada Dkpop

Variabel X

Efisiensi (X1),
Reliabilitas (X2),
Variabel Fulfilment
(X3), Privasi (X4),
Daya Tanggap (X5),
Kompensasi(X6),
Variabel Y

Kepuasan Pelanggan

pendekatan
kuantitatif.

Berdasarkan hasil analisis data dan
pembahasan hasil penelitian yang
sudah dilakukan, maka kesimpulan
dari penelitian ini adalah Kualitas
Layanan berpengaruh secara simultan
terhadap kepuasan pelanggan online
di- DKpop Shop. Dan, dari ketujuh
unsur variabel Kualitas Layanan yang
terdiri  dari

Efisiensi, Reliabilitas,
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Fulfillment (Jaminan), Privasi, Daya
Tanggap, Kompensasi, dan Kontak,
secara parsial variabel Efisiensi,
Reliabilitas, dan Daya Tanggap
berpengaruh

terhadap  Kepuasan

Pelanggan Online di DKpop Shop.

Penelitian Skripsi Oleh maria Margaret

Purba.2015, yang berjudul

Kualitas Pelayanan Terhadap kepuasan

Pelanggan Grapari Telkomsel Binjai”

“Pengaruh

Variabel X

Bukti Fisik (X1),
Reliability (X2),
Ketanggapan(X3),
Jaminan (X4),
Empati (X5).
Variabel Y

Kepuasan Pelanggan

Pendekatan
Kuantitatif

Dapat disimpulkan bahwa Persamaan
regresi yakni emphaty, tangible,
realibility, assurance, responsiveness
berpengaruh positif terhadap
kepuasan pelanggan, artinya apabila
variabel independen naik, maka
variabel dependen juga meningkat,
dan jika variabel independen turun,
maka variabel dependen  juga
menurun.

Dari lima variabel yang memengaruhi
kepuasan

pelanggan Grapari

Telkomsel Binjai, variabel yang
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paling dominan adalah variabel
realibility (kehandalan) dan

responsiveness (ketanggapan)
berdasarkan hasil perhitungan
korelasi. Variabel realibility

(kehandalan) dan  responsiveness
(ketanggapan)  mempunyai  nilai
korelasi (r) r = 0,611 paling besar
dibandingkan dengan variabel
lainnya, yang artinya terdapat
hubungan  cukup tinggi antara
kepuasan pelanggan dengan
realibility (kehandalan)dan

responsiveness (ketanggapan).

Penelitian Skripsi Oleh Hotlan Slagan dan
Edwin Cahyono. 2014, yang berjudul
“Analisis Website Quality, Trust dan
Loyalty Pelanggan Online Shop”

Variabel X

(Website Quality, Trust
dan Loyalty)

Variabel Y

(online shop)

Pendekatan
Kuantitatif

bahwa (1) Website Quality terbukti
berpengaruh terhadap Trust.
(2) Trust yang tinggi dari konsumen

mempengaruhi Loyalty konsumen.
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6 Achmad Naif. 2016 yang berjudul “Analisis
Pengaruh Kepercayaan Dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Di Tokopedia.com”

Variabel X
KepercayaanX1,
Kualitas Pelayanan X2,
Variabel Y

Keputusan pembelian

di tokopedia.com

Pendekatan
Kuantitatif

Variabel kepercayaan, kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan

pembelian di tokopedia.com

Sumber:Beberapa karya ilmiah (Skripsi) 2016




21

2.2. Kajian Teoritis
2.2.1.Perilaku Konsumen
a. Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung dalam mendapatkan,
menkonsumsi dan menghabiskan produk atau jasa,termasuk keputusan yang
mendahului dan menyusuli tindakan ini (Setiadi, 2005:3).
Perilaku konsumen (consumer behavior) didefinisikan sebagai studi tentang unit
pembelian (buying units) dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan,
konsumsi, dan pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta ide-ide.Perilaku
konsumen menyangkut masalah keputusan yang diambil seseorang dalam
persaingannya dan penentuan untuk mendapatkan dan mempergunakan barang
dan jasa.Konsumen mengambil banyak macam keputusan membeli setiap hari.
Kebanyakan perusahaan besar meneliti keputusan membeli konsumen secara amat
rinci untuk menjawab pertanyaan mengenai apa yang dibeli konsumen, dimana
mereka membeli, bagaimana dan berapa banyak mereka membeli, serta mengapa
mereka membeli. Pemasar dapat mempelajari apa yang dibeli konsumen untuk
mencari jawaban atas pertanyaan mengenai apa yang mereka beli, dimana dan
berapa banyak, tetapi mempelajari mengenai alas an tingkah laku konsumen
bukan hal yang mudah, jawabannya seringkali tersembunyi jauh dalam benak
konsumen.

Sedangkan menurut Swastha dan Handoko (2000:10), perilaku konsume adalah

kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatka dan
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mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan
keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan tersebut.

Memahami perilaku konsumen tidaklah mudah karena konsumen
memutuskan pembelian tertentu yang berbeda dan sangat bervariasi dalam usia,
pendapatan, tingkat pendidikan, dan selera.Hal ini merupakan tugas dari pemasar
untuk meneliti faktor-faktor yang mendasari konsumen dalam memilih salah satu
atau beberapa diantara jajaran produk yang ditawarkan perusahaan baik berupa
barang maupun jasa.

Dari pengertian di atas, maka perilaku konsumen dapat diartikan sebagai
tindakan-tindakan dan hubungan sosial yang dilakukan oleh konsumen
perorangan, kelompok maupun organisasi untuk menilai, memperoleh dan
menggunakan barang-barang serta jasa melalui proses pertukaran atau pembelian
yang diawali dengan proses pengambilan keputusan yang menentukan tindakan-
tindakan tersebut. Menurut Prasetijo (2005:9) Dan dari semua definisi diatas ada
beberapa hal penting yang dapat diungkapkan. Perilaku konsumen adalah suatu
proses yang terdiri dari beberapa tahap yaitu :

a) Tahap perolehan (acquisition), mencari (searching) dan membeli barang

(purchasing).

b) Tahap konsumsi (Consumption), menggunakan (Using) dan Mengevaluasi

(Evaluating).

c) Tahap tindakan pasca beli (Disposition), apa yang dilakukan oleh

konsumen setelah produk itu digunakan atau dikonsumsi.
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b. Faktor-Faktor Perilaku Konsumen

1. Faktor Eksternal

e Kebudayaan
Simamora (2002:7) mendefinisikan kebudayaan (kultur) adalah faktor
penentuyang paling pokok dari keinginan dan perilaku seseorang.
Sebagai contoh budaya bisa berperan menjadi satu standart dan kaidah
mengenai kapan harus makan, di mana harus makan,bagaimana caranya
makan dan lain sebagainya.

e Kelas Sosial
Kelas sosial menunjuk kepada posisi konsumen pada struktur sosial dan
ekonomi dalam masyarakat.Menurut Irawan dkk (1996:66), kelas

sosialmemiliki empat ciri, yaitu:

Konsumen yang berada dalam setiap kelas sosial cenderung
berperilaku lebih serupa daripada yang berasal dari kelas sosial yang
berbeda.

- Konsumen dipandang mempunyai pekerjaan yang rendah atau tinggi
sesuai kelas sosialnya.

- Kelas sosial konsumen dinyatakan dengan beberapa variabel seperti
jabatan, pendapatan, kekayaan, pendidikan, dan orientasi terhadap
nilai.

- Konsumen dapat berpindah dari satu kelas ke kelas sosial lain dalam

masa hidupnya.
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e Kelompok Acuan

Kelompok acuan adalah kelompok sosial yang menjadi ukuran seseorang

untuk membentuk kepribadian dan perilakunya (Handoko, 2000:68).

Kelompok acuan mempengaruhi prilaku seseorang dalam pembelian dan

sering dijadikan pedoman oleh konsumen dalam bertingkah laku. Kotler

(1997:208) menyatakan bahwa perilaku konsumen amat dipengaruhi oleh

berbagai kelompok. Kelompok acuan bagi konsumen adalah kelompok

kelompok yang memberikan pengaruh langsung atau tidak langsung
terhadap sikap dan perilaku konsumen.Kelompok acuan sangat
mempengaruhi individu minimal dalam tiga hal, yaitu :

- Kelompok acuan menghadapkan individu pada perilaku gaya hidup
baru.Umumnya informasi yang didapat dari keluarga atau sahabat
karibnya lebih dipercaya oleh konsumen.

- Kelompok acuan juga mempengaruhi perilaku dan konsep pribadi
individu. Konsumen cenderung untuk menyesuaikan perilakunya baik
perilaku fisik maupun perilaku mental dengan perilaku kelompok
acuannya.

- Kelompok acuan menciptakan tekanan atau suasana untuk dipatuhi
oleh individu. Individu atau konsumen dalam mematuhi norma-norma
kelompok mungkin akan mempengaruhi pilihannya atas produk atau

merek.
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¢ Keluarga
Keluarga adalah lingkungan mikro, yaitu lingkungan yang paling dekat
dengan konsumen. Keluarga adalah lingkungan dimana sebagian besar
konsumen tinggal dan berinteraksi di dalamnya. Anggota keluarga akan
saling mempengaruhi dalam keputusan pembelian dan konsumsi suatu
produk. Masing-masing keluarga mempunyai peran tersendiri dalam
mengambil keputusan (Sumarwan, 2002:234).
Faktor Stimuli dan Strategi Pemasaran
Produk yang dikomunikasikan dengan baik akan memicu seorang
konsumen untuk menyadari akan kebutuhannyan dan merasakan bahwa
produk tersebutlah yang dapat memenuhi kebutuhannya (Sumarwan
2002:295).
Faktor Internal
Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor internal individu, yaitu
(a) motivasi, (b) persepsi, (c) belajar, (d) kepribadian dan konsep diri, dan
(e) sikap (Handoko, 2000:77).
- Motivasi
Perilaku konsumen itu dimulai dengan adanya suatu motif atau
motivasi (motivation). Perilaku konsumen sering tergantung pada
motivasi pribadi. Secara definitif dapat dikatakan bahwa motif adalah
suatu dorongan kebutuhan dan keinginan individu yang diarahkan pada

tujuan untuk memperoleh kepuasan.
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- Persepsi
Persepsi adalah bagian integral dari aktivitas kognitif yang merupakan
proses bagaimana seorang individu menyeleksi stimulus dari
lingkungan melalui panca inderanya, mengorganisasikan informasi-
informasi mengenai stimulus tersebut, kemudian menafsirkannya
untuk membentuk suatu pandangan yang masuk akal dan bermakna
tentang dunia. Persepsi juga membantu individu dalam memilih,
mengatur, menyimpan dan mengiterpretasikan rangsangan menjadi
gambaran dunia yang utuh dan berarti.

- Pembelajaran
Pembelajaran dapat didefinisikan sebagai perubahan-perubahan
perilaku yang terjadi sebagai hasil akibat adanya pengalaman
(Handoko, 2008:84). Belajar adalah proses dimana individu-individu
mengorganisasikan pengetahuan dan pengalamannya sehingga

menyebabkan seseorang mampu memahami satu fenomena.

Dalam prespektif islam perilaku konsumen kenyataannya, kepuasan dan

perilaku konsumen dipengaruhi oleh hal-hak sebagai berikut :

. Nilai guna (utility) barang dan jasa yang dikonsumsi. Kemampuan
barang dan jasa untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
konsumen.

. Kemampuan konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa. Daya

beli dari income konsumen dan ketersediaan barang dipasar.
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Kecenderungan Konsumen dalam menentukan pilihan konsumsi

menyangkut pengalaman masa lalu, budaya, selera, serta nilai-nilai

yang dianut seperti agama, adat istiadat.

Pada tingkatan praktis, perilaku ekonomi (economic behavior) sangat

ditentukan oleh tingkat keyakinan atau keimanan seseorang atau sekelompok

orang yang kemudian membentuk kecenderungan prilaku konsumsi di pasar. Tiga

karakteristik perilaku ekonomi dengan menggunakan tingkat keimanan sebagai

asumsi yaitu:

Ketika keimanan ada pada tingkat yang cukup baik, maka motif
berkonsumsi atau berproduksi akan didominasi oleh tiga motif
utama tadi: mashlahah, kebutuhan dan kewajiban.

Ketika keimanan ada pada tingkat yang kurang baik, maka
motifnya tidak didominasi hanya oleh tiga hal tadi tapi juga
kemudian akan dipengaruhi secara signifikan oleh ego,
rasionalisme (materialisme) dan keinginan-keinganan yang bersifat
individualistis.

Ketika keimanan ada pada tingkat yang buruk, maka motif
berekonomi tentu saja akan didominasi olen nilai-nilai

individualistis (selfishness): ego, keinginan dan rasionalisme.
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Artinya : “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang
terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah syaitan;

karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu.”
2.2.2. Keputusan Pembelian
a. Perilaku Pembelian
Konsumen sering kali dihadapkan dengan berbagai pilihan ketika hendak
melakukan sebuah pembelian. Setiap konsumen akan memiliki
pertimbangan-pertimbangan sendiri untuk memutuskan pilihan pada
sebuah produk. Assael (1998) membedakan empat jenis perilaku
pembelian konsumen berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat
diferensiasi merek:
1. Perilaku pembelian yang kompleks/rumit
Konsumen terlibat dalam perilaku pembelian yang rumit saat mereka
sangat terlibat dalam sebuah pembelian dan menyadari adanya
perbedaan signifikan di antara berbagai merek. Konsumen melewati
proses pembelajaran, pertama mengembangkan keyakinan mengenai
produk, kemudian sikap, dan selanjutnya membuat pilihan membeli

yang dipikirkan.
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2. Perilaku pembelian pengurang disonansi/ketidakcocokan
Konsumen terkadang terlibat dalam sebuah pembelian namun melihat
sedikit perbedaan antara merek satu dengan merek lain. Keterlibatan
yang tinggi didasari oleh fakta bahwa pembelian tersebut mahal, jarang
dilakukan, dan berisiko hal-hal tersebut dapat mengakibatkan seorang
konsumen berpindah ke merek lain yang dianggap lebih cocok dengan
dirinya.

3. Perilaku pembelian karena kebiasaan
Perilaku membeli yang menjadi kebiasaan terjadi dalam kondisi
keterlibatan konsumen yang rendah dan perbedaan merek yang
dirasakan besar. Konsumen tidak mencari informasi secara ekstensif
mengenai merek, mengevaluasi karakteristik merek, dan mengambil
keputusan berbobot mengenai merek mana yang akan dibeli.

4. Perilaku pembelian yang mencari variasi
Konsumen menjalani perilaku membeli yang mencari variasi dalam
situasi yang ditandai keterlibatan konsumen rendah, tetapi perbedaan
merek dianggap berarti. Dalam hal seperti ini, konsumen sering kali
mengganti merek.

b. Proses keputusan Pembelian
Dalam membuat sebuah keputusan konsumen melalui lima tahap pada

setiap pembelian (Kotler, 2004):
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1. Pengenalan kebutuhan
Proses membeli dimulai dengan pengenalan kebutuhan, dimana proses

membeli dimulai. Dengan pengenalan kebutuhan, dimana pembeli mengenali
adanya masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan
nyata dan keadaan yang diinginkan.
2. Pencari Informasi

Konsumen dapat mencari informasi dari beberapa sumber:

a. Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, dan kenalan.

b. Sumber komersial: iklan, wiraniaga, agen, kemasan, dan pajangan.

c. Sumber publik: media massa dan organisasi penilai konsumen.

o

. Sumber pengalaman: penanganan, pemeriksaan, dan menggunakan produk.
3. Evaluasi Alternatif

Evaluasi alternatif adalah proses dimana suatu alternatif pilihan dan
evaluasi dipilih untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Ketika konsumen hendak
membeli suatu barang akan tetapi sesaat sebelumnya melihat barang yang sama
dengan merek lain maka konsumen tersebut akan mengevaluasi ulang
pembelian yang akan dilakukan dengan merek lain sebagai alternatif. Kriteria
evaluasi yang biasa dilakukanoleh konsumen adalah harga dan merek.
4. Keputusan Pembelian

Setelah menentukan alternatif yang akan dipilih, selanjutnya konsumen
akan menentukan produk yang akan dibeli. Proses pemilihan ini akan

menggunakan beberapa teknik pemilihan (dicision rules). dicision rules adalah
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teknik yang digunakan konsumen dalam memilih alternatif produk atau merek
(Sumarwan, 2002:308).
5. Perilaku Pasca Pembelian

Di dalam suatu proses keputusan pembelian, konsumen tidak akan
berhenti hanya sampai proses konsumsi. Konsumen akan melakukan proses
evaluasi terhadap konsumsi yang telah dilakukan. Inilah yang disebut dengan
eveluasi alternatif pasca pembelian atau konsumsi. Proses ini bisa disebut dengan
proses alternatif tahap kedua. Hasil dari proses ini adalah konsumen merasa puas
dan tidak puas. Jika konsumen merasa puas atas pembelian yang dilakukan maka
konsumen akan melakukan pembelian ulang akan tetapi jika konsumen merasa
tidak puas maka konsumen akan melakukan hal berikut: (1) diam dan kesal dan
menyampaikan kekecewaanya kepada temannya, (2) berkirim surat ke tempat
pembelian atau mendatangi toko untuk mengeluh dan minta ganti rugi, (3)
berkirim surat dan mengeluh kepada surat kabar atau majalah, atau mengeluh
kepada lembaga perlindungan konsumen (Sumarwan, 2002:252).
Adapun indikator dari keputusan pembelian, yaitu (Kotler, 1995):
1. Kemantapan pada sebuah produk
2. Kebiasaan dalam membeli produk
3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain
4. Melakukan pembelian ulang.

Islam adalah agama yang mengatur setiap perbuatan manusia baik dalam

hal ibadah maupun dunia. Pembelian merupakan satu perilaku konsumsi yang
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dilakukan oleh manusia dalam kehidupanya sehari-hari. Islam mengatur umatnaya
dalam mengkonsumsi sesuai prinsip-prinsip konsumsi dalam Islam.

Prinsip-prinsip konsumsi dalam Islam:

a. Prinsip keadilan

Prinsip keadilan mengandung arti ganda yaitu mengenai mencari rezki dan
mengkonsumsi secara halal dan tidak melanggar hukum Islam. Konsumen sering
kali dihadapkan dengan beberapa pilihan dalam proses pembelian, di antara
barang-barang tersebut adakalanya merupakan barang-barang yang dilarang untuk
dikonsumsi menurut Islam, maka dari itu seorang muslim harus memegang

prinsip keadilan. Dalam Al-Qur’an Allah berfirman:
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Artinya:

Dan (ingatlah) ketika Musa memohon air untuk kaumnya, lalu Kami berfirman:
"Pukullah batu itu dengan tongkatmu". lalu memancarlah daripadanya dua belas
mata air. sungguh tiap-tiap suku telah mengetahui tempat minumnya (masing-
masing). Makan dan minumlah rezki (yang diberikan) Allah, dan janganlah kamu

berkeliaran di muka bumi dengan berbuat kerusakan.

Makan dan minum adalah perilaku konsumsi yang dilakukan semua
manusia setiap hari, Islam menganjurkan umatnya untuk mengkonsumsi dari rezki
yang diberikan oleh Allah, rezki yang diberikan oleh Allah adalah rezki yang halal

untuk dikonsumsi.
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b. Prinsip kebersihan
Secara kesehatan konsumsi yang tidak seimbang telah terbukti

mengakibatkan berbagai macam penyakit (Munir, 2007:68). Maka dari itu Islam
mengatur konsumsi harus baik atau cocok untuk dimakan, tidak kotor atau
menjijikan sehingga merusak selera. Rasulullah mencontohkan untuk menjaga
kebersihan sesuai dengan sabdanya “makanan diberkahi jika kita mencuci tangan
sebelum dan setelah memakannya” (H.R Tarmidzi). Dalam Hadist lain, Jabir
meriwayatkan Abu Hamid membawa segelas susu dari Nagi. Rasulullah berkata
kepadanya “Mengapa tidak kau tutup gelas itu? letakanlah sepotong kayu
diatasnya” (H.R Bukhori). Bersumber dari Jabir, Rasulullah SAW bersabda “
Sebelum tidur, matikan lampu, tutup pintu dan tutupilah makanan dan minuman”.
Hadis hadis diatas menjelaskan bagaimana Islam memerintahkan untuk senantiasa
menjaga kebersihan makanan.
c. Prinsip kesederhanaan

Secara ekonomi orang yang berlebihan dalam pola konsumsi dianggap sebagai
tindakan pemborosan. Dengan sifat boros manusia tidak bisa melakukan efisiensi

dalam hidup (Munir 2007:67)

Allah berfirman dalam Al-Qur’an :
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Artinya :

Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah di Setiap (memasuki) mesjid,
Makan dan minumlah, dan janganlah berlebih-lebihan. Sesungguhnya Allah tidak

menyukai orang-orang yang berlebih-lebihan.

Arti penting dari ayat ini adalah menjaga keseimbangan dan kesederhanaan
(hidup sesuai dengan kemampuan) dalam konsumsi. Konsumsi tidak boleh
berlebih-lebihan Allah menyuruh manusia untuk makan dan minum sesuai dengan
kebutuhan dan tidak mengkonsumsi secara berlebih-lebihan.

d. Prinsip Kemurahan hati

Secara sosial, orang yang berlebih-lebihan dalam konsumsi akan cenderung
kehilangan kepekaan sosial (Munir, 2007:67). Karena itu Islam memerintahkan
agar senantiasa memperhatikan saudara, tetangga dan orang-orang fakir miskin
dengan senantiasa berbagi rasa bersama.

Sebagaimana firman Allah:
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Artinya :

Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang dekat akan haknya, kepada
orang miskin dan orang yang dalam perjalanan dan janganlah kamu

menghambur-hamburkan (hartamu) secara boros.

e. Prinsip moralitas
Islam juga memperhatikan pembangunan moralitas spritual bagi manusia hal

tersebut dapat digambarkan dengan printah agama yang mengajarkan untuk
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senantiasa menyebut nama Allah dan bersukur atas karunianya, maka hal tersebut
secara tidak langsung akan membawa dampak psikologis bagi pelakunya seperti
anti makanan haram baik zat maupun cara mendapatkannya maupun ketenangan
Jjiwa.
2.2.3. Kepercayaan

Kepercayaan adalah sejumlah keyakinan spesifik terhadap integritas
(kejujuran pihak yang dipercaya dan kemampuan menepati janji), benevolence
(perhatian dan motivasi yang dipercaya untuk bertindak sesuai dengan
kepentingan yang mempernyai), competency (kemampuan pihak yang dipercaya
untuk melaksanakan kebutuhan yang mempercayai)dan predictability (konsintensi

perilaku pihak yang dipercaya) (Ferrinadewi, 2008:147).

Bangunan sistem e-commerce sebaik apapun pasti masih mengandung
potensi risiko. Sebagaimana penelitian yang dilakukan oleh Pavlou dan Gefen
(2002), Corbit et al. (2003), Kim dan Tadisina (2003), Mukherjee dan Nath
(2003),dan peneliti yang lain dari sekian banyak faktor yang dapat mempengaruhi
terjadinya transaksi melalui e-commerce, faktor kepercayaan (trust) menjadi
faktor kunci. Hanya pelanggan yang memiliki kepercayaan yang akan berani
melakukan transaksi melalui media internet. Tanpa ada kepercayaan dari
pelanggan, mustahil transaksi ecommerce akan terjadi. Mayer et al. (1995) setelah
melakukan review literatur dan pengembangan teori secara komprehensif
menemukan suatu rumusan bahwa kepercayaan (trust) dibangun atas tiga dimensi,

yaitu kemampuan (ability), kebaikan hati (benevolence), dan integritas (integrity).
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Tiga dimensi ini menjadi dasar penting untuk membangun kepercayaan seseorang

agar dapat mempercayai suatu media, transaksi, atau komitmen tertentu.

Menurut McKnight, Kacmar, dan Choudry (dalam Bachmann & Zaheer,
2006), kepercayaan dibangun antara pihak-pihak yang belum saling mengenal
baik dalam interaksi maupun proses transkasi. McKnight et al (2002) menyatakan

bahwa ada dua dimensi kepercayaan konsumen, yaitu:

ir Trusting Belief
Trusting belief adalah sejaun mana seseorang percaya dan merasa yakin

terhadap orang lain dalam suatu situasi. Trusting belief adalah persepsi pihak yang
percaya (konsumen) terhadap pihak yang dipercaya (penjual toko maya) yang
mana penjual memiliki karakteristik yang akan menguntungkan konsumen.
McKbnight et al (2002a) menyatakan bahwa ada tiga elemen yang membangun
trusting belief, yaitu benevolence, integrity, competence.
a. Benevolence

Benevolence (niat baik) berarti seberapa besar seseorang percaya kepada
penjual untuk berperilaku baik kepada konsumen. Benevolence merupakan
kesediaan penjual untuk melayani kepentingan konsumen.
b. Integrity

Integrity (integritas) adalah seberapa besar keyakinan seseorang terhadap
kejujuran penjual untuk menjaga dan memenuhi kesepakatan yang telah dibuat

kepada konsumen.
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c. Competence

Competence (kompetensi) adalah keyakinan seseorang terhadap kemampuan
vang dimiliki penjual untuk membantu konsumen dalam melakukan sesuatu
sesuai dengan yang dibutuhkan konsumen tersebut. Esensi dari kompetensi adalah
seberapa besar keberhasilan penjual untuk menghasilkan hal yang diinginkan oleh
konsumen. Inti dari kompetensi adalah kemampuan penjual untuk memenuhi
kebutuhan konsumen.
2. Trusting Intention

Trusting intention adalah suatu hal yang disengaja dimana seseorang siap
bergantung pada orang lain dalam suatu situasi, ini terjadi secara pribadi dan
mengarah langsung kepada orang lain. Trusting intention didasarkan pada
kepercayaan kognitif seseorang kepada orang lain. McKnight et al (2002a)
menyatakan bahwa ada dua elemen yang membangun trusting intention yaitu

willingness to depend dan subjective probability of depending.

a.Willingness to depend
Willingness to depend adalah kesediaan konsumen untuk bergantung
kepada penjual berupa penerimaan resiko atau konsekuensi negatif yang
mungkin terjadi.
b. Subjective probability of depending
Subjective probability of depending adalah kesediaan konsumen secara
subjektif berupa pemberian informasi pribadi kepada penjual, melakukan

transaksi, serta bersedia untuk mengikuti saran atau permintaan dari penjual.
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Pengukuran variabel kepercayaan merujuk penelitian Ferres et al (2004)
yaitu: kepercayaan organisasi, kepercayaan kepada atasan dan kepercayaan rekan
kerja. Indikator kepercayaan organisasi meliputi: kompetensi, keterbukaan,
keterpedulian, reabilitas dan identifikasi (Debora, 2006). Indikator kepercayaan
kepada atasan meliputi: kesetiaan, keterbuakaan dan konsistensi (Ferres et al,
2004). Sedangkan indikator kepercayaan rekan kerja meliputi: integritas,

kompetensi, konsistensi, kesetiaan dan keterbukaan (Robbin dan Judge, 2008:98).

Teori Utama kepercayaan Variabel
Mayer et al McKnight et al Robbins & Judge Penelitian
Trusting Belief:
1. Ability 1. Competence 1. Kompetensi 1. Ability

2. Benevolence

2. Benevolence

2. Keterbukaan

2. Benevolence

3. Integrity

3. Integrity

3. Integritas

3. Integrity

4. Loyalitas

5. Konsistensi 4. Consistency

Data diolah peneliti 2016
2.2.4. Kualitas Pelayanan

Menurut Kotler (2000), pelayanan merupakan setiap tindakan atau
kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain, pada dasarnya
tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Menurut Umar
(2003), pelayanan secara umum adalah rasa menyenangkan yang diberikan
kepada orang lain disertai kemudahan-kemudahan dan memenuhi segala

kebutuhan mereka.
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Menurut Umar (2003), pelayanan secara umum adalah rasa menyenangkan
yang diberikan kepada orang lain disertai kemudahan-kemudahan dan memenubhi
segala kebutuhan mereka.

a. Segala kegiatan yang dibutuhkan untuk menerima, memproses,
menyampaikan dan memenuhi pesanan pelanggan dan untuk
menindak lanjuti setiap kegiatan yang mengandung kekeliruan.

b. Ketepatan waktu dan reliabilitas penyampaian jasa kepada
pelanggan sesuai dengan harapan mereka.

c. Serangkaian kegiatan yang meliputi semua bidang bisnis yang terpadu
untuk menyampaikan produk-produk dan jasa tersebut sedemikian
rupa sehingga dipersepsikan memuaskan oleh pelanggan dan
merealisasikan pencapaian tujuan-tujuan perusahaan.

d. Total pesanan yang masuk dan seluruh komunikasi dengan pelanggan.
Penyampaian produk kepada pelanggan tepat waktu dan akurat
dengan segala tindak lanjut serta tanggapan keterangan yang akurat.

Kualitas pelayanan dapat didefinisikan sebagai seberapa jauh perbedaan
antara kenyataan dan harapan para pelanggan atas layanan yang mereka
terima.Kualitas pelayanan dapat diketahui dengan cara membandingkan persepsi
para pelanggan atas layanan yang benar-benar mereka terima. Menurut Lewis &
Booms dalam Tjiptono & Chandra (2007), kualitas pelayanan sebagai ukuran
seberapa baik tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan harapan

pelanggan. Sedangkan menurut Tjiptono (2007), kualitas pelayanan adalah tingkat
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keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut

untuk memenuhi keinginan pelanggan.

Berdasarkan pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa ada faktor utama
yang mempengaruhi kualitas pelayanan yaitu: Jasa yang diharapkan dan jasa yang
dirasakan/dipersepsikan. Apabila jasa yang dirasakan sesuai dengan jasa yang
diharapkan, maka kualitas pelayanan tersebut akan dipersepsikan baik atau
positif.Jika jasa yang dipersepsikan melebihi jasa yang diharapkan, maka kualitas
jasa dipersepsikan sebagai kualitas ideal. Demikian juga sebaliknya apabila jasa
yang dipersepsikan lebih jelek dibandingkan dengan jasa yang diharapkan maka
kualitas jasa dipersepsikan negatif atau buruk. Maka baik tidaknya kualitas
pelayanan tergantung pada kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi harapan

pelanggannya secara konsisten.

Untuk mempermudah penilaian dan pengukuran kualitas pelayanan
dikembangkan suatu alat ukur kualitas layanan yang disebut SERVQUAL (service
Quality). SERVQUAL ini merupakan skala multi item yang dapat digunakan
untuk mengukur persepsi pelanggan atas kualitas layanan yang meliputi lima
dimensi (Zeithami, 2004), yaitu : hehandalan, daya tanggap, jaminan, empati dan
bukti langsung. Dari model tradisional SERVQUAL diatas. Zeithaml, et al (1985)
berhasil mengembangkan lima dimensi utama kualitas jasa, menjadi tujuh dimensi

e-SERVQUAL (Tjiptono & Chandra, 2007:171-173), meliputi:
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. Efisiensi

Kemampuan pelanggan untuk mengakses website, mencari produk yang
diinginkan dan informasi yang berkaitan dengan produk tersebut, dan
meninggalkan situs bersangkutan dengan upaya minimal.

. Reliabilitas

Berkenaan dengan fungsionalitas teknis situs bersangkutan khususnya
sejauh mana situs tersebut tersedia dan berfungsi sebagaimana mestinya.

. Fulfillment (Jaminan)

Mencakup akuransi janji layanan, ketersediaan stok produk, dan pengiriman
produk sesuai waktu yang dijanjikan.

. Privasi

Jaminan bahwa data perilaku berbelanja tidak akan diberikan kepada pihak
lain manapun dan bahwa informasi kartu kredit (alat pembayaran)
pelanggan terjamin keamanannya.

. Daya Tanggap

Kemampuan pengecer online untuk memberikan informasi yang tepat
kepada pelanggan sewaktu timbul masalah, memiliki mekanisme untuk

menangani pengembalian produk, dan menyediakan garansi online.

. Kompensasi
Meliputi,pengembalian uang,biaya pengiriman, dan biaya penanganan

Produk.
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g. Kontak
Mencerminkan kebutuhan pelanggan secara online atau melalui
telepon.Berdasarkan teori diatas, maka dalam penelitian ini pengukuran
kualitas layanan dilakukan dengan indikator:
a. Efisiensi
b. Reliabilitas
c. Fulfillment (Jaminan Produk)
d. Privasi
e. Daya Tanggap
f. Kompensasi
g. Kontak
Konsep Islam mengajarkan bahwa dalam memberikan layanan dari usaha
yang dijalankan baik itu berupa barang atau jasa jangan memberikan yang buruk
atau tidak berkualitas, melainkan yang berkualitas kepada orang lain. Hal ini

tampak dalam Al-Quran surat Al-Bagarah ayat 267, yang menyatakan bahwa:

Allah SWT berfirman :

i
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Artinya :

“Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (dijalan Allah) sebagian dari
hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang kami keluarkan dari
bumi untuk kamu dan janganlah kamu memilih yang buruk-buruk lalu kamu
nafkahkan darinya padahal kamu sendiri tidak mau mengambilnya melainkan
dengan memicingkan mata terhadapnya. Dan ketahuilah bahwa Allah Maha Kaya
lagi Maha Terpuji”.

2.2.5. Belanja Online

a. Definisi Belanja Online

Belanja online adalah suatu bentuk perdagangan menggunakan perangkat
elektronik yang memungkil nkan konsumen untuk membeli barang atau jasa dari
penjual melalui internet.Nama lain kegiatan tersebut adalah: e-web-shop, e-shop,

e-toko, toko internet, web-shop, web-store, toko online, toko online dan toko

virtual (sumber: www.lenterakecil.com).

Prabowo dan Suwarsi (2013:29) mendefinisikan Online shopping atau biasa juga
disebut internet shopping atau internet buying merupakan proses dari pembelian
produk atau jasa melalui internet. Untuk sistem pembayarannya, pembeli online
dapat menggunakan Kkartu plastik, transfer antar rekening, ataupun dengan
transaksi Cash on Delivery dimana seorang konsumen baru akan membayar
setelah produk yang dibeli telah sampai ke tangan konsumen. Berbagai metode
pembayaran tersebut dapat dipilih sesuai dengan sistem pembayaran yang
ditawarkan masing-masing pihak toko online.

b.  Media Belanja Online Di Indonesia

Beberapa media belanja online di Indonesia, yaitu:


http://www.lenterakecil.com/
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Bolg

Salah satu media yang menampilkan belanja online antar lain adalah blog.
Blog merupakan layanan web gratis dimana palaku usaha daring
menggunakan blog sebagai toko online untuk menjual sekaligus
mempromosikan barang dan jasa yang ditawarkan kepada calon konsumen.
Karena sifatnya yang mudah di kustomisasi oleh penggunanya,maka belanja
online melalui media blog cukup riskan karena pembeli cukup sulit
mengetahui reputasi dari penjual. Biasanya penjual mengunggah bukti bukti
transfer yang dimiliki sebagai bentuk jaminan kepada pelanggan bahwa
konsumen dapat mempercayai usaha online tersebut.

Situs Web

Ada banyak situs web yang menyediakan layanan belanja online baik web
lokal maupun web internasional. Ada banyak hal yang dapat dilakukan
dilayanan belanja online melalui web, diantaranya yang terkenal adalah
lelang. Lelang merupakan kegiatan belanja online dimana pembeli
menetapkan batas bawah suatu harga yang hendak dilelang, kemudian sang
pembeli yang tertarik dapat menawar (biasa disebut bidding) sesuai
kelipatan yang diajukan. Lelang biasanya dibatasi pada periode tertentu
sehingga pembeli dengan nominal tertinggi dinyatakan berhak membeli

barang yang diinginkan sesuai dengan harga yang diajukan.
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3. Situs Jejaring Sosial
Seiring dengan maraknya pertumbuhan situs jejaring sosial di dunia, media
social networking ini juga dilirik oleh pelaku belanja online untuk
memasarkan produknya. Penjual akan mengunggah barang yang ditawarkan
kemudian disebarkan melalui messaging atau fitur photo sharing. Bentuk
penawaran ini merupakan perkembangan dari media katalog yang tadinya
disebarkan dalam bentuk media cetak per bulan, kini disebarkan melalui
media katalog online yang penawarannya dapat diupdate kapan saja.

c.  Keuntungan dan Kelemahan Berbelanja online

Belanja secara online juga memberikan keuntungan serta kerugian bagi

konsumen. Beberapa keuntungan belanja online:

1. Pembeli tidak perlu datang langsung ke toko, mall, dan lain
sebagainya. Cukup dengan mengakses website lewat internet untuk
memilih barang yang dikehendaki.

2. Kapan dan di mana saja dapat memilih barang. Dari rumah, kantor,
perjalanan, dan lain-lain selama terdapat koneksi internet dalam waktu
24 jam.

3. Pemilik Toko online dapat menekan biaya untuk fisik toko karena
cukup memasarkan produknya melalui Internet.

4. Pemasaran produk bisa menjangkau seluruh dunia.

Beberapa kelemahan berbelanja Online

1. Kualitas barang terkadang tidak sesuai dengan keinginan. Apa yang

ditampilkan di website bisa berbeda dengan yang terima.
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. Rentan aksi penipuan dimana banyak kasus ketika pembeli telah
mengirim sejumlah uang yang disepakati, barang yang dibeli tidak
dikirim.

. Resiko barang rusak setelah diterima akibat pengiriman pihak ketiga.
Meski bisa diganti memerlukan waktu lagi.

. Rentan aksi pemboboloan rekening karena pembayaran dilakukan
melalui Internet.

Marak aksi spamming karena setelah pembeli melakukan registrasi,
penjual cenderung selalu mengirimkan katalog online melalui e-mail
pembeli dan hal ini cukup mengganggu privasi masing-masing

pembeli dan penjual.
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2.2. Kerangka Konseptual
Dari teori — teoriyang telah diuraikan diatas, maka dapat dibuat sebuah
kerangka konseptual dalam suatu bentuk/model konsepsi sebagai berikut :
Gambar 2.1

Kerangka Konseptual Penelitian

Kepercayaan X1

Keputusan pembelian
di Tokopedia.com

(Y)

Kualitas
Pelayanan X2

t
|
|
|
.
|
|

Sumber : data diolah 2016
Keterangan:

= = : Uji Secara Simultan (Uji F)

—> : Uji Secara Parsial (Uji T)
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2.4. Hipotesis
Menurut Kuncoro (2014:59), hipotesis adalah suatu penjelasan sementara
tentang perilaku, fenomena, atau keadaan tertentu yang telah terjadi dan akan
terjadi. Hipotesis merupakan jawaban sementara yang disusun oleh peneliti, yang
kemudian akan diuji kebenarannya melalui penelitian yang dilakukan.
Berdasarkan latar belakang dan masalah yang ada maka penulis
merumuskan hipotesis sebagai berikut :
1. Diduga terdapat pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian di
tokopedia.com secara parsial
2. Diduga terdapat pengaruh kualtias pelayanan terhadap keputusan pembelian
di tokopedia.com secara parsial
3. Diduga terdapat pengaruh kepercayaan dan kualitas pelayanan terhadap

keputusan pembelian di tokopedia.com secara simultan.
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METODE PENELITIAN

3.1. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif, dimana
penelitian dilakukan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian Online pengguna internet pada Tokopedia.com di kota
Malang. Sedangkan pendekatan yang digunakan adalah dengan pendekatan survei
yaitu penelitian yang mengambil sampel dari populasi dan menggunakan
kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok (Singarimbun, 1989: 3).

3.2. Obyek Dan Lokasi Penelitian

Sesuai dengan judul yang penulis kemukakan, obyek penelitian ini adalah
para pembeli melalui Tokopedia.com. hal ini dipilih karena menjadi Tren
marketplace yang selalu tumbuh dan berkembang pesat. Penyebaran kuesioner
kepada pengguna internet di kota malang yang pernah melakukan belanja online
minimal satu kali transaksi sukses.

Sedangkan lokasi penelitian ini berada kota Malang. Hal ini di karenakan
malang mulai dikenal kota pendidikan dan bisnis yang sibuk dengan aktifitas
kuliah maupun bisnis sehingga dengan hal demikian potensi untuk berbelanja
online semakin besar dikarenakan kesibukan serta kemudahan dalam berbelanja

onlinepun semakin dikenal.
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3.3. Populasi dan Sampel
1. Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek / subyek yang
mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2002:72).
Populasi dalam penelitian ini adalah remaja dan dewasa yang sedang mengenyam
pendidikan sekolah/kuliah dan berkerja. Jumlah populasi dalam penelitian ini
tidak diketahui dikarenakan terbatasnya waktu, dana dan tenaga, maka penelitian
ini dilakukan secara sampling.
2. Sampel

Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Sugiyono, 2002:73). Sampel penelitian ini yaitu para remaja
dan dewasa yang menggunakan media online sebagai alat jual beli di Kota
Malang. Karena jumlah populasi yang sangat besar besar dan terbatasnya biaya
dan waktu peneliti maka banyaknya populasi sampel yang ditemukan dengan

metode slovin.

N
n=
1+ ne®
Dimana :
n : Ukuran Sampel
N : Ukuran Populasi
E : Persen kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan

sampel yang masih dapat ditolerir atau diinginkan.
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Berdasarkan data Asosiasi Penyedia Jasa Internet Indonesia, jumlah
pengguna internet sampai tahun 2015 di Indonesia adalah +£78.000.000 orang.
Berdasarkan data yang dipublikasikan telkom, Harian Radar Malang mengutip
bahwa pengguna internet di kota Malang sebanyak +800.000 orang pada tahun
2015. Maka, dengan mengambil error margin sebesar 10% dapat dihitung sampel

untuk penelitian ini adalah sejumlah :

b 200000 B 200000
T (1+200000x0,10%)  (1+200000x0,01)

[ = 200000 _ 800000
T (1+2000) 2001

=99,99

Maka berdasarkan rumus diatas, sampel yang diambil sebanyak 99,99 atau
dibulatkan menjadi 100 orang. Jadi sampel pada penelitian ini adalah sebanyak

100 responden.

3.4. Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
non probability sampling, yaitu teknik sampling yang memberi peluang atau
kesempatan yang tidak sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk
dipilih menjadi sampel. Pemilihan elemen-elemen sampel didasarkan pada
kebijaksanaan peneliti sendiri. Metode yang digunakan adalah purposive sampling
yaitu peneliti memilih sample secara subjektif yaitu pada komunitas online shop
di kota malang yang melakukan transaksi online minimal satu kali transaksi
sukses. Pemilihan sample dilakukan karena mungkin saja peneliti mempunyai

pertimbanngan-pertimbangan tertentu didalam pengambilan sampelnya atau
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penentuan sampel untuk tujuan tertentu. Dengan demikian sampel yang akan
diambil berdasarkan suatu kriteria dan pertimbangan tertentu, yaitu orang yang
telah melakukan pembelian secara online minimal satu kali di kota malang dan
mengetahui serta pernah mengakses situs tokopedia.com.
3.5. Data dan Jenis Data
Untuk memperoleh data dan informasi yang dapat mendukung penelitian
ini, maka peneliti menggunakan teknik pengambilan data sebagai berikut:
1. Data Primer
Penelitian yang dilakukan akan menggunakan data primer dimana data
penelitian akan dikumpulkan dengan membuat kuesionerkuesioner angket
yang disebarkan langsung kepada responden serta dengan bantuan alat survey
online yaitu Google Docs. Google Docs adalah layanan pengolah kata, lembar
sebar, presentasi, formulir, dan penyimpanan data berbasis web gratis dari
Google.
2. Data Skunder
Data skunder yang dikumpulkan melalui studi kepustakaan dan studi
dokumentasi. Studi kepustakaan diperoleh dari buku-buku, karya ilmiah, serta
pendapat para ahli yang berkompetensi serta memiliki relevansi dengan
masalah yang diteliti sedangkan studi dokumentasi diperoleh dengan
menggunakan catatan —catatan atau dokumendokumen yang terkait dengan
penelitian berupa buku, tulisan, notulen, rapat, majalah, surat kabar, dan lain

sebagainya.
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3.6. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengambilan data dalam penelitian ini dengan beberapa cara,
vaitu sebagai berikut:
3.6.1. Survei
Menurut Arikunto (2006: 108) pendekatan survei yaitu mengumpulkan
data sebanyak-banyaknya mengenai faktor-faktor yang merupakan pendukung
kemudian menganalisis faktor-faktor tersebut. Sedangkan menurut Wibisono
(2000: 19) mengatakan bahwa survei merupakan teknik riset dimana informasi
dikumpulkan melalui penggunaan kuesioner.
3.6.2. Angket
Angket merupakan daftar pertanyaan yang diberikan kepada orang lain
dengan maksud agar orang yang diberi tersebut bersedia memberikan respons
sesuai dengan permintaan pengguna. Dan orang yang diharapkan memberikan
respon ini disebut responden (Arikunto, 2005: 102).
3.6.3. Penelusuran Literatur
Penelusuran literatur adalah cara pengumpulan data dengan menggunakan
sebagian atau seluruh data yang telah ada atau laporan data dari peneliti
sebelumnya. Penelusuran literatur disebut juga pengamatan tidak langsung
(Hasan, 2004: 24).
3.7. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional merupakan penjelasan mengenai cara-cara tertentu
yang digunakan oleh peneliti untuk mengukur (mengoprasionalkan) construct

menjadi variabel penelitian yang dapat dituju (Indriantoro, 2002:248). Variabel
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penelitian menurut Sugiyono (2010: 58) adalah segala sesuatu yang berbentuk apa

saja yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang

hal tersebut kemudian ditarik kesimpulannya. Adapun variabel yang akan

dianalisa dalam penelitianini yaitu Variabel Bebas (Independent).

Variabel independen adalah merupakan variabel yang mempengaruhi atau

yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat)

(Sugiyono, 2010: 59). Adapun yang merupakan variabel bebas (X1) Kepercayaan,

(X2) Kualitas Pelayanan.

Adapun variabel yang akan dianalisa dalam penelitian ini yaitu sebagai

berikut:
Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel
Variabel Definisi Variabel Indikator Item
Kepercayaan | Kesediaan 1.Ability a. Kompeten dalam IT
(X1) konsumen untuk (Kemapuan) b. Mampu mengamankan

bertingkah laku
tertentu karena
keyakinan bahwa
Tokopedia.com
akan melaksanakan
kewajibannya dan
memberikan apa
yang konsumen
harapkan.

transaksi

2.Benevolence

a. Merespon pelanggan

(Berbuat baik) dengan cepat
b. Tepat waktu dalam
pengantaran barang.
3.Integrity a. Menjaga kualitas produk

(Integritas)

b. Menjaga nama baik

perusahaan

o

. Variasi produk
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4.Consistency

(Konsistensi)

a. Harga yang ditawarkan

b. Pelayanan yang dijanjikan.

Kualitas Tindakan atau 1. Efisiensi a. Efisiensi Waktu
Pelayanan kegiatan yang dapat
(X2) ditawarkan oleh 2. Reliabilitas a. Bebas kesalahan dan
Tokopedia.com akurat
kepada pihak lain b. Adil dalam pelayanan
dengan 3. Jaminan a. Ketersediaan stok produk
memeberikan
4. Privasi a. Menjaga data diri
beberapa
konsumen
kesenangan dan
e N 5. Daya tanggap a. Daya tanggap penjual
) cepat
memenuhi
b. Proses konfirmasi
kebutuhan
embayaran cepat
konsumen. P Y h
6. Kompensasi a. Gratis biaya ongkos kirim
b. Pengembalian uang
(cashback)
c. Ganti barang/tukar barang
7. Kontak a. Layanan costumer service
Keputusan Tindakan 1. Kemantapan pada | a. keputusan pembelian di
pembelian pemecahan masalah sebuah produk tokopedia.com karena
YY) yang dilakukan kualitas produk

individu dalam
pemilihan alternatif
perilaku yang sesuai
dari dua alternatif
atau lebih untuk

membeli produk

2. Kebiasaan dalam

membeli produk

a. keputusan pembelian di
tokopedia.com berdasarkan
kebiasaan

3. Memberikan

rekomendasi

kepada orang lain

a. keputusan pembelian di
tokopedia.com dan

merekomendasikan
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Tokopedia.com, 4. Melakukan a. keputusan pembelian di
dalam kaitan pembelian ulang | tokopedia.com serta
menkonsumsi dan melakukan pembelian ulang

menghabiskan

barang dan jasa.

Sumber diolah (Juni : 2016)
3.8. Analisis Data

Dalam penelitian ini analisis yang digunakan sebagai alat pengolahan data
adalah sebagai berikut:
3.8.1. Skala Pengukuran

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini yaitu skala likert.
Menurut Amirullah (2002: 85), skala likert digunakan secara luas yang
mengharuskan responden untuk menunjukkan derajat setuju atau tidak setuju
kepada setiap statemen yang berkaitan dengan objek yang dinilai. Bentuk asal
dari skala likert memiliki lima kategori. Apabila diranking, maka susunannya
akan dimulai dari sangat tidak setuju (strongly disagree) sampai kepada sangat
setuju (strongly agree). Lima kategori penilaiannya yaitu:

Tabel 3.2Skor Skala Likert

Skor Jawaban

1 Sangat Tidak Setuju
2 Tidak Setuju

3 Ragu-Ragu

4 Setuju

5 Sangat Setuju
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3.8.2. Metode Analisis Deskriptif
Analisis data deskriptif berarti menganalisa data untuk permasalahan
variabel-variabel mandiri (Juliandi 2013: 89). Dalam hal ini peneliti tidak
bermaksud untuk meneliti hubungan atau keterkaitan antar variable.
3.8.3. Uji Instrumen
1. Uji Validitas
Menurut Juliandi (2013: 79) uji validitas yakni dengan cara menguiji
sejauh mana ketepatan atau kebenaran suatu instrument sebagai alat ukur
variabel penelitian. Bila rhitung > rtabel, maka pernyataan dinyatakan valid,
dan sebaiknya jika rhitung < rtabel, maka pernyataan dinyatakan tidak valid.
2. Uji Reabilitas
Menurut Juliandi (2013: 19), tujuan pengujian reabilitas adalah untuk
melihat apakah instrumen penelitian merupakan instrumen yang handal dan
dapat dipercaya. Karena instrumen yang reliabel adalah instrumen yang bila
digunakan beberapa kali untuk mengukur objek yang sama, akan
menghasilkan data yang sama. Bila rhitung > rtabel, maka kuesioner
dinyatakan reliabel, dan sebaiknya jika rhitung < rtabel, maka kuesioner

dinyatakan tidak reliabel.
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3.8.4. Uji Asumsi Klasik
Menurut Juliandi (2013 :174) ada beberapa metode uji persyaratan analisis
sebelum dilakukam uji regresi. Berikut ini uji analisis tersebut.
a. Uji Normalitas
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabell
terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal atau
tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau
mendekati normal.
b. Uji Multikolinieritas
Uji ini digunakan untuk menguji ada atau tidaknya korelasi antara
variabel bebas atau variabel independen. Untuk mengetahui ada tidaknya
gejala multikolinearitas dapat dilihat dari besarnya nilai Tolerance dan VIF
(Variance Inflation Factor) melalui program SPSS. Tolerance mengukur
variabilitas variabel terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel independen
lainnya. Nilai umum yang biasa dipakai adalah nilai Tolerance > 1 atau
nilai VIF < 5, maka tidak terjadi multikolinearitas (Situmorang, 2008:
104).
c. Uji Heteroskedastisitas
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan
yang lain. Jika variance dari residual suatu pengamatan ke pengamatan
yang tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut

heteroskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas.
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3.8.5. Metode Statstik
Metode analisis data menggunakan pendekatan analisis data kuantitatif
artinya penelitian yang dilakukan adalah dengan menekankan analisanya pada
data-data hitungan (angka).
3.8.6. Uji Regresi Linier Berganda
Analisis regresi bertujuan untuk memprediksi perubahan nilai variabel
terikat akibat pengaruh dari nilai variabel bebas, Juliandi (2013: 170). Dalam
penelitian ini ditujukan untuk menentukan hubungan linier antara beberapa
variabel bebas yang biasa disebut X1, X2, X3,X4, X5 dan seterusnya dengan
variabel terikat yang disebut Y.
1. Persamaan Regresi
Model persamaan regresi berganda yang digunakan adalah:
Y=a=b1X1+b2X2+...+e
Dimana :
Y = Keputusan Pembelian
A = Konstanta
b1,b2 = Koefisien regresi
X1,X2 =Kepercayaan, dan Kualitas Pelayanan
e = Standar error
2. Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai

koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti
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kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel
dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk
memprediksi variasi variabel dependen. Secara umum koefisien determinasi
untuk data silang (crosssection) relatif rendah karena adanya variasi yang
besar antara masing-masing pengamatan, sedangkan untuk data runtun waktu
(timeseries) biasanya mempunyai nilai koefisien determinasi yang tinggi.
Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu.

1. Jika R2 = 0 < R < 1, maka variabel bebas memberikan hampir semua

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel terikat
2. Jika R2 = 0 , maka kemampuan variabel bebas dalam menjelaskan
variabel terikat sangatlah terbatas
3.8.7. Uji Hipotesis
Menurut Juliandi (2013: 137) pengujian hipotesis data adalah yang paling

penting karena berperan untuk menjawab rumusan masalah penelitian, dan
membuktikan hipotesis penelitian. Suatu perhitungan variabel disebut
signifikan secara statistik apabila nilai uji statistiknya berada dalam daerah
kritis (daerah dimana HO ditolak). Namun sebaliknya, disebut tidak signifikan
apabila nilai uji statistiknya berada dalam daerah dimana HO diterima. Uji
hipotesis yang dilakukan adalah sebagai berikut:

1. Uji Parsial (Uji t)

Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel

penjelas secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen
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(Kuncoro, 2009:238). Uji t statistik untuk menguji pengaruh antara variabel

bebas terhadap variabel terikat secara parsial dengan mengasumsikan bahwa

variabel lain diangoap konstan. Adapun tahap pengujiannya adalah :

a. Menentukan Formulasi Hipotesis

HO: bl = 0. Artinya, tidak ada pengaruh dari masing-masing
variabel independen (X) terhadap variabel dependen ().
Ha: bl # 0. Artinya, ada pengaruh positif dari masing-masing

variabel independen (X) terhadap variabel dependen ().

b. Menentukan t tabel dan t hitung

t tabel dengan tingkat = 5 % (0,05)

t hitung di dapat dari hasil perhitungan komputer = (n-1-k)

c. Menentukan kriteria pengujian

Bila t hitung > t tabel, maka Ho dinyatakan ditolak dan Ha diterima
Artinya ada pengaruh positif antara variabel (X) (kepercayaan dan
kualitas pelayanan) dengan variabel terikat (Y) (keputusan
pembelian)

Bila thitung < ttabel, maka Ho dinyatakan diterima dan Ha ditolak
Artinya tidak ada pengaruh antara variabel (X) (kepercayaan dan
kualitas pelayanan) dengan variabel (Y) (keputusan pembelian)
Atau bila probabilitas > 0,05, maka Ho diterima sebaliknya Bila

probabilitas < 0,05, maka Ho ditolak.
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2. Uji Simultan (Uji F)

Uji statistik F dilakukan untuk menunjukan apakah semua variabel
bebas vaitu kepercayaan (X1), dan kualitas pelayanan (X2) mempunyai
pengaruh secara simultan terhadap variabel terikat, yaitu keputusan
pembelian (). Bentuk pengujiannya adalah:

HO : Bi = 0, artinya secara bersamaan tidak terdapat pengaruh yang
signifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat.

Ha : Bi # 0, artinya secara bersamaan terdapat pengaruh yang
signifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat.

Kriteriapengambilan keputusan:

Ho diterima jika Fhitung < Ftabel pada o= 5 %

Ha diterima jika Fhitung > Ftabelpada o= 5 %
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BAB IV

PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

Hasil Penelitian

4.1.1. Gambaran Umum Objek Penelitian

Tokopedia.com resmi diluncurkan ke publik pada 17 Agustus 2009
di bawah naungan PT Tokopedia yang didirikan oleh William

Tanuwijaya dan Leontinus Alpha Edison pada 6 Februari 2009. Sejak

resmi diluncurkan, PT Tokopedia berhasil menjadi salah satu
perusahaan internet Indonesia dengan pertumbuhan yang sangat pesat.
PT Tokopedia mendapatkan seed funding (pendanaan awal) dari
PT Indonusa Dwitama pada tahun 2009. Kemudian pada tahun-tahun
berikutnya, Tokopedia kembali mendapatkan suntikan dana dari
pemodal ventura global seperti East Ventures (2010), Cyber Agent
Ventures (2011), Netprice (2012), and SoftBank Ventures Korea
(2013). Hingga pada Oktober 2014, Tokopedia berhasil mencetak
sejarah sebagai perusahaan teknologi pertama di Asia Tenggara, yang
menerima investasi sebesar USD 100 juta atau sekitar Rp 1,2 triliun dari

Sequoia Capital dan SoftBank Internet and Media Inc (SIMI). Pada

tanggal April 2016, Tokopedia kembali dikabarkan mendapatkan
investasi sebesar USD 147 juta atau sekitar Rp 1,9 triliun.
Berkat peranannya dalam mengembangkan bisnis online di

Indonesia, PT Tokopedia berhasil meraih penghargaan Marketeers of
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the Year 2014 untuk sektor E-Commerce pada acara Markplus
Conference 2015 yang digelar oleh Markplus Inc tanggal 11

Tokopedia.com berlokasi di Graha Handaya Unit R, S, T, Jalan
Raya Perjuangan No. 12 A, Kebon Jeruk, Jakarta Barat. Dan merupakan
salah satu perusahaan jual beli berbasis digital terbesar di Indonesia.
Sejak resmi diluncurkan, PT Tokopedia berhasil menjadi salah satu
perusahaan internet Indonesia dengan pertumbuhan yang sangat pesat.
Dengan mengusung model bisnis marketplace dan mall online,
Tokopedia memungkinkan setiap individu, toko kecil dan brand untuk
membuka dan mengelola toko online. Sejak diluncurkan sampai hingga
akhir 2015, layanan dasar Tokopedia bisa digunakan oleh semua orang
secara gratis.Tokopedia memiliki visi untuk “Membangun Indonesia
yang Lebih Baik Lewat Internet”, Tokopedia mempunyai program
untuk mendukung para pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah
(UMKM) dan perorangan untuk mengembangkan usaha mereka dengan
memasarkan produk secara online.

Visi misi perusahaan tokopedia.com meliputi :
Visi

untuk membangun indonesia yang lebih baik lewat internet.
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1. Edukasi kepada masyarakat tentang e-commerce yang aman dan

bertanggung jawab.
2. Regulasi pemerintah yang pro-industri.
3. Hak kekayaan intelektual
4. Sistem pembayaran pada e-commerce.
5. Kejahatan cyber.
6. Perlindungan pelanggan e-commerce.
7. Kerja sama logistik.

Gambar 4.1

Struktur Organisasi PT Tokopedia.com

KOMISARIS UTAMA
Karsmasa Mis

KOMISARIS KOMISARIS KOMISARIS
Yohana Fran Deniel Kang Temhide Sato

KOMISARES
Yinglan Tan

DIREXTUR UTAMA
WILLIAM TANUWILAYA

I

DIREKTUR DIREKTUR DIREMTUR DIREXTUR
Sean Les Lagnsous Alpha Ecson Ming Maa ahailances Sagh
QUALITY CUSTOMER MARKETING
i CONTROL DESIGN FINANCE SERVICE LEGAL HRD CONTENT J INTERNET

HMARKETING

Sumber : Company Profile PT. Tokopedia.com 2016

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG



66

4.1.2. Karakteristik Responden
Dalam penelitian ini pengambilan responden adalah pengguna
internet di kota malang dan di utamakan kepada pengguna internet yang
pernah berbelanja online di “Tokopedia.com” yang telah ditentukan
sebelumnya dengan target 100 sampel. Dari kuesioner yang disebarkan
pada responden dihasilkan gambaran karakteristik responden sebagai
berikut:

4.1.2.1. Berdasarkan Jenis Kelamin

Gambar 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin

&
laki-laki m jenis kesmin
' (41)
perempuan m laki-aki
(59) B perempuan

.

o

Sumber : Data Primer Diolah 2016

Dari Gambar 4.2 dapat diketahui bahwa responden yang
berjenis kelamin laki-laki sebanyak 41 responden (41 %), sedangkan

jumlah responden yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 59

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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responden (59%). Jadi dapat diambil kesimpulan bahwa, responden
yang berjenis kelamin perempuan lebih banyak menjadi sampel dan
melakukan pembelian online di “Tokopedia.com”. Hal ini
dikarenakan minat pembeli online adalah perempuan dengan jenis
pembelian kategori fashion.
4.1.2.2. Berdasarkan Status Perkawinan
Gambar 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Satus Perkawinan

_hart A
famtool”

staus pgkawinan
kawin
belum kawin

75%

Sumber: Data Primer Diolah 2016

Dari Gambar 4.3 dapat diketahui bahwa responden dalam
penelitian ini terdapat 25 responden (25%) kawin dan 75 responden
(75%) belum kawin. Hal ini disebabkan Karena peneliti memberikan

kuesioner terhadap responden yang masih se umuran.
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4.1.2.3. Berdasarkan Pengeluaran Per Bulan
Gambar 4.4

Karakteristik Responden Berdasarkan Pengeluaran Per Bulan

Pengeluaran Per Bulan

W<Rp 1k MRAp1t-25t M Rp 25/+-5jt ™ *Rp. 5kt

Rp. 2,5 1t-5]t

Rp.1t-25h

Sumber: Data Primer Diolah 2016

Dari gambar 4.4 dapat diketahui bahwa responden dalam
penelitian ini berdasarkan pengeluaran per bulan Rp. 1 Jt-2,5 jt
terdapat 47 responden (47%) yang paling dominan dalam melakukan
transaksi online melalui tokopedia.com, 30 responden (30%) dengan
pengeluaran per bulan Rp. 1 Jt , 21 responden (21%) dengan
pengeluran Rp. 2,5 Jt- 5 jt dan 2 responden (2%) dengan pengeluaran
per bulan >Rp. 5 Jt. Hal ini disebabkan penyebaran kuesioner yang
masih di kawasan kampus dengan demikian pengeluaran per bulan

yang terpakai tidak begitu banyak.
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4.1.2.4. Berdasarkan seberapa sering berbelanja di Tokopedia.com
Gambar 4.5
Karakteristik Responden Berdasarkan Seberapa sering

Berbelanja Di Tokopedia.com
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0
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Sumber : Data Premier Diolah 2016
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Dari gambar 4.5 dapat diketahui bahwa responden dalam
penelitian ini berdasarkan seringnya berbelanja di Tokopedia.com
paling dominan 28 responden (28%) yaitu 2x transaksi sukses, 27
responden (27%) > 4x transaksi sukses , 20 responden (20%) dengan
3x transaksi sukses , 14 responden (14%) 1x transaksi sukses , serta
11 responden (11%) dengan 4x transaksi sukses. Hal ini mebuktikan
bahwa tokopedia.com sudah layak untuk menjadi salah satu e-

commerce terbaik di Indonesia.

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG



4.1.2.5. Berdasarkan transaksi yang sering dilakukan

Gambar 4.6

70

Karakteristik Responden BerdasarkanTransaksi yang sering dilakukan

transaksi yang sering dilakukan
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transaksi yang sering dilakukan

Sumber: Data Premier Diolah 2016

Dari gambar 4.6 dapat diketahui

T
TIKET

L
LAINNY 2

responden dalam

penelitian ini berdasarkan transaksi yang sering dilakukan (barang

yang sering dibeli) dan disini diperoleh hasil bahwa terdapat 58

responden (58%) sering berbelanja kategori fashion, 35 responden

(35%) berbelanja dalam kategori eletronik, 5 responden (5%)

melakukan transaksi pembelian tiket dan 2 responden (2%) lainnya.

Hal ini dikarenakan jumlah responden yang diambil terdapat 59%

responden perempuan sehingga terdapat kategori fashion yang

dominan banyak dibeli.
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4.1.2.6. Berdasarkan alasan menggunakan Tokopedia.com
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Gambar 4.7

Karakteristik berdasarkan alasan menggunakan Tokopedia.com

alasan menggunakan online shop

T 1 |
harga lekih murah dapat memilih produk lebih mudah dan cepat akses informasi lebih
yang sesuai hanyak

alasan menggunakan online shop

Sumber: Data Premier Diolah 2016

Dari gambar 4.7 dapat diketahui responden dalam
penelitian ini berdasarkan alasan mengapa memilih tokopedia.com
sebagai sarana dalam pembelian barang dan terdapat data 43
responden (43%) memilih tokopedia.com dikarenakan faktor lebih
mudah dan cepat, 29 responden (29%) memilih tokopedia.com

dikarenakan dapat memilih produk yang sesuai, 15 responden (15%)
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memilih tokopedia.com dikarenakan akses informasi lebih banyak dan
13 Responden (13%) memilih tokopedia.com dikarenakan harga lebih
murah. Dengan demikian dapat diketahui bahwa alasan reponden

memilih tokopedia.com paling banyak dikarenakan lebih mudah dan

cepat.

4.1.2.7. Berdasarkan Pendidikan

Gambar 4.8

Karakteristik berdasarkan pendidikan

pendidikan

4]
()

pendidikan

Sumber : Data Premier Diolah 2016

Dari gambar 4.8 dapat diketahui responden dalam
penelitian ini berdasarkan pendidikan diperoleh hasil 71 responden
(71%) yang berbelanja melalui tokopedia.com dalam penelitian ini

dominan berpendidikan strata 1, 10 responden (10%) berpendidikan



Strata 2, 10 responden (10%) berpendidikan Diploma 3 dan,

responden (9%) berpendidikan SLTA.

4.1.2.8. Berdasarkan Jenis Pekerjaan

Gambar 4.9

Karakteristik berdasarkan jenis pekerjaan

jenis pekerjaan
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Sumber: Data Premier Diolah 2016

Dari gambar 4.9 dapat diketahui responden dalam

penelitian  ini  terdapat 47 responden (47%) merupakan

pelajar/mahasiswa, 27 responden (27%) merupakan pegawai negeri, 10

responden (10%) merupakan pegawai swasta, 10 responden (10%)

merupakan guru/dosen dan 4 responden (4%) lain-lain.



74

4.1.3. Uji Validitas dan Reliabilitas
4.1.3.1. Uji Validitas
Menurut Juliandi (2013: 79) uji validitas yakni dengan cara
menguji sejauh mana ketepatan atau kebenaran suatu instrumen sebagai
alat ukur variabel penelitian. Bila rhitung > rtabel, maka pernyataan
dinyatakan valid, dan sebaiknya jika rhitung < rtabel, maka pernyataan

dinyatakan tidak valid.

Penyebaran kuesioner khusus dalam uji validitas dan reliabilitas di
beriakan kepada 100 orang reponden penelitian. Nilai r tabel dengan
ketentuan df = jumlah responden = 100 dan tingkat signifikasi sebesar

5% angak yang diperoleh = 0.194

Tabel 4.1

Hasil Uji Validitas

Validitas
Variabel Indikator keterangan
R Sign
X11 0,630 0,000 Valid
X1.2 0,681 0,000 Valid
X1.3 0,537 0,000 Valid
Kepercayaan
X1.4 0,526 0,000 Valid
X1.5 0,706 0,000 Valid
X1.6 0,514 0,000 Valid
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X1.7 0,600 0,000 Valid
X1.8 0,514 0,000 Valid
X19 0,541 0,000 Valid
X2.1 0,532 0,000 Valid
X2.2 0,775 0,000 Valid
X2.3 0,768 0,000 Valid
X2.4 0,535 0,000 Valid
X2.5 0,768 0,000 Valid
kualitas pelayanan X2.6 0,775 0,000 Valid
X2.7 0,768 0,000 Valid
X2.8 0,535 0,000 Valid
X2.9 0,775 0,000 Valid
X2.10 0,768 0,000 Valid
X211 0,535 0,000 Valid
Y11 0,559 0,000 Valid
Yil? 0,752 0,000 Valid
keputusan pembelian
Y1.3 0,735 0,000 Valid
Y14 0,652 0,000 Valid

Data premier diolah 2016

Untuk menegetahui validitas setiap pertanyaan, maka nilai pada

kolom R yang merupakan nilai r hitung dibandingkan dengan r tabel.

Tabel 4.1 menunjukkan bahwa semua pertanyaan di nyatakan valid

karena semua nilai r hitung lebih besar dari r tabel (0.194).
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4.1.3.2. Uji Reliabilitas
Pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan program
SPSS 16.00 for windows. Menurut Ghozali (2005) dalam Ginting dan
Situmorang (2008:185), suatu konstruk atau variabel dinyatakan reliabel
jika memberikan nilai Cronbach’s Alpha > 0,60. Nilai Cronbach’s Alpha
penelitianini dapat dijelaskan pada Tabel berikut :
Tabel 4.2

Uji Reliabilitas

Reabilitas

Variabel Cronbach’s | rProduct | Keterangan

Alpha Moment

Kepercayaan (X1) 0,729 0,60 Reliabel
Kualitas Pelayanan (X2) 0,888 0,60 Reliabel
Keputusan pembelian () 0,610 0,60 Reliabel

Sumber: kuesioner diolah 2016

Berdasarkan tabel 4.2 di atas, dapat diketahui bahwa semua nilai
Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,60. Dengan demikian dapat di
simpulkan bahwa data kuisioner yang di gunakan dalam penelitian ini
sudah representative dalam arti pengukuran datanya sudah dapat di

percaya.
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4.1.4. Uji Asumsi Klasik
4.1.4.1. Uji Normalitas
Bertujuan untuk menguiji apakah dalam model regresi, variabell
terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak.
Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau

mendekati normal.

Ada dua cara untuk melihat apakah data residual berdistribusi normal
atau tidak yaitu pertama, melalui analisis grafik dengan cara menganalisis
grafik histogram, di mana suatu data dikatakan berdistribusi normal apabila
distribusi data yang berbentuk lonceng tidak menceng ke kiri atau menceng ke
kanan dan dengan menganalisis normal probability plots, di mana suatu data
dikatakan berdistribusi normal apabila pada scatter plot terlihat titik yang

mengikuti data disepanjang garis diagonal.

Kedua, melalui uji statistik dengan menggunakan pendekatan

Kolmogorov-Smirnov, dengan kriteria sebagai berikut :

1. Apabila nilai Asymp. Sig. (2-tailed) > nilai signifikan, maka data residual
berdistribusi normal.
2. Apabila nilai Kolmogorov-Smirnov Z < 1,97, maka data dikatakan

normal.
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a. Grafik Histogram

Gambar 4.10

Histogram
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Sumber: Hasil Pengolahan Data Primer (Kuesioner, SPSS versi 16.00, 2016

Grafik histogram pada gambar 4.10 menunjukkan bahwa
distribusi data yang berbentuk lonceng tidak menceng ke Kkiri atau
menceng ke kanan. Oleh karena itu, data dikatakan berdistribusi

normal.

Normal Probability

Gambar 4.11

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
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Expected Cum Prob

0,21

0.0 T T T
0.0 0.2 0.4 0.5 o8 1.0

Observed Cum Prob

Sumber: Hasil Pengolahan Data Primer (Kuesioner, SPSS versi 16.00, 2016
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Gambar 4.11 yaitu normal probability plots pada scatter plot di atas
menunjukkan bahwa titik-titik yang ada mengikuti data di sepanjang garis
diagonal. Oleh karena itu, data dikatakan berdistribusi normal.

b. Uji Statistik Kolmogorov-Smirnov
Tabel 4.3

Kolmogorov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 100
Mean ,0000000
Normal Parameters™”
Std. Deviation 1,35516210
Absolute ,065
Most Extreme Differences  Positive ,051
Negative -,065
Kolmogorov-Smirnov Z ,651
Asymp. Sig. (2-tailed) ,791

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Sumber: Hasil Pengolahan Data Primer (Kuesioner, SPSS versi 16.00, 2016
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Pada Tabel 4.3 terlihat bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) adalah
0,791 di mana angka ini lebih besar dibandingkan nilai signifikan 0,05 dan
nilai Kolmogorov-Smirnov Z adalah 0,651 di mana angka ini lebih kecil
dibanding nilai ketetapan 1,97. Dengan demikian, uji statistik memenuhi
kedua kriteria yang dipersyaratkan dan data dikatakan berdistribusi
normal.

4.1.4.2. Uji Multikolonieritas

Pengujian kolonieritas dilakukan dengan menggunakan nilai VIF.
Suatu variabel yang menunjukkan gejala multikolonieritas bisa dilihat dari
nilai VIF (Variance Inflation Factor) yang tinggi pada variabel-variabel

bebas suatu model regresi.

Untuk mendeteksi ada atau tidaknya gejala multikolinearitas pada
data dapat dilakukan dengan melihat nilai Tolerance dan Variance

Inflation Factor (VIF), dengan kriteria sebagai berikut :

a. Apabila VIF > 5, maka diduga mempunyai persoalan multikolinearitas

b. Apabila VIF < 5, maka tidak terdapat multikolinearitas

c. Apabila Tolerance < 0,1, maka diduga mempunyai persoalan
multikolinearitas

d. Apabila Tolerance > 0,1, maka tidak terdapat multikolinearitas



81

Nilai VIF dari variabel bebas pada model regresi adalah sebagai berikut:

Tabel 4.4

Hasil Uji Multikolinieritas

No. | Variabel Bebas Tolerance | VIF Keterangan
1. | Kepercayaan 0,959 1,043 | Tidak multikolonier
2. | Kualitas Pelayanan 0,959 1,043 | Tidak multikolonier

Data : kuesioner di olah pada spss 16

Pada Tabel 4.4 terlihat bahwa nilai Tolerance semua variabel bebas
adalah lebih besar dari nilai ketetapan 0,1 dan nilai VIF ( Variance
Inflation Factor) semua variabel bebas adalah lebih kecil dari nilai
ketetapan 5. Oleh karena itu, data dalam penelitian ini dikatakan tidak
mengalami masalah multikolinearitas.

4.1.4.3. Heterokedastisitas

Dalam melakukan pengujian heteroskedastisitas, dapat dilakukan
melalui dua cara. Pertama, melalui analisis grafik dengan cara membaca
grafik Scatterplot, di mana tidak terjadi heteroskedastisitas apabila titik-
titik menyebar secara acak, tidak membentuk sebuah pola tertentu yang
jelas, dan tersebar baik di atas maupun di bawah angka nol pada sumbu Y.
Kedua, melalui analisis statistik yang dilakukan melalui uji glejser, di
mana tidak terjadi heteroskedastisitas apabila tidak ada variabel
independen yang signifikan secara statistic mempengaruhi variabel

dependen.
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1. Grafik Scatterplot

Gambar 4.12
Grafik Scatterplot

Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual
3 L o
1
o
o
o
8
o
o

Regression Standardized Predicted Value

Data premier diolah 2016

Gambar 4.12 Scatterplot di atas menunjukkan bahwa titik-titik
yang ada menyebar secara acak, tersebar baik di atas maupun di bawah
angka nol pada sumbu Y dan tidak membentuk sebuah pola tertentu yang
jelas. Oleh karena itu, model regresi dikatakan tidak mengalami

heteroskedastisitas.
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2. Uji Glejser

Tabel 4.5

Uji Glejser

Coefficients®
Model Unstandardized Standardized t | Sig.

Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta

(Constant) | ,257 1,100 ,233,816
1 X1 -,013 ,026 -,050| -,491(,625
X2 ,029 ,018 ,165(1,610(,111

a. Dependent Variable: absolute.residual

Sumber: Hasil Pengolahan Data Primer (Kuesioner, SPSS versi 16.00,2016

Pada Tabel 4.5 terlihat bahwa tidak ada variabel bebas atau
variabel independen yang signifikan secara statistik mempengaruhi
variabel terikat atau variabel dependen. Hal ini ditunjukkan dari nilai Sig.
variabel-variabel bebas yang lebih besar dari nilai signifikan 0,05. Jadi,

model regresi tidak mengalami heteroskedastisitas.



4.1.5. Metode Analsis Data

4.1.5.1. Analisis regresi linier berganda

84

Analisis regresi linier berganda digunakan dalam penelitian ini

dengan tujuan untuk membuktikan hipotesis mengenai pengaruh variabel

independen (Kepercayaan dan Kualitas Pelayanan) secara parsial

maupun bersama-sama

terhadap variabel

dependen

(Keputusan

pembelian). Perhitungan statistik dalam analisis regresi linier berganda

yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan bantuan

program computer SPSS for Windows versi 16.0. Hasil pengelolahan

data dengan menggunakan program SPSS adalah sebagai berikut:

Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel 4.6

Coefficients®

Model Unstandardized |Standardized| T Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Beta Tolerance| VIF
Error
(Constant) 2,542 1,799 1,413 ,161
1 X1 ,184 ,043 ,358| 4,304| ,000 ,959| 1,043
X2 144 ,029 A412| 4,958 ,000 ,959| 1,043

a. Dependent Variable: Y

Sumber: Hasil Pengolahan Data Primer (Kuesioner, SPSS versi 16.00,2016)
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Berdasarkan hasil pengolahan regresi berganda yang ditunjukkan
dalam Tabel 4.6 maka diperoleh persamaan regresi berganda sebagai

berikut :

Y =2,542+0,184X, +0,144X, + e

Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Konstanta
Nilai konstanta sebesar (2,542) hal ini berarti bahwa jika variable

Kepercayaan (X;) dan Kualitas Pelayanan (X,) tetap atau tidak

mengalami perubahan maupun pengurangan, maka variabel keputusan
pembelian di Tokopedia.com (YY) sebesar yaitu (2,542) satuan.

2. Koefisien Kepercayaan (X,)
Variabel X; = 0,184. Ini menunjukkan bahwa variabel Kepercayaan
(&y) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada
tokopedia.com. Dengan kata lain, jika variabel kepercayaan (X,)

meningkat sebesar satu satuan maka keputusan pembelian pada pada
tokopedia.com.bertambah sebesar 0,184

3. Koefisien Kualitas Pelayanan (X, )
Koefisien (X,) = 0,144. Ini menunjukkan bahwa variabel kualitas
pelayanan (X,) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian di

tokopedia.com. Dengan kata lain, jika variabel kualitas pelayanan (X,)
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meningkat sebesar satu satuan maka keputusan pembelian di
tokopedia.com bertambah sebesar 0,144.

Dari hasil koefisien regresi berganda yang telah dijelaskan pada
uraian di atas selanjutnya akan dilakukan pengujian hipotesis yang
dilakukan secara parsial maupun simultan.

4.1.5.2. Koefisien Determinasi (R;)

Pengujian digunakan untuk melihat besar pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat. Dari persamaan dengan model
persamaan tersebut akan dapat dihitung R2 atau coefficient of
determination yang menunjukkan persentase dari variasi variabel
keputusan pembelian konsumen yang mampu dijelaskan oleh model.
Koefisien determinan (R2) bertujuan untuk mengetahui seberapa
besar kemampuan variabel independen menjelaskan variabel
dependen. Koefisien determinasi, dalam output SPSS terletak pada
tabel Model Summary b dan tertulis R Square berkisar nol sampai
satu.

Tabel 4.7

Hubungan Antar Variabel

Nilai Interpretasi
0,0-0,19 Sangat Tidak Erat
0,2-0,39 Tidak Erat
0,4-0,59 Cukup Erat
0,6 -0,79 Erat
0,8-0,99 Sangat Erat

Sumber: Situmorang dan Lufti (2012:148) 2016
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Tabel 4.7 menjelaskan mengenai tipe hubungan antar
variabel, semakin besar nilai R berarti hubungan semakin erat.
Koefisiensi determinasi mengukur seberapa jauh kemampuan model
dalam menerangkan variasi variabel independen. Nilainya adalah 0 —
1. Semakin mendekati nol berarti tidak baik atau variasi model dalam
menjelaskan amat terbatas, sebaliknya semakin mendekati satu
model berarti akan semakin baik. Hasil instrumen Kkoefisiensi

determinan (R2) dapat dilihat pada Tabel 4.8.

Koefisien determinasi ditentukan dengan nilai adjusted R
square sebagai berikut ini:

Tabel 4.8

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 ,598° | 357 ,344 1,36906

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y

Dari hasil perhitungan regresi di atas, dapat diketahui
bahwa koefisien determinasi (adjusted R Square) yang diperoleh
sebesar 0,344. Hal ini berarti 34,4% keputusan pembelian di
tokopedia.com dipengaruhi oleh Kepercayaan dan Kualitas

Pelayanan, sedangkan sisanya 65,6% Keputusan Pembelian
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dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti
dalam penelitian ini.
4.1.5.3. Pengujian Hipotesis

1. Uji F (Simultan)
Uji F dilakukan untuk menguji apakah kepercayaan (X,), dan

Kualitas Pelayanan (X,;) secara bersama-sama atau simultan

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap terciptanya keputusan
pembelian (Y) di tokopedia.com pada pengguna internet terutama

yang melakukan transaksi di tokopedia.com di kota Malang.

Model hipotesis yang digunakan dalam Uji F ini adalah sebagai

berikut:

e HO: bl = b2 = 0, artinya secara simultan tidak signifikan dari

variabel bebas (X, X,) terhadap variabel terikat (Y).

e Ha: bl # b2 # 0, artinya secara simultan adalah signifikan dari

variabel bebas (X, X, ) terhadap variabel terikat (Y).

Untuk menentukan nilai F, maka diperlukan adanya derajat bebas
pembilang derajat dan derajat bebas penyebut, dengan rumus sebagai

berikut:

df (pembilang) = k -1

df (penyebut) =n -k
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Keterangan:

n = jumlah sampel penelitian

k = jumlah variabel bebas dan terikat

Pada penelitian ini diketahui jumlah sampel (n) adalah 100 dan

jumlah keseluruhan variabel (k) adalah 3, sehingga diperoleh:

df (pembilang) =3 -1=2

df (penyebut) = 100 — 3 = 97

Nilai Fhitung akan diperoleh dengan menggunakan bantuan software
SPSS 16,000 for Windows, kemudian akan dibandingkan dengan nilai
Ftabel pada tingkat signifikansi = 5%, dengan kriteria uji sebagai

berikut:

HO diterima bila F hitung <F tabelpada o= 5%

H1 diterima bila F hitung > Ftabelpada o= 5 %

Hasil perhitungan regresi secara simultan diperoleh pada hasil uji F

(Simultan) berikut:

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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Tabel 4.9
Model Sum of Df Mean Square F Sig.
Squares
Regression 101,100 2 50,550 26,970 ,000°
1 Residual 181,810 97 1,874
Total 282,910 99

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X2, X1

Pada Tabel 4.9 dapat dilihat hasil perolehan Fhitung pada kolom F
yakni sebesar 26,970 lebih besar dari nilai Ftabel dengan tingkat
kesalahan = 5% yaitu 3,09 dan dengan nilai Sig yang lebih kecil dari nilai
alpha (0,000< 0,05). Berdasarkan kriteria pengujian hipotesis jika F
hitung > Ftabel maka HO ditolak dan Ha diterima, artinya variabel bebas

yang terdiri dari kepercayaan (X,) dan kualitas pelayanan (X,) secara

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)

di tokopedia.com kota malang .

2. Uji Signifikansi Parsial (Uji- t)
Uji t dilakukan untuk menguiji secara parsial apakah variabel bebas

yang terdiri Kepercayaan (X,) dan kualitas pelayanan (X';) mempunyai
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pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

(YY) pada tokopedia.com di kota Malang.

Model hipotesis yang akan digunakan adalah sebagai berikut:

e HO : bl =Db2 =0, artinya secara parsial tidak terdapat pengaruh
yang positif dan signifikan dari variabel bebas (X, X,) terhadap
variabel terikat (Y).

e Ha: bl # b2 # 0, artinya secara parsial terdapat pengaruh yang

positif dan signifikan dari variabel bebas (X, X,) terhadap variabel

terikat ().

Kriteria pengambilan keputusan:

e HO diterima jika t hitung < t tabel pada =5 %

e HOditolak jika t hitung > t tabel pada =5 %

Nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel. Nilai
ttabelpada tingkat kesalahan (o) = 0,05, dengan derajat kebebasan (df)
= (n — k). Jumlah sampel (n) adalah sebanyak 100 orang, dan jumlah
variabel penelitian (k) adalah sebanyak 3. Jadi, df = (100 — 3) =97.

Dengan demikian, nilai ttabel (0.05:100) adalah sebesar 1.660
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Tabel 4.10

Coefficients®

Model Unstandardized | Standardized t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Beta Tolerance | VIF
Error
(Constant) 2,542 1,799 1,413 ,161
1 X1 ,184 ,043 ,358| 4,304( ,000 ,959| 1,043
X2 ,144 ,029 4121 4,958( ,000 ,959| 1,043

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Pengolahan Data Primer (Kuesioner, SPSS versi 16.00,2016)

Berdasarkan tabel terlihat bahwa :

a. Variabel Kepercayaan (X;) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian (). Hal ini terlihat dari nilai signifikan
(0,000) < (0,05) dan nilai thitung (4,304) > nilai ttabel(1.660). Dengan kata
lain, jika variabel kepercayaa (X,;) meningkat sebesar satu satuan maka
keputusan pembelian pada tokopedia.com bertambah sebesar 0,184.

b. Variabel kualitas pelayanan (X,) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini terlihat dari nilai signifikan

(0,000) < (0,05) dan nilai thitung (4,958) > nilai ttabel(1.660). Dengan kata
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lain, jika variabel kualitas pelayanan (X,) meningkat sebesar satu satuan

maka keputusan pembelian pada tokopedia.com bertambah sebesar 0,144.

4.2.

4.2.1.

Pembahasan
Variabel Kepercayaan

Variabel Kepercayaan memiliki pengaruh yang positif signifikan
terhadap Keputusan pembalian. Menurut Ferrinadewi 2008:147,
Kepercayaan adalah sejumlah keyakinan spesifik terhadap integritas
(kejujuran pihak yang dipercaya dan kemampuan menepati janji),
benevolence (perhatian dan motivasi yang dipercaya untuk bertindak
sesuai dengan kepentingan yang mempercanyai), competency
(kemampuan pihak yang dipercaya untuk melaksanakan kebutuhan yang
mempercayai)dan predictability (konsintensi perilaku pihak yang
dipercaya).

Berdasarkan uji t variabel Kepercayaan (X;) berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini terlihat
dari nilai signifikan (0,000) < (0,05) dan nilai thitung (4,304) > nilai
ttabel(1.660). Dengan kata lain, jika variabel kepercayaa (X;) meningkat
sebesar satu satuan maka keputusan pembeiian pada tokopedia.com
bertambah sebesar 0,184. Hal tersebut mendukung dari penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh Hotlan Slagan dan Edwin Cahyono.
2014 yang menyatakan di mana kepercayaan yang dibangun oleh vendor
memberikan semangat yang lebih positif bagi anggota komunitas maya

dalam merekomendasikan anggota komunitas lainnya untuk tidak
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khawatir (merasa berisiko) dalam melakukan transaksi melalui e-
commerece.

Dengan demikian membuat konsumen yang berbelanja online pada
tokopedia.com lebih percaya dikarenakan, respon cepat terhadap
pelanggan dan penampilkan barang sesuai dengan barang yang dijual.
hasil ini menunjukkan bahwa menurut pembeli kepercayaan yang
disebabkan oleh, keamanan, informasi yang disampaikan akurat dan
terdapat berbagai macam produk didalamnya membuat mereka lebih
percaya akan tokopedia.com itu sendiri kim dan tadisina dalam
penelitiannya mengemukan bahwa dari sekian banyak faktor yang dapat
mempengaruhi  terjadinya transaksi melalui e-commerce, faktor
kepercayaan menjadi faktor kunci. Hanya pelanggan yang memiliki
kepercayaan yang akan berani melakukan transaksi melalui media
internet. Tanpa ada kepercayaan dari pelanggan, mustahil transaksi
ecommerce akan terjadi sehingga jika ability, benevolence, integrity dan
consistency dimiliki oleh tokopedia.com dan sampai terhadap pembeli
maka tidak menutup kemungkinan pembeli akan merasa aman dan loyal.

Didalam Al-Qur’an juga di jelaskan tentang pentingnya berkata

jujur seperti di dalam Firman Allah SWT di bawah ini :
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Artinya :

Wahai orang-orang yang beriman, jadilah kamu orang yang
benar-benar penegak keadilan, menjadi saksi karena Allah biarpun
terhadap dirimu sendiri atau ibu bapa dan kaum kerabatmu. Jika ia kaya
ataupun miskin, maka Allah lebih tahu kemaslahatannya. Maka janganlah
kamu mengikuti hawa nafsu karena ingin menyimpang dari kebenaran.
Dan jika kamu memutar balikkan (kata-kata) atau enggan menjadi saksi,
maka sesungguhnya Allah adalah Maha Mengetahui segala apa yang
kamu kerjakan (QS. An-Nisa 135)

Ayat diatas menerangkan bahwa jika sebuah perusahaan mau
pembeli loyal dan percaya maka perusahaan harus berkata dengan jujur
tentang kualifikasi barang yang di jual sesuai dengan gambar juga
membuat pembeli percaya akan keamanan sampai barang benar-benar

sampai di tangan pembeli.

4.2.2. Variabel Kualitas Pelayanan

Variabel kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Menurut Umar (2003),
pelayanan secara umum adalah rasa menyenangkan yang diberikan
kepada orang lain disertai kemudahan-kemudahan dan memenuhi segala

kebutuhan mereka.
e. Segala kegiatan yang dibutuhkan untuk menerima, memproses,
menyampaikan dan memenuhi pesanan pelanggan dan untuk

menindak lanjuti setiap kegiatan yang mengandung kekeliruan.
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f. Ketepatan waktu dan reliabilitas penyampaian jasa kepada
pelanggan sesuai dengan harapan mereka.

a. Serangkaian kegiatan yang meliputi semua bidang bisnis yang terpadu
untuk menyampaikan produk-produk dan jasa tersebut sedemikian
rupa sehingga dipersepsikan memuaskan oleh pelanggan dan
merealisasikan pencapaian tujuan-tujuan perusahaan.

h. Total pesanan yang masuk dan seluruh komunikasi dengan pelanggan.
Penyampaian produk kepada pelanggan tepat waktu dan akurat

Hasil ini menunjukkan bahwa efisiensi pengiriman barang,
jaminan, daya tanggap kompensasi dan kontak sepenuhnya bisa
mempengaruhi konsumen untuk loyal malakukan transaksi di
tokopedia.com

Dari Hasil Uji t Variabel kualitas pelayanan (X;) berpengaruh

secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (). Hal
ini terlihat dari nilai signifikan (0,000) < (0,05) dan nilai thitung
(4,958) > nilai ttabel(1.660). Dengan kata lain, jika variabel kualitas

pelayanan (X,) meningkat sebesar satu satuan maka keputusan

pembelian pada tokopedia.com bertambah sebesar 0,144.

Hasil ini mendukung penelitian dari Margaret Purba.2015, yang
berjudul ~ “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap kepuasan
Pelanggan Grapari Telkomsel Binjai” dengan menggunakan uji t

dengan hasil sebesar 2,806. Bisa disimpulkan bahwa variabel kualitas
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pelayanan berpengaruh signifikan terhadap variabel motif belanja
online.
4.2.3. Semua Variabel
Pengaruh variabel bebas Kepercayaan dan Kualitas Pelayanan
secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya yaitu keputusan
pembelian dilakukan dengan menggunakan Uji F. Hasil perhitungan
statistik menunjukkan nilai Fiwng > Fravel S€besar 26,970 > 2,70 dengan
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Karena nilai Friwng lebih besar daripada
Fianel dan signifikansi di bawah 0,05 menunjukkan bahwa secara bersama-
sama Kepercayaan (X;) dan Kualitas Pelayanan (X;) mempunyai
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dalam Islam juga disarankan pula agar menjaga hubungan baik
terhadap sesama manusia. Seperti penjabaran hadis oleh Imam Bukhori

berikut:

AR A R Z

A Py /e< 2/‘ D ﬂ/E,?} o/; w 9 ~ﬂ///o}?2/¢@/ o - 4 ’3//&, _ o~

Artinya:

Telah diceritakan kepada kita oleh Muhammad bin Abi ya’qub Al-
Karmani. Diceritakan pula oleh Hasan bahwa menceritakan Yunus
berkata bahwa Muhammad dari Anas ibn Malik r.a berkata saya
mendengar Rasulullah  bersabda: “barang siapa yang ingin
dilapangkan rezekinya atau di panjang kan umurnya, maka
bersilaturahmilah.”
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(Matan lain: Muslim 4638, Abi Daud 1443, Ahmad 12128)

Hadits di atas menjelaskan adanya keterkaitan antara hubungan
baik dengan menjaga silaturahmi terhadap kemudahan rezeki. Dapat
pula dianalogikan bahwa perusahaan tokopedia.com harus menjaga
hubungan baik dengan pembeli dengan cara menjaga kepercayaan
pembeli dalam berbelanja online dengan memberikan kualitas
pelayanan yang baik seperti respon cepat dari pedagang besar , privasi
pembeli terjaga dan konfirmasi pembayaran dan track pengiriman yang

sesuai dan jelas sehingga pembeli akan melakukan pembelian ulang.

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG



BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kepercayaan, dan
kualitas pelayanan serta untuk mengetahui faktor manakah yang paling
dominan punya pengaruh terhadap keputusan pembelian pada tokopedia.com.

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan, maka dapat

ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Hasil pengujian hipotesis secara parsial menunjukkan bahwa kepercayaan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian
pada tokopedia.com di kota malang. Hal ini terjadi karena ability,
benevolence integritas dan konsistensi sampai kepada pembeli dan sudah
difahami dengan jelas .

2. Hasil pengujian hipotesis secara parsial menunjukkan bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada tokopedia.com di kota malang. kualitas pelayanan adalah
tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat
keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan.

Hal ini berarti semakin tinggi kualitas pelayanan , maka akan semakin
tinggi pula keputusan pembelian pada tokopedia.com.

3. Kepercayaan, dan kualitas pelayanan bersama-sama atau simultan

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
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1.

2.
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100

tokopedia.com di kota malang. ini terlihat dari Fhitung > Ftabel (26,970 >

2,70) dan tingkat signifikansinya 0,000 < 0,05. Ini menandakan bahwa

dari keseluruhan faktor kepercayaan, dan kualitas pelayanan secara

bersama-sama atau simultan berpengaruh positif dansignifikan terhadap
keputusan pembelian pada tokopedia.com di kota malang.
Saran

Variabel kepercayaan memberikan pengaruh terbesar terhadap keputusan
pembelian pada tokopedia.com hendaknya selalu menjaga konsistensi
baik dari kualitas barang yang dikirim dan keamanan transaksi serta
menyediakan sebanyak mungkin produk-produk serta merespon pembeli
lebih cepat lagi.

Kualitas pelayanan memberikan dampak nyata bagi pembeli efisiensi
waktu pengiriman, daya tanggap, jaminan, privasi kompensasi dan
kontak hal seperti itu adalah salah pokok yang harus dipertahankan oleh
tokopedia.com dikarenakan dengan mempertahankan kualitas pelayanan
yang baik akan membuat pembeli merasa nyaman serta meras
terlindungi sehingga tidak akan khawatir barang akan hilang atau salah
dalam pengiriman.

Bagi peneliti selanjutnya disarankan agar dapat menambah variabel
bebas atau menggunakan variabel lain yang berpengaruh terhadap
keputusan pembelian seperti : easy of use, kemudahan informasi, dan

sebagainya untuk diteliti pada masa yang akan datang.
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Untuk konsumen, disarankan untuk memperoleh informasi selengkap-
lengkapnya mengenai pelaku bisnis e-commerce, sehingga apabila
terjadi suatu akan lebih mudah untuk mengatasinya. Sebelum
melakukan transaksi perlu untuk membaca dengan baik kebijakan-
kebijakan yang ada dan yang paling penting adalah ada tidaknya sistem
pengamanan.

Untuk pelaku bisnis tokopedia.com, ada baiknya untuk melakukan
promosi-promosi serta mengenalkan situs e-commercenya lebih giat
lagi melalui iklan-iklan di internet (Ads) dan pada media cetak, televisi
maupun radio. Promosi yang dapat dilakukan adalah dengan
memberikan potongan harga pada produk-produk tertentu yang dapat

menarik konsumen untuk membelinya dari situs tokopedia.com.
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KEMENTERIAN AGAMA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI MAULANA MALIK IBRAHIM
MALANG
FAKULTAS EKONOMI
JURUSAN MANAJEMEN
Jalan Gajayana 50 Malang 65144 Telepon (0341) 558881, Faksimile (0341) 558881

A. Kata Pengantar
Responden yang terhormat,

Peneliti merupakan Mahasiswa Fakultas Ekonomi di Universitas Islam
Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang, yang pada saat ini sedang menyusun
Skripsi dengan judul “Analisis Pengaruh kepercayaan dan kualitas pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian di tokopedia.com”. Sebagai salah satu syarat
untuk menyelesaikan Skripsi tersebut peneliti membutuhkan data-data untuk
dianalisis, oleh karena itu peneliti sangat berharap agar dalam pengisian kuesioner
ini saudara/saudari berkenan mengisinya dengan lengkap dan benar sesuai dengan
keyakinan saudara/saudari. Setiap jawaban saudara/saudari merupakan bantuan
yang tidak ternilai bagi penelitian ini, untuk itu saya ucapkan terima kasih yang
sebesarnya.

Petunjuk: Berilah tanda checklist ( v ) pada jawaban yang Anda Pilih
B. Identitas Responden

LoNAMA ©

2. Tempat Tinggal: ......ccocovviiiiiiiiienns

3. Jenis Kelamin : ] : Laki-laki ] :Perempuan
5. Status Perkawinan : ] : Kawin ] :Belum Kawin
6. Pendidikan: 0 :<SLTA 0 :Diploma 3
[ : Strata 1l [ : Strata?2
[ : Strata 3
7. Jenis Pekerjaan: 1 : Guru/Dosen [1 : Pelajar/Mahasiswa
1 : Pegawai Negeri [] :Pegawai Swasta
8. Pengeluaran Per Bulan: [ :<Rp. 1Jt. ] :Rp.1Jt.—25Jt
] :Rp.25J3t-5J3t. 7 :>Rp.5Jt

9. Saya telah melakukan transaksi‘dengan online shop sebanyak:

O:1X O:2X
:3X = :4X
0:>4X
10. Transaksi yang paling sering saya lakukan melalui online shop adalah
] : Fashion = : Elektronik/Gadget
O : Tiket
[ : Lainnya

11. Alasan saya menggunakan online shop sebagai media transaksi adalah
[]: Harga lebih murah =] : Dapat memilih produk yang sesuai
[1: Lebih mudah dan cepat= : Akses informasi lebih banyak
[1: Lainnya



C. Pernyataan Kuesioner
Bacalah pernyataan dibawah ini dengan cermat, kemudian berilah tanda
checklist (v ) untuk setiap penyatan pada kolom penilaian yang telah disediakan,
sesuai dengan pendapat, pengetahun, pengalaman, dan perasaan saudara/saudari.

Skala Penilaian

Keterangan

Nilai

Sangat Setuju

SS

Setuju

S

Ragu-ragu

R

Tidak Setuju

TS :

Sangat Tidak Setuju

RN W~ o

STS:

No

Indikator Pertanyaan

Penilaian

STS

TS

R

SS

memberikan
terbaik  untuk

Tokopedia.com
pelayanan  yang
konsumen.

10.

Tokopedia.com memiliki- efisiensi
waktu yang baik dalam penggunaan.

11.

Tokopedia.com mengirim barang
dengan tanda dan alamat'yang sesuai
ke tangan pembeli.

12.

Tokopedia.com sangat “adil dalam
pelayanan yang diberikan) terhadap
konsumen.

No.

Indikator Pernyataan

Penilaian

13.

Tokopedia.com memiliki berbagai
barang dari banyak pedagang besar.

STS

TS R

SS

Tokopedia.com memiliki kualitas

website yang mumpuni.

14.

Tokopedia.com sangat menjaga data
privasi konsumen.

Tokopedia.com sangat aman dalam
hal transaksi.

15.

Tokopedia.com memiliki/pedagang
besar yang cepat tanggap dalam
merespon pembeli.

Tokopedia.com merespon pelanggan
dengan cepat.

Tokopedia.com tepat waktu dalam
mengantar barang.

16.

Tokopedia.com melakukan
konfirmasi pembayaran sangat cepat
setelah proses pembayaran:

Tokopedia.com menyampaikan
informasi sesuai dengan gambar dan
situasi..

17.

bersedia
kirim

Tokopedia.com
memberikan gratis biaya
ketika ada event tertentu.

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

18.

Tokopedia.com bersedia
mengembalikan uang jika barang
tidak sesuai dengan apa, yang di
deskripsikan.

Tokopedia.com terdapat berbagai
produk untuk kebutuhan sehari-hari.

19.

Tokopedia.com menukars barang/
mengganti barang jika barang tidak
sesuai.

Tokopedia.com mempunyai
konsistensi dalam hal harga yang
ditawarkan.

20.

Tokopedia.com memiliki  kontak

custumer service.




No

Indikator Pertanyaan

Penilaian

STS

TS

R S SS

21.

Pelanggan akan memutuskan
pembelian di tokopedia.com di
karenakan kualitas produk.

22.

Pelanggan akan memutuskan
pembelian di tokopedia.com
berdasarkan kebiasaan.

23.

Pelanggan akan memutuskan
pembelian di tokopedia.com dan
merekomendasikannya.

24.

Pelanggan akan memutuskan
pembelian di tokopedia.com serta
melakukan pembelian ulang.

Surveyor;
Achmad Naif




Lampiran 3

Uji Validitas dan Reliabilitas

Correlations

Correlations

X11| X12 | x13| x1.4 | X125 X16 [ X217 | x18] x1.9| X1
Pearson 1(,3007| ,152]| ,229°[,296 |,417 " |,353" | ,251"|,326  |,630"
Correlation

XL sig. (2-tailed) 002| ,130| ,022| ,003| ,000| ,000| ,012| ,001| ,000
N 100| 100| 100 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100
Pearson 300 1| ,175| ,152|,967| ,156|,3887|,3717|,365 " |,681"
Correlation

X12 i (2-tailed) | 002 081| ,131| ,000| ,120| ,000| ,000| ,000| ,000
N 100| 100| 100 100| 100| 100| 100| 100| 100( 100
Pearson 152| 175 1[,5107| ,219°| ,024| ,111|,306 | ,058|,537"
Correlation

X13 gig. (2-tailed) | 130| 081 000| 028 s810| 273| ,002| 5570 000
N 100| 100/ 100 100| 100| 100| 100| 100| 100( 100
Pearson 229"| ,152(,510™ 1| 205" ,016| ,096| ,197°| ,053|,526"
Correlation

XL4 gig. -taited) | ,022] 131| 000 ,041| 872 ,344| ,049| ,598| ,000
N 100| 100/ 100 100| 100| 100| 100| 100| 100( 100
Pearson 296" [,9677"| ,2197| ,205" 1| ,185(,3717(,3687|,3517|,706™
Correlation

XL5 gig. (2-taited) | ,003| ,000| ,028| ,041 066| ,000| ,000| ,000| 000
N 100| 100| 100 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100
Pearson A177| 156| ,024| ,016| ,185 1,287 ,142| ,246°|,514"
Correlation

X16 sig. (2-tailed) | 000| 120| 810| ,872| 066 004| 159| 014| ,000
N 100/ 100| 100| 100( 100| 100| 100| 100| 100( 100
Pearson ,3537(,388 ,111| ,096],3717"|,287" 1| ,002|,9407|,600™
Correlation

XLT sig. (2-taited) | ,000| ,000| 273| 344| .000| 004 ,983| ,000| ,000
N 100| 100| 100 100( 100| 100| 100| 100| 100| 100
Pearson 251" |,3717°[,306™" | ,1977|,368| ,142| ,002 1| -,065|,514™
Correlation

X18 gig. (2-tailed) | 012] 000| ,002| ,049| ,000| 159 983 522|000
N 100| 100/ 100 100( 100| 100| 100| 100| 100| 100
Pearson 3267 |,3657| ,058| ,053|,3517| ,246"|,9407| -,065 1|,541™
Correlation

X1.9 s5ig. (2-tailed) | ,001| ,000| 570 598| ,000| ,014| ,000| 522 000
N 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100( 100
Pearson 6307 [,6817[,5377|,526™|,706™ | 514|600 | 5147 | 541" 1
Correlation

X1 sig. (2-taited) | ,000| ,000| ,000| ,000| ,000| ,000| ,000| ,000| 000
N 100/ 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100| 100( 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Valid 100 100,0
Cases Excluded® 0 0
Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
729 9




Correlations

Correlations

X21 | X22 | X23 | X24 | X25 | X26 X2
Pearson Correlation 1 189 3527 3327 352 189 532
X2.1 Sig. (2-tailed) ,060 ,000| ,001 ,000 ,060( ,000
N 100 100 100! 100 100 100! 100
Pearson Correlation ,189 1| 4237 288" | ,423"| 1,0007| ,775"
X2.2 Sig. (2-tailed) ,060 ,000| ,004 ,000 ,000| 000
N 100 100 100| 100 100 100 100
Pearson Correlation 3527 423" 1| ,025| 1,000 ,423"| ,768™
X2.3 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 806 ,000 ,000| 000
N 100 100 100| 100 100 100 100
Pearson Correlation 3327 288" 025 il 025 288" 5357
X2.4 Sig. (2-tailed) ,001 ,004 806 806 ,004| 000
N 100 100 100| 100 100 100 100
Pearson Correlation 352" 4237 1,0007| ,025 1| 4237 ,768™
X2.5 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000| ,806 ,000( ,000
N 100 100 100| 100 100 100 100
Pearson Correlation 189 1,0007| ,423™| 288" | ,423" 1| ,775™
X2.6 Sig. (2-tailed) ,060 ,000 ,000| ,004 ,000 ,000
N 100 100 100| 100 100 100 100
Pearson Correlation 5327 7757 ,7687| 5357 ,7687| 775" 1
X2  Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000( ,000 ,000 ,000
N 100 100 100| 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
X2.7 X2.8 X2.9 X210 | x2.11 X2
Pearson Correlation 1 025 4237 1,000™ 025 768"
X2.7  Sig. (2-tailed) ,806 ,000 ,000 ,806 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Pearson Correlation ,025 1 288" 025 1,000” 535"
X2.8  Sig. (2-tailed) 806 ,004 806 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Pearson Correlation il S 288" 1 423" 288" 775"
X2.9  Sig. (2-tailed) ,000 ,004 ,000 ,004 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Pearson Correlation | 1,000 025 423" 1 025 768"
X2.10 Sig. (2-tailed) ,000 ,806 ,000 806 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Pearson Correlation ,025| 1,000” 288" 025 1 535"
X2.11 Sig. (2-tailed) ,806 ,000 ,004 806 ,000
N 100 100 100 100 100 100
Pearson Correlation 768" 535" 775" 768" 535" 1
X2 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Valid 100 100,0
Cases Excluded® 0 0
Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,888 11




Correlations

Correlations

Y1 Y2 Y3 Y4 Y
Pearson Correlation 1 4427 129 079 559"
Y1 Sig. (2-tailed) ,000 202 436 ,000
N 100 100 100 100 100
Pearson Correlation 442" 1 3547 215" 7527
Y2 Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,032 ,000
N 100 100 100 100 100
Pearson Correlation 129 354" 1 439”7 735"
Y3 Sig. (2-tailed) 202 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
Pearson Correlation 079 215" 439”7 1 6527
Y4 Sig. (2-tailed) 436 ,032 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
Pearson Correlation 559" 752" 735" 652" 1
Y Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Reliability
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Valid 100 100,0
Cases Excluded® 0 0
Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

,610




Regression

Variables Entered/Removed?

Model Variables Variables Method
Entered Removed
1 X2, X1° .| Enter
a. Dependent Variable: Y
b. All requested variables entered.
Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 ,598° ,357 ,344 1,36906
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y
ANQOVA?
Madel Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 101,100 2 50,550 26,970 ,000°
1 Residual 181,810 97 1,874
Total 282,910 99
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X2, X1
Coefficients®
Model Unstandardized Standardized t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Error Beta Tolerance | VIF
(Constant) 2,542 1,799 1,413 ,161
1 X1 ,184 ,043 ,358| 4,304 ,000 959 | 1,043
X2 144 ,029 412 4,958 ,000 959 | 1,043

a. Dependent Variable: Y




Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas

Histogram Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Y Dependent Variable: Y
1,0
Wean = 7 29E-17
204 Std.Dev. = 0,990
N=100
0,8
154 - §
o e
E PN T 0e
=]
E] o
o =
@ 10 ]
w S 04
o
. )
] @,
<
0,29
3 2 =) o 1 2 3 00 02 04 05 08 10
Regression Standardized Residual Observed Cum Prob

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual
N 100
alb Mean ,0000000
Ml PEIETEIEE Std. Deviation 1,35516210
Absolute ,065
Most Extreme Differences  Positive ,051
Negative -,065
Kolmogorov-Smirnov Z ,651
Asymp. Sig. (2-tailed) , 791
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
2. Uji Heteroskedastisitas
Scatterplot
Dependent Variable: Y
E L 00 @ ® ‘e ® o
8 ° o ] @
E o ° =2 @© o oQ’o % o o
§.1— OO%OO@%OG o

Regression Standardized Predicted Value



Uji Glejser

Coefficients®

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) ,257 1,100 ,233| ,816
1 X1 -,013 ,026 -,050( -,491( ,625
X2 ,029 ,018 ,165( 1,610 ,111
a. Dependent Variable: absolute.residual
Uji Multikolinearitas
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
(Constant)
1 X1 ,959 1,043
X2 ,959 1,043




Lampiran 4

BIODATA PENELITI

Nama lengkap : Achmad Naif

Tempat, Tangoal Lahir : Sanpang, 17-Agustus-1992

Alamat Asal : Pulau Mandangin Sampang-Madura
Alamat Kos : Jalan Joyo Tamansari No.42
Telepon/Hp : 082301376803

Email : achmadnaif46 @gmail.com

Pendidikan Formal

2001-2001 : SDN 6 SAMPANG
2006-2007 : SMPN 5 SAMPANG
2009-2010 : SMA DARUSSYAHID SAMPANG

Pendidikan Non Formal

2012-2013 : Program Khusus Perkuliahan Bahasa Arab UIN Malang
2015-2016 : English Language Center (ELC) UIN Malang

Aktifitas dan Pelatihan

o Peserta Pelatihan SPSS di Fakultas Ekonomi UIN Malang
e Peserta Seminar “Kepribadian Mahasiswa Ulul Albab” UIN Malang

Malang, 09-Januari-2017

Achmad Naif


mailto:achmadnaif46@gmail.com

bing
ipsi _ Pelayanan
r ia.com
Tanggal ultasi | Tanda mbi
14 Juni 2016 Pengajuan OQutline ___|1. &~
] 07 Agustus 2016 | BAB1 Y NS
. | 19 Agustus 2016 Revisi BAB I 3. %= Lol e
| 26 Agustus 2016 Revisi BAB 111 T\
03 September 2016 | Acc Proposal 5. 3, AV}
15 September 2016 | Seminar Proposal e 0. =
16 September 2016 | Konsultasi Kuesioner 7. o™ d
12 November 2016 | Revisi Proposal g A
53 November 2016 | Konsultasi BABIV,V_[9. Ao~ i |
29 Desember 2016 | Acc Skripsi 10. §
y
-
11
a-{; _
Malang, 29 Desember 2016
i
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Jurusan Manajemen,
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Lampiran 6

Foto Bukti Pengambilan Responden
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Lampiran 7

Contoh Transaksi Sukses Tokopedia.com

Jual EXCLUSIVE Sepatu © X

€ & C [ @ secure | hp i patu-futsal-nik I-v-superfy-biru-fist-stabilo-g Wt
tokopedio Kategor! ‘ Cari Produk atau Toko Semua Kategori ¥ l Q Bantuan & o Q *o
Beranda > Olahraga > Sepak Bola & Futsal » Sepatu Futsal » EXCLUSIVE Sepatu Futsal Nike Mercurial V Superfly Biru list Stabllo Gr
EXCLUSIVE Sepatu Futsal Nike Mercurial V Superfly Biru list
Stabilo Gr
Rp 269.900
= (O EEE e i ¥ *
Informasi Pro Utasan (0) Diskusi Produk (0) Tambah Ke Wishiist
SIMULASI CICILAN
@ Linat 24 @& Berat 700gr
- Terjual 0 @ Asuransi Opsional 3x Bunga 0% Rp  89.967
# xondis| garu ¥ Pemesanan Min. 1 6x Bunga 0% Rp 44984
12x Bunga 0% Rp 22492
Size Chart
Pilin Bank ANZ )
size : 39 =24cm =
size : 40 =25cm . .
+ Berloku untuk 16 bank. Bandingkan
size - 41 =26cm g
size ; 42 =27cm o Harga cician bes
size: 43=28cm g e

44 Minimum pembelanjoan berbeds tiap

@ Tokopedia x

& C | @ Secure | https//www.tokopedia.com

tokopedia  wmgn | caprosuas senaseger- | Q| onn | AP gy @ wo

@ Achmad Nasf Promo Lihat Semua Promo »
& Rp29%0
BELI TIKET KERE
“2rpo

(=@ N[ B (=
Rafin Oishop - / \ 8

& %

- . Gl‘ d PESAN SEKARANG
[ orpedecod werchm_| £y F’...\‘l B Vs

wlil 7 nars teraknir

o 0%

Transaks: Konvers| *Syarst dan ketontuan bertas

Promo Tokopedia
= Kotak Masuk (R R RN}

o, o Sddo LswkPLN  Pusa  PakerData  BPIS  TiketKerew Voucher Gam S po\
O ! o
proy »
Diskust Produk Bell Token / Bayar Tagihan No. Meter/ID Pel, Nominal
pPoints!

Token stk v| [comonizazzzass @ | [rp 100000 - HE

Pesan

Ulasan 1 -

Layanan Pengguna

Pusat Resolusi Hot List Lihat Semua Hot List »
# Toko Saya - i
P N T -
AL N8 o :

RY OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG




4 Toko Saya - Pesanan Bz X

€« > X [ @ Secure | https://www.tokopedia.com/myshop_order.pl 3] ﬁ] B

tokopedia  xwon |CanPrcdukatauToko ‘Semuakmegﬂn' Q‘ B @ @ wo

[« T2V Muiai tangal 7 November 2016, akan nilai reputasi toko apabila penjual tidak merespon pesanan pembeli. (Baca selengkapnyz)

[ o [T Pesanan Baru (o -
L) -

FE— Pesanan Baru Kenfirmasi Pengiriman Status Pengiriman Daftar Transaksi
Brpo

Janar e

Pesanan akan otomatis kami batalkan jika Anda tidak merespon pesanan selama (2 hari), terhitung sejak notifikasi pesanan baru masuk ke
<., toko Anda. Jika pesanan otomatis dibatalkan, maka persentase transaksi sukses di toko Anda akan berkurang.

Rafin Olshop
o 1
” ! - - o -
Filter : - > | |@ 8
Pilih Jatuh Tempo lemkunr | |0 preorder ‘ ()~ same-day Delivery
7nan teraknir 5
B Nama Perr Q Urut berdasarkan s | Jatun tempo respon -

Transaksi Konversi

= Kotak Masuk [

Pesan Belum ada transaksl
Diskusi Produk
Vlasan @ Tips: Dengan menjadi Gold Merchant Tokopedia, Anda akan mendapat satu akun Admin Toko Gratis. Admin Toko yang Anda tunjuk bisa

Layanan Pengguna membantu Anda dalam mengelola pesanan. Pelajari selengkapnya i sini.

PusatResolusi

Uploading (100%).
7

7 @ Checkout Bemmasil| Toke. x

& c [ @ Secure | httpsy//www.tokopedia.com/tx-toppay-thanks.pl?id=56107346 3] ﬁ\ H
tokopedia  xawon | GoriProdul stauToko | semuaKategori = E pantan | B @y ®m
Keranjang Belanja Ringkasan Konfirmasi Pemesanan
O

%

CHECKOUT BERHASIL DENGAN TRANSFER BANK

Transfer dana anda sebelum tanggal 11 Januari 2017 07:10:34

Jumiah yang harus dibayar
Rp 278.931

Mohon transfer sesuai jumiah yang tertera

(termasuk 3 digit terakhir)

Detail Tagihan v

Informasi Rekening Tujuan

BNI
Nomor Rekening: 800 600 6009
Cabang: Kebon Jeruk

e

Nama Pemilik Rekening: PT. Tokopedia

Y OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG

‘E\




[8) Tokopedia Payment

&  C | @ secure | https;/paytokopedia.com/vl/payment ma] B

() Transfer Manual

@ BCA mandini© Reanker NS BN Bomeniscs

= Ringkasan Pembayaran

Total Transaksi Rp 278.900

Biaya Layanan Gratis
() Virtual Account

Total Tagihan Rp 278:900

LSBNI BRIVA

Lihat detail transaksi v

Pembayaran Instan

coon Gl [ B e

Kartu Kredit / Debit

e visa E§

() Gerai Retail / Tunai

Atfamart [ Atamici Lawson BB

Keranjang Belanja | Toke X

& c [ @ Secure | https://www.tokopedia.com/tx.pl 3] ﬁ\ H

tokopedia = ksepn | carprodicsiouToko | Semus Ketegori> Q‘ santuan | B @p ® X
o S W .

& lambah ke Wishlist I Hapus

Alamat Tujuan ¢ Uszn Asuransi Total Barang subtotal Biaya Asuransi Ongkos Kirim

INE -Roguier [ 2 10749 Rp 269900 Rp0 Rp3.000

Nabilah cintya rani
Nabileh cintya rani

Pt Auto Cipta Metalindo )| Tekno 1 Blok 52A kawasa
nIndustri Jababeka 3, Cikarang - Bekasi

Bekasi Bekasi

Jawa Barat 17530

No. Telp: 08988824416

Bekasi Kota Bekasi, 17530

Jawa Barat

Telp: 08988824416

X Hapus Semua B Kirim sebagal ropshipper Total per Tagihan Rp 278.900

TopDonasi100: Berbagi untuk Sesama
¥ onasiyans i« 7 akandi oleh || DonasiRp100

Nasional PKPU i sebuah sekolah di daerah

Punya Kode Voucher Tokopedia?

Subtotal Biaya Layanan Total Pembayaran
Rp278.900 GRATIS Rp 278.900

< Lanjutkan Berbelanja Pilih Metode Pembayaran »

Y OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG

A\ - )

D D
=5

NTRAL LI

oy =
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« Produk berhasil dimasukkan ke Keranjang Belanja

Beli

Nama Produk Keterangan
EXCLUSIVE Sepatu Futsal Nike Mercurial V'S...

Jumlah Barang Harga Barang
E Rp 269.900

Alamat Tujuan Pilih Alamat Lain  Tambah Alamat Baru >

Nabllah cintya ran
Nabilah cintya Nabilah cintya rani E
rani Pt Auto Cipta Metalindo J. Tekno 1 Blok B2A kawasan Industri Jababeka 3, Cikarang,

Dropshigea - Bekasi

Kurir Pengiriman  Paket Pengiriman  Biaya Asuransi Ongkos Kirim Subtotal

INE v| | Reguler v| | Tidak EpRal Rp 273280

INE Reguler adalah paket reguler yang ditawarkan JNE. Kecepatan pengiriman tergantung dari lokasi pengiriman dan [okasi tujuan.

Untuk kota yang sama, umumnya memakan waktu 2-3 hari
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Diproduksi cleh: Junaidi
hitpfjunaidichaniago wordpress.com

Titik Persentase Distribusi t
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Tifik Perzentaze Distmbuzi ¢ (df =1 - 40)

Pt [ .. ] (iK1 ] i ] 112 [i1i5] 000E [T i ]
- | .50 (.1 ] .10 .80 i0ird R [l i
1 i ] RETEY BEE1ATH TETOEND | STLEMED | A%8SETY | 30k 50EAd
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iz [ =T 1. 5580 1.7EE 2 1TEE 2 BENGD ot 7 13 ] % DCers
SdraEs 15507 1770 2 18EET 2ASTET i & e 10
L] 1. et 154508 1.3 2 14470 24D FdE T ] 5 TaTE
18 [e1. ] 154081 175305 213148 280048 2 BT 5 T3

el Ci k] 150580 174558 211 255340 2T B
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Titik Perzentase Distribaz ¢ (df = 41 - 80
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Titik Perzentaze Disiribusi ¢ (df =81 -128)
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i1 5150 5 1 -l 1854870 188157 2 38041 T S 5 185
iz QTS 18ne 1 B5HET 188157 2 38090 Fl it & 18a80
iik GETET 1 e 1 RERIS 10Eiid 2 3500 Fl v il & 1R
194 DTS 1 i 185833 106000 2 35050 A &1
118 dATES 1 50 1851 186881 2 350 Flgl s, LR
198 uETeEn 1 aEg 185810 1. 06083 2 35e02 ks 518108
i1 OETEED 1 I 1 BETHE 1080 PR L a5 Rl ]
il GETEET 18877 1. B5TET 18607 2 35T rlal oLl & 18074
il AT 12887 18ETTH 108 PR LT ] 2EITTE R
120 0 AT 1R 1.AETES 107 2 J5TEr F- I v 5 15054

kedm whms

Diprodubsi oleh: Junaidi (biip!funaidichaniagowerdpress.com ], 2010
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Titik Perzemiaze Disiribmszi ¢ (df = 171 -160)

"h‘.\_: .24 g (.4 (2 i
& .50 iF. ] .10 (1) [T

13| oeves: | igsese | iserss | e | 2amse | 2ever | mosess
22| oeves | igmess | q8eT4d | iadee | 2asTE

1233 BETALD 1. 88T 185734 hE ] 2 3ET0E Fdgl o] & 15Ta1
134 ETELT 1388 185723 180 2 3580 Flgl.i LRLEF.
128 TR 1388 185714 14573 FRL. 2 &5 5 15571
12 BETALS 18531 1 AETS 187507 L. 0] TS .| T
127 BETELY 13m0 1 A5y 1807 2 35T 2E1E10 LRL ]

128 BT 1. 8E00 185535 15787 L 2 EiATE B 1552
12 ETE0 1. 8E1% 1.A5ATS 1.87E53 2 3550 2 E4aE KR
130 ETER 128810 185838 187E33 2 35837 2&1418 B 15410
im O ETESF 1. 880 185857 1878 235515 il 5 15581
132 ETESS 128800 1855840 157E0 2 35a5E 2 8350 5 15512
3% BETERS 1870 1. B5R30 187708 2 35 2 8 5 LRE=. Y]
134 ETERY 128700 18530 14807783 2 3585n 2 8 i LR L=
138 ETER 1-38TEE il . ] 187 2 355 2 BT LRE Ak
38 BETER 138781 185513 187758 2 35aE Fl gt ERESF ]
137 ETEN 1287 185805 180743 2 35T 2EFg & 15070
138 GETEST 138772 185507 150730 2 35T 2 8 ik 5 150054
58 ETE 18787 185550 197718 2 35347 2 i et ERETLTE
140 DETENS 128768 185531 15070 2 3538 2 i CRETH
141 GATER 138758 185573 1. 5ras 2 35500 2 & 115 ERETIT]
142 ETEED 138754 ] L] 2 350 2 1 e LREL .o
14% BETE 128750 1. B55EH 10050 235 Fl_gfi ] CRELAE
144 BETEM 128748 1 8555 10853 2 ey I g[itTH 214779
148 BETEID 138740 185543 1 GrEas 235 rl_gliy] 5 14754
148 BETETT 12875 185538 1. 07aaE 23508 2 By CRE 1
147 ETEA 138754 185530 180X 235108 2 S 5 14560
148 BETE1S 138730 1855 1803 23518 2 St ERE ]
148 GETEI4 18T 185514 18704 235IES Fl i & 14583
158 BETE1Y 12870 185500 180501 235148 2 B0} CRELS
181 BETE12 138714 185501 187 560 235130 2 0TS 5 1450
155 BETE 18T1% 1 ARG 1575840 235115 il i & 14471
183 BETEI0 123711 1 BEsaT 1807550 2 35T Pl it ERETL
184 hETEX 138707 1 BGE1 18759 2 35081 280813 ERETE
188 o ATElE 138704 -] 18755 2 35085 T 514584
188 ETEIr 128700 18880 1875 2 35040 28T B 1425
iR ETEME 128807 1 BSaEd 157519 2350 rl- ireh] LREF. ]
158 LETAIS 1.8 1 AEES 18750 235018 2 ST 5 BT =}
158 BETENE 1. 5500 1 AE40 187500 2 3500 &7 10 LR E ]
180 ETEI 1. 25547 it k] 100400 2 34088 rl- i) 21410

dalam wain wims, sedmeiom probabilitas yang lebth bewar adalab hos dacrabh dalany

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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Titik Persentase Distribnz ¢ (df = 161 -200)

‘“-,.Hh:- .34 i .4 (-1 G (L0 s
E .50 [E] .1 (=] iz g fupind
e | cememm | 1pesss | desesy | domdmn | 2ssoes | zeoer | midEr
a2 | cememm | 1pesan | dessst | omemr | 2sdose | ozeoess | si430

A% BETEN 128807 1 BEEIH 1 STk 2 34044 il ] CREL
Ll GETE 135883 185D 187453 2 34030 el aF 514087
188 DTSR 128500 1 BEaa 187485 2 34098 Flic ] |

188 BATERT 1257 1 BES3H 180458 2 34000 2EETT 5 14005
187 BATEDS 188 1. BES1S 180437 2 J4R3E d i |

188 BATERS 135550 1 B5H0T 187414 2 3457E Fl i TN 5

188 BATERS 125888 1 A5 180410 2 Jadped rl i LR L
T8 AT SR 1388 1.B553T 1804 2 34R48 Pl i 5 13508
im BATEES 12883 185581 18058 2 Japas 2 S 5 13EET
i 2 AT 1.2 1.BE3TE 107 s 2 34Ers il i PR LRk
173 TS 1. 3naea 185371 18757 234890 2 E04EE 513801
T4 BTSN 13y 1 BEEA 180 5 2 3477 2805 51313
T8 GATEED 128841 18558 18051 2 34T Pl it E g ] LR
iTe BATEED 120 1 BEHEA 180553 234772 Pl it ] 5 138
1T BATEER 12 1 A5 1805 2 34Ta0 Pl i 5 13801
iTE BATEET 138 1 BEA4H 18053 234745 rl i tE 5 1900
it DTSR 125550 185541 1805 234738 Fl i T CRk
|- BATEES 128507 185534 1805 234734 2 SR LRE
&1 BATEES . 185530 187518 23471k Pl e & 13547

a3 DETEES 1 el 1855007 187508 23470 =L ik & 151
1383 DETEES 1. 185D 18FE0 234800 el v L 15
134 DETEES 1807 185378 1872 234878 Fl i b 5 13511
188 QETSED 1.4 185973 19767 2 3] el v h AL
188 QETEE 1.2 185500 107260 2 35 Fl i CREL.
147 QETEED 1. 1 BEa0s 187273 234845 Fl v CRELE
188 DETEED 180T 185500 107 2 343K -] - Bi3diE
8w GETETD 1.0 1B 107280 23404 el ivit B35

180 GETETE 1.2 1B 187353 234815 rl_ifi 5 13558
191 BATETH 1255500 1 B5ST 18028 2 340 2 E0E 5 13545
L' BETETT 12508 1.B58S 180280 2 34505 Fl i 5 135
195 BATETR 1 25850 185070 1800 2 J4nEs FlifLe ] 5 1540
194 BATETS 1358548 185075 18057 2 34572 L if o] 8 13397
198 GETETS 1358501 18537 18730 2 345E2 rl_ifF..; B 10N
108 GETETS 185G 1.BET 18724 2 34D 250115 B 1805
1w GETETS 135855 1.BEEY 187308 2 34545 280 51D
€ ATETS 125584 18550 1874 2 3455% 2 e 513100
19 BATErD 1 25D 1 BEES 180108 2 345 Fl i 5 13180
i) ATErD 1 2550 1 A5 180103 2 34514 Pl it 213148

Caaan:  Probaodin vamg kebib kel vazg direnjuldom pada juds] tap bolons sdalah fass daceal
dalam wn mhmz, sedmgom probakiltas yang lehih bear adalah hos dasoral dalansy
kedm mmz
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ONVIVIN 40 ALISHIAINN DINVTISI 31VLS NIHVAHEGI MITTVIN VNVINVIA 40 AAVA gl TVELNEGD

ibusi F

1511

Probabilita = 0.05

Diproduksi cleh: Junaidi

hitpJifjunaidichaniago wordpress . .com

Titik Persentase D



TIdk Per=antazse Distribusl F unfuk Probabiita = 0,05

df ustuk pemtelang (M1}
d-'l:l

2] i 2 3 4 - [} I a '] il 11 iZ i3 14
i i1 | e | S il T Hy | Bd1 4| 348 244 | DaE 245
2 | 1881 | b0 | 10E | S | 10D | 1RoEs | i3S | 0ET | 1958 | 1040 | thd | 1041 | thad | 1042 | d043
I |i01E | @55 | Q28| 012 | @i BDd | 280 | 6BS | St are| &T | o7 873 | &M BT
4| 77 Bl | A5D| &% | AM| S| B00 | AOd | B00 | SDE| Sia | 5481 | Sed| 58T | Se8
5| a8 LT | 541 B0 | E05| 405 | 4868 | A6k | 4TF | ATE | 470 | 488 | 48| 484 4 i
B| S| S14| 4T&| 453 | 430 | 438 | 431 | 415 | 400 | 408 | 08 | 400 0S| 208 | 204
F| G50 | 474 | 4585 | 412 | 307 | 567 | 270 | A7S | 388 | 284 | 580 | 45| 55| 255 | A5
B| S5F| 448 | 407 | 5b4 | 380 | 5535 | 350 | A& | 350 | 335| RE | 33E| M| A | AX
0| 51| 428 | 308 | 283 | 348 2AT| 330 | Ay | 318 | A4 | R0 | AT R0 10% | Ao
0| 408 | 490 | AT | SdA | 53%| X | 844 | 07| 302 | 08| 2bE | 294 | 2ol 2ad | a5
i | B4 | 208 | A50| 5% | 530 | SO0 | S04 | 205 | F00 | 65| RE&x | 2TR| 27| T4 | 272
12| a75 | 360 | A&0| A28 | 241 | 00| 299 | 2ES| 260 | 275| 272 | 80| 2eE| 24 | 26D

13| 487 | 380 | 341 | 28| 205 | 20| 283 | 277 | 2™ | 24T | 2&@ | 28D| 253 | 25| 253
4| 480 | AT4| AB| R | I0E | 85| ZTE | 2RO | 1&S | 280| 257 | 25| 251 | Ta4E | L2e8
15 | 454 | 388 | 320 | Rpa | 200 | 27| 271 | 284 | 250 | 254 250 | 24B| 245 | 42| 2&0
| sal| el | A4 | Rin | 88| 274 | 288 | 250 | 24 | Dab| a8 | 24| 2ad| 23| 23
445 | 350 | 220 | 2bé | 281 | 2P| 281 | 255 | 240 | 245 241 | 238 23| 23R | 2h
441 | 355 | A1E | @A | 27| r@E| 2SR | 251 | 248 | 241| 25| 23| 23| XM | 22
4335 | 382 ]| A1%| 200 | 274 | EY| 2E4 | &3 | 243 | 23B| 254 | 2W | 28| XM | 2N
435 | 340 | 300| 267 | IT| 280 | X517 | 245 | 250 | 255| xEW | 238 | 2E| XX | 21X
43F | 347 | A07 | Ea | 288 | 257 | 240 | 24| 257 | 232| 238 | 235| 22| X3 | 28

4590 | 344 | 05| 2ED | 2oE)| 55| 248 | 24| XE4| 23D 2 225 2| WM 215
423 | 242 | A0%| 280 | 84| 253 | 44| 237 | 2EX| 2N 2 | 23| 218 | 25| 213
42 | Za40 | A 278 | XE2| 251 | 42| 23| XM | 225| X 298| 21E| ik | 2n
424 | 550 | 200 | 278 | 80| &0 | 240 | 234 | 238 | I 2 298| 2| M 200

423 | 3Er | 208 | 27| 250 47| 230 | 2EX| 237 | 2Z:| 28| 25| 213 | 20| 207
429 | 555 | 208 | 27| 2&57| a3 | 237 | 231 | 2385 | Z2D| 217 | AR | 210 | o0& | 208
40 | 54| 205]| 2T 258 | a5 | 238 | 22| 23| ZvR| 215 | 2| 200 | 208 | 204
418 | 25| 20%| 270 | 385)| &3] 235 | 2| 239 | 21E| 214 | 29D | 208 | 3OS | 203
417 | 3% | 20| 280 | 28%| & | 233 | 227 | 23 218 13| 200 | ZDE| 20«4 | 209
418 | 25 | 201 288 | 5| 40| 233 | 22| 230 | 215] 211 208 | 05| 203 | 200
415 | 320 | 200 | &7 | 2851 | 2ak| 23 224 | 0| 214 20| 2 204 | 201 108
d14 | 228 | 260 | 284 | 25D 25| 230 | 23| X8| 25| 200 | 208 03| 20D .08
413 | 338 | 268 | 285 | 240 23| 230 | 22%| 247 | 22| D@ | 2085| 20| 190 .47
413 | 227 | 247 288 | Za4b| 237 | XM | 2X| X 2N 200 | 20& | 209 | g | 108
411 | 328 | 247 283 | 48| 23| XM | 22| 25| 2N 200 | 205 | 200 198 | 10
a1l | 325 | 208 | 284 | 47| 23| 2IF | 22| 4| 21D uDe | 20E | ZOb| 149
4| 334 | 265 | &2 | a8 23| 228 | 2| 244 | 200 208 | 202 10| 198
A0 | 34| 285]| & 248 | 234 | 38| 21| 243 | 208 | 04| AW 108 | 195
408 | 329 | 284 | 28 245 | 234 | 225 | 2@ | 212 | 208 204 | 200 107 | 185
apE | 323 | 26%| 280 | a4 | 233 | XM | 217 | 212 | 207 20E | 200)| 107 | 184
407 | 322 | 28%| 250| 44| 2E| M| 21T | 211 208 | 208 100 | 1| 0
am i | 26| 250 | 45| I | X | 28| X1 108 | 1@ 190 | 18] 195
a0 | B | 262| 25| 24%| 231| 233 | 2| 20| 05| 2O 18| 1EE | 1E2
4 3| 281 208 | 4] 231) F3 ] 215 ) Fq0 | 205 0 L7 104 ) 82

EfERZEEd R SBEE BT EUREBERRBHERGE S

EESSEREER

|
Diproduksi obeh: Junaidi [http:/ffunaidichaniagnowordpress com). 2010 Page 1
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Ttk Parasntass Distribesl F unbuk Probabliita = 0005

o mniluk pembilarg (N1)
o enilul
it
[l 1 2 3 & H B T A ) ] i iz RE] 14 18
| A0S | B2D | 281 | 257 | 242 | 250 | 232 | 20 | 200 | 204 | 200 | 187 | 188 | 1.0 | 1BE
4T | 405 | 500 | 280 | 25T | 241 | 250 |23 | 204 | 200 | 204 | 200 | 188 | 188 | 1.0 | 188
a8 | 408 | 510 | 260 | 25| 241 | 330 |23 |24 | 208 | 205 | 150 | 108 | 183 | 100 | 188
0| 40 | B | 270 | 258 | 240 | 3M0 | 2H0 | 213 | 208 | 205 | 100 | 108 | 103 | 100 | 188
B0 |40 | 518 | 270 | 255 | 240 | 230 |20 | 213 | 207 | 208 | 00 | 106 | 182 | 1.68 | 187
B | 408 | B1E | 270 | 255 | 248 |38 | 2H0 | 213 | 207 | D00 | 108 | 108 | 162 | 1.6 | 18T
B | 40d |51a | 278 | 255 | 250 | 338 | 210 | 212 | 207 | D00 | 10 | 104 | 100 | 160 | 188
B | 402 |57 | 278 | 255 | 250 | 338 | 210 | 213 | 208 | 204 | 197 |14 | 180 | 183 | 188
B | 402 | 517 | 278 | 254 | 290 | 327 |28 | 213 | 208 | 204 | 197 | 104 | 180 | 183 | 188
BS |02 | B8 | 277 | 254 | 235 | 33T |38 | 240 | D08 | 204 | 187 | 188 | 1480 | 188 | 185
55 |adn | BE | 277 | 254 | 235 | 33T |38 | 240 | DOE | 20D | 198 | 988 | 1400 | .87 | 185
BF i | ®iE | 277 | 285 | 288 | 208 | 248 | 200 | 205 | 200 | 198 | 408 | 100 | 187 | 185
B |4 | 58 | 278 | 255 | 23T | 238 | 24T | 200 | 20E | D00 | 0% | 140 | 180 | 167 | 184
S | 400 | 515 | 278 | 285 | FAT | 238 | 24T | 210 | 204 | D00 | 0 | 100 | 180 | 168 | 184
&0 | 400 | 518 | 278 | 2855 | 2T | 238 | 247 | 200 | 204 | 100 | 195 | 100 | 180 | 168 | 184
&1 | 400 | 515 | 278 | 252 | FAT | 228 | 28 | 200 | 204 | 100 | 195 | 444 | 188 | 188 | 185
B2 |00 | 5% | I7E | D83 | X8 | 208 | 298 | 200 | D0% | 100 | 195 | 180 | 188 | 188 | 18%
E3 | B0 | B4 | 278 | ZE | FowE | 228 | 28 | 200 | 205 | 108 | dde | 484 | 188 | 185 | 185
Bl | 500 | B4 | I7E | D83 | 298 | Z0d | 218 | 200 | D% | 188 | ddek | 180 | 188 | 185 | 1BE
B5 | 500 | B4 | 278 | 284 | 2o | 23a | 248 | oes | 2o | 10 | dde | d00 | 187 | 185 | 1E
B8 | 500 | Bdd | I74 | &) | 285 | 208 | 215 | 206 | Dod | 18 | ddek | 180 | 187 | 184 | 1B
BT | S8 | R4S | Z74 | B8] | 285 | 20a | 215 | 20 | Do | 188 | 195 | 100 | 167 | 184 | 1HZ
BE | 508 | 518 | Z74 | 28] | 285 | 208 | 215 | 20 | D0 | 1490 | 195 | 100 | 187 | 184 | 1HZ
Bl | 508 | R4S | I74 | 25D | 285 | 238 | 215 | 2 S| 147 | 185 | 100 | 188 | 184 | 184
O | 2bE | 513 | 274 | 25D 235 |23 |24 |2 20 | 197 | 195 | 180 | 188 | 1.84 | 1E1
M| 28 | 513 | 273 | 250 | 234 | 228 |24 |2 201 | 197 | 185 | 180 | 1.88 | 1.83 | 1Ed
| 56T | 512 | 273 | 250 | 294 | 339 | 214 | 2 201 | 198 | 1 160 | 168 | 188 | 1@
| 567 | B | 273 | 250 | 384 | 339 | 2a | 207 | 2O | 198 | 83 | 180 | 188 | 163 | 181
| BT | B | 273 | 250 | 304 | 33T | Za | 207 | 209 | 198 | 5T | 180 | 185 | 1.63 | 18D
TS| BT | B3 | 2TR | Zab | FA4 | 3E |21 |2 209 | 198 | 182 | 188 | 185 | 183 | 18D
T | BT | B3 | 272 | a4 | 2% |22 |29 | 208 | 209 | 198 | 152 | 188 | 185 | 162 | 188
| %0F | 513 | 272 | 2ab | 235 | 3X | 213 |2 203 | 108 | 182 | 188 | 185 | 1.8F | 18D
| Gl | B | 273 | Z2ab | 23E | 320 |29 | 208 | 200 | 195 | 194 | 188 | 185 | 162 | 188
| B8 | B | 273 | Z2ab | 23E | 2@ |21 |2 203 | 195 | 1491 | 1688 | 185 | 18X | 1T
B0 | Bde | B | AT | 240 | 23E |23 | 218 | 2 203 | 185 | 84 | 88 | 188 | 1 | LTR
Bl | Rde | B | 2T | 248 | 235 | 330 | 213 | 205 | 200 | 185 | d8d | 187 | 164 | 1EX | 1T
B2 | 20l | B | 2T | 248 | 235 | 330 | 213 | 205 | 200 | 185 | 84 | 187 | 184 | 187 | 1T
B | S0l | 54 | 274 | Zab | FEF | | 212 | 205 | 100 | 195 | 84 | 187 | 184 | 181 | 1T
Bl | B0 |51 | 274 | Zab | FEF | 3 | 212 | 205 | 100 | 195 | 100 | 187 | 184 | 181 | 1T
B | B0S | B0 | 274 | Zab | FEF | 3 | 212 | 205 | 10 | ted | 108 | 187 | 184 | 181 | TR
B | B0S | S0 | 274 | Zab | FEF | | 212 | 205 | 10 | e | 100 | 187 | 184 | 181 | 178
ET | 06 | 510 | 274 | Zdb | 23 | 200 | 212 | 205 | 100 | 0 | 100 | 187 | 188 | 180 | 178
B8 | 508 | 510 | 27 | 2ab | FEF | 20 | 212 | 205 | 10 | Tged | 0D | 488 | 188 | 184 TE
B | B0S | 510 | 2T | 4T | FEF | 230 | 211 |2 100 | e | A0 | .88 | 188 | 180 TE
B0 | 505 | 540 | 27 247 | % | 200 | 21 | ou | 10 | T | D | 988 | i8S | 180 T8

Diproduksi oleh: Junaidi (hetp:/ flonaidichaniago.word press com). 2010
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Tiik Paraentass Distribesl F unbuk Probabillita = 0,05

o wrilub pemivilang 1]
& arnitul
Pyl
L] 1 3 A 4 - B T a ] W 1 12 13 14 18
| RS | B1d | AT0 | 24T | 28 | 230 | 291 | 204 | el | tge | 19D | 188 | 188 | 1.80 | 1LTE
| S | B | SF0 | AT | Z2E | F00 | 241 | o8 | o | ek | 180 | 188 | 1838 | 180 | 1TE
| EE | B0E | 2T | AT 2W | F | 241 |2 108 | 105 | 180 | 188 | 185 | 1.80 | 178
Bl | Bhd | S0 | ZF0 | 24T | 234 | F00 | AT | o4 | EE | 105 | 180 | 188 | 183 | 183 | 177
B | B0 | B0 | 2P0 | 247 291 | 200|210 | 2 108 | 1S | 180 | 188 | 182 | 180 | 177
B | S0 | SO0 | 20| 247 | 281 | 298|211 | 2 L | 195 180 | 185 | 182 | 1.6 | 177
BT | bl | S0 | ZF0 | 24T 234 | F40 | 211 | 2 o | 1S | 18 | 185 | e | .83 | 177
B | S0 | S0 | 20| 28] X34 | F40 | 240 | 208 | 10 | 105 | 180 | 188 | &2 | 179 | 177
B0 | b | SO | ZFE | 28| 34 | F40 | 290 | 208 | 10 | 105 | 18D | 188 | 182 | 179 | 177
il | Sl | B0 | 270 | 248 | FE | 390 | 290 | 2O0F | 10T | 105 | iSh | 185 | 182 | 1.7 | 17T
Wi | b | B0 | D | 248 | X230 | 340 | 290 | 20F | 107 | 19| 188 | 185 | 182 | 170 | 177
T2 | S | Do | e | 248 | 230 | 240 | 290 | 208 | 10T | 1EE | 188 | 185 | 182 | 1.7 | 177
03 | SiS | B0 | S | e | 250 | 340 | 290 | 208 | 107 | 10 | 188 | 185 | 1S | 170 | LT
ol | Slch | B0 | S | DaE | 230 | 340 | 290 | 208 | 107 | 10| 188 | 185 | 1S | 1TR | 1TE
0l | Slc | B0 | S | DaE | 280 | 340 | 290 | 20E | 107 | 16| 188 | 185 | 18 | 170 | LT
W | g | 0S| Dol | Das | 280 | 240 | 240 | 2o | Low | i | 1es | ks | i | 1T | 1Te
90T | Sbc | B0 | S | Da8 | 250 | 348 | 290 | 208 | 107 | 16 | 188 | 184 | 180 | 170 | 1T
bl | SOc | B0 | Sl | a8 | 230 | 48 | 290 | 208 | 107 | 16| 188 | 188 | 180 | 178 | 1TE
00 | S0c | B0 | S | D45 | 230 | FE | 200 | 2O | 107 | 1| 188 | 154 | 180 | 178 | 1TE
110 | i | o8 | ood | 245 | 230 | 2648 | 200 | 2o | 107 | 1R | i | dkd | i | iTE | 1TE
il | 20 | B0 | D80 | 245 | 230 | 38 | 200 | 2O | 107 | 12| 188 | 164 | 181 | 178 | 1LTE
i | S0 | B03 | 260 | 245 | 230 |28 | 200 | 2O | e | 1@ | 188 | 184 | 181 | 178 | LT
13 | SO0 | B0 | DA | D45 | 230 | 8 | 200 | Ok | o | 18| 18T | 164 | 18 | 178 | 1T
fiddl | S | B0 | DS | D45 | 230 | J8 | 200 | 0| o8| 194 | 18T | 184 | 18 | 178 | LTS
18 | S0 | S0 | SbE | D45 | 230 | X8 | 2L O | 18| 191 | 187 | 184 | 180 | 178 | LTS
il | 202 | 507 | DfB8 | 245 | 230 | J8 | 200 | O | 108 | 199 | 18T | B4 | 181 | 178 | 1LTE
T | S | 507 | 268 | 245 | 230 | 38 | 200 | O | 108 | 1910 | 187 | 154 | 180 | 178 | LTS
il | S0 | 507 | SE | 245 | 230 | X8 | 2L r] 108 | 191 | 187 | 164 | 180 | 178 | 175
il | S | BO07 | S | D45 | 230 | 8 | 20 | 2 108 | 191 | 187 | 185 | 180 | 178 | 175
i | RS | RO | DS | D45 | 230 | T | 2L 0 | 1% | 191 | 187 | 188 | 180 | 178 | LTS
iEi | B2 | BOT | 268 | 245 | X0 | 347 | 200 | 2Ok | 108 | 1dd | 18T | 188 | 180 [ 177 | LTE
ik | SES | 507 | 268 | 245 | 23 | AT | 2L r ] T8 | 181 | 187 | 183 | 180 | 1.77 | 175
il | S | BO07 | Db | Da45 | 230 | FA7 | 208 | 209 | 108 | 194 | 187 | 188 | 180 | 177 | LTS
ibd | S0 | BO07 | Db | Dad | 230 | FA7 | 288 | 209 | 108 | 194 | 187 | 188 | 180 | 177 | 1LTE
by | RS | BOT | S | Dad | 230 | FAT | 2 -] 108 | 191 | 187 | 185 | 180 | 177 | 175
il | R | BOT | 26 | 244 | 23 | 34T | 2 200 | 108 | 184 | 18T | 188 | 180 | 177 | 1LTS
NEF | RDD | BO07 | B8 | Zad | 230 | 34T | 238 | 200 | 105 | 191 | 188 | 183 | 180 | 177 | 1.TE
ndE | RS | BO7T | 26 | Za4e | 230 | 29T | 2 201 | 185 | 1891 | 188 | 183 | 180 | 177 | LTS
i | S0 | BO07 | ST | Dad | 238 | X497 | 2 204 | 10 | 1D | 188 | 185 | 180 | 177 | 174
%0 | S0t | B0 | SAT | Dad | 238 | X7 | 208 | 204 | 105 | 10D | 188 | 188 | 180 | 177 | 174
ik | Bl | BO07 | 287 | 244 | 238 | 34T | 2 200 | 0S| 1D | 18 | 183 | 180 | 1.77 T4
%2 | S | B0E | A7 | 2d4 | 238 | 29T | 2 201 | 105 | 190 | 188 | 183 | 170 | 1.77 T4
15 | S | Z08 | 267 | 248 | 228 | 297 | 2 201 | 18 | 1D | 188 | 183 | 170 | 177 T4
Ak | S | B0E | 287 | Zaa | 238 | 24T | 2 204 | 0S| 1D | 188 | 185 | 1M | 177 T4
A% | S |50 | OAT | Saa | 338 | 397 | 08 | 204 | P0E | 100 | d88 | 18 | 170 | 107 T4

D produksi oleh: Junaidi [http:/ffunaidichaniago.wordpress com]. 2010
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Tiik Parasntass Diatribus=l F unbuk Probabdiita = 0005

o wniluk pembilang (M)
& wrriun
Pyl
1] 1 i A L] & B T a ] i) 11 12 11 14 18
i3 | B0 | B0 | 28T | 2dd | 23S | 397 | b8 | 200 | 1R | 1D | 18 | & | 17T | 177 | 174
AFF | 50 | 508 | 267 | Zaa | 338 | 347 | 208 | Z00 | 105 | 19D | 188 | 182 | 170 | 178 | 174
38 | S0 | 08 | 28T | Zad | Z08 | F8 | 208 | 200 | 105 | 100 | 8 | 8D | 170 | 178 | 174
30 | S | 508 | 267 | Zd4 | 338 | Z8 | BA | 207 | 105 | 19D | 9 | 182 | 170 | 1.8 T4
Ml | SO | 08 | 2AT | Zad | Z08 | FA | bl | 209 | LS | 100 | 8 |82 |10 | 178 T4
Ml | B | BOE | 26T | 244 | 338 | 298 | DA | 2 10 | D | 18 | 1ED | 17D | 178 T4
M | SO | 08 | 2AT | Zad | I8 | 398 | 2EC | 2 10 | 10 | s | 1A | 1T | 178 T4
A | S | Bl | 2AT | 245 | 238 | 298 | 2ET | 2 10 | 100 | 188 | &Y | 170 | 1.78 T4
Ml | SO | B | 2AT | 245 | Z38 | 348 | 2EC | 2 10 | T | 18 | 1A | 1T | 178 T4
WS | S | Bl | DAT | 245 | 338 | 298 | 2ET | 2 10 | 190 | 188 | 1A | 170 | 178 T4
M | SO | BDE | DAT | 245 | I3 | 348 | 2EC | 2 0 | T | 188 | 182 | 170 | 178 T4
WT | sgn | moe | 287 | 248 | 238 |28 | 2 r ] 104 | 190 | 188 | 162 | 170 | 1.78 | 175
M | SO | SO | DAT | 245 | I06 | X8 | 2EC | 200 | o4 | 100 | 185 | 18 |10 | 178 | 1Ts
D | R0 | BO0E | 2AT | 245 | 237 | 298 | 2ET | 2 104 | 130 188 | &2 | 170 | 178 | LTS
50 | SE0 | B0 | D6 | 245 | ZIT | 248 |2 r] 104 | Tb | 188 | 182 | 170 | 178 | LTS
151 | S | S0l | 2| 245 | 297 |28 | 2 r ] 104 | 180 | 185 | 162 | 170 | 178 | 175
AR | S0 | BOE | DM | Za5 | ZIT | 248 |2 200 | 104 | 180 | 185 |18 |10 | 178 | 175
153 | S0 | B08 | 268 | 245 | 337 | 348 | 207 | OB | 104 | 180 | 185 |18 | 178 | 1.TE | 1LTE
54 | B0 | B05 | 268 | 245 | 237 | 218 | 207 | 2 104 | 130 | 185 | 182 | 178 | 1.78 | LTS
155 | mp | SepE | 2o | Dan | 207 |38 | 200 |2 104 | 130 | 188 |16 | 178 | 1.78 | 175
58 | S0 | B0 | DB | 245 | ZI7 | 348 | 2ET | 2 104 | b | 185 | 160 | 178 | 178 | LTS
5T | 500 | 505 | 268 | 245 | 297 | 248 | 20T | 2 104 | 150 | 1858 | 180 | 178 | 1.8 | LTS
158 | 500 | S05 | 268 | 245 | 237 | 248 | 207 | 200 | 104 | 130 | 185 | 180 | 178 | 1.7 | LTE
150 | 500 | B05 | 268 | 245 | 337 | 398 | 2OT | 2 104 | T30 | 185 | 18610 | 178 | 1.7% | LTS
80 | S0 | B0 | D6 | 245 | 3O | 348 | 2EF | 2 04 | Tl | 185 | 1860 |18 | 178 | LTS
o1 | S0 | B05 | D68 | 245 | 207 | 248 | 200 | 200 | 104 | 180 | 185 |18 | 178 | 178 | 1LTE
R | B0 | BO5 | 268 | 245 | 23T | 245 | 2IT | 2 104 | 10| 185 | 180 | 178 | 1.7 | LTS
R | B0 | B0 | D6 | 245 | 2T | 245 | 2T | 2 104 | 180 | 185 | 1610 | 178 | 1.7%8 | 175
el | RO | BOS | 268 | 245 | 23T | 245 | 200 | 0D | 104 | 120 | 185 |18 | 178 | 1.TE | LTE
eS| S0 | B0 | 26 | 245 | ZOF | FA5 | 2EF | 1.0 | 104 | 180 | 185 |48 | 178 | 178 | 1LTE
88 | B0 | BO5 | 268 | 245 | 23T | 245 | 207 | .0 | 104 | 130 | 185 | 180 | 178 | 1.TE | LTE
ET | S0 | B05 | 26 | 245 | ZOF | 345 | obe | 00 | 10d | 180 | 185 |48 | 178 | 178 | 1LTE
EE | RO | BOS | 26 | 245 | 23T | 245 | D8 | 1.0 | 104 | 120 | 85 |18 | 178 | 1.TE | LTE
ED | RO | B0S | 26% | 245 | ZO7 | 245 | 0e | 100 | 104 | 180 | 185 |48 | 178 | 175 | 1LTE
0 | S0 | 505 | 268 | 242 | I | 345 | 208 | 10 | 1od | 180 | 185 | 180 | 178 | 175 | LTS
| 500 | 505 | 268 | 242 | ZIF | 245 | 208 | 100 | 103 | 180 | 185 | 181 | 178 | 1.TE | 17
P2 | RO | BOS | 268 | 242 | 23T | 245 | 208 | .0 | LEE | 10| q84 | 180 | 178 | 1.7E T2
| SO0 | ROE | 268 | 243 | 2T | 395 | obe | 0k | 1EE | 180 | 184 |8 | 1TE | 178 | LT2
P | S0 | 505 | 268 | 242 | AT | 345 | 2Dd | 10 | 103 | 180 | 84 |18 | 178 | 178|172
S| S0 | B05 | D6 | 242 | ZOF | 245 | De | 100 | 103 | 18D | 84 |18 |18 | 17E | 172
P8 | SE0 | ROS | 268 | 242 | 23T | 245 | D8 | 0 | LEE | 188 | 84 | 180 | 178 | 175 2
AT | BED | RO5 | DBE | 243 | 23T | 315 | 2obe | 10k | 108 | 188 | 184 | 80 | 17TR | 1.TE r ]
e | 5e0 | 508 | 28 | 242 | 228 | 215 | 2 108 | 103 | 188 | 184 |18 | 178 | 175 r
Tl | 58D | 05 | 268 | 2a2 | 33 | X5 | Jobe | ek | L0 | 188 ) 84 | a8 | 17TE | 1.7E r ]
o0 | SE0 | 505 | 265 | a2 | T | 315 | 2l | 1 | s | 188 ) 184 | 181 [ 17T | 178 r
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Tiik Parssntass Distribus=l F unbuk Probabillita = 0,05

& wrilub permlsilang (MN1]
o wrilun
P el
k) 1 2 p | & & B T -] j ] ) i 12 13 14 18
5 | 60 | 505 | Z6E | 243 | 338 | 215 | 208 | 100 | 103 | 188 | 184 | 180 | 177 | 178 | 1T
5 | SED | BO5 | ZEE | 243 | 238 | 245 | 208 | 100 | e | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.7E | 172
5 | SO | SO | DR | D4 | 308 | 245 | 208 | 10k | PO | 188 | 18 |48 |17 | 1S | 172
i | SED | B05 | DEE | D3| Z08 | 245 | o0 | 100 | EE | 188 | 184 |18 | 177 | 17E ]
58 | S0 | Bod | DEE | 24| F08 | 295 | 208 | 100 | 103 | 188 | 184 |80 | 177 | 178 ]
88 | SED | BOH | DEE | 24| 208 | 245 | 2 100 | 10 | 158 | 184 | 180 | 177 | 178 ]
AT | S0 | SoH | DEE | 23| F0S | 245 | 2008 | 100 | 108 | 188 | 184 | 480 | 177 | 174 ]
i5E | S | Bod | DEE | 24| 238 | 245 | 2 100 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 ]
5D | RED | Bld | D8R | 243 | 323 | 215 | 2 T | S | 188 | 848 | 980 | 17T | 1.74 T2
o | S50 | S04 | DR | 24| 208 | 298 | 2 100 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 T2
W | SED | SOd | 2BE | 24| 208 | 218 | 2 100 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.7 T2
M | S50 | B4 | 28 | 242 ) 228 | 218 | 2 100 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 T2
1 | S50 | SOd | ZEE | 243 ) 238 | 215 | 2 100 | e | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 | 1LTE
T | B0 | BO4 | ZEE | 243 ) 238 | 215 | 2 100 | .83 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 | 1.72
1S | SED | S0H | DEE | DaF| 208 | 245 | 2 100 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 172
e | nEl | Rod | 28 | 24| 208 | 245 | 2 100 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 172
0T | S0 | S04 | DEE | 24| 208 |24 | 2 10 | 13 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 172
il | SED | B0H | DEE | 24| F08 | 244 | 208 | 100 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 172
0 | 60 | S0H | DEE | 22| F08 | 244 | 208 | 100 | 103 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 172
200 | e | B0 | 288 | 243 | 208 | Fi8 | 20w | ioE | tos | 188 | d8d | 480 | 177 | 174 | 172
2l | BED | Bod | D65 | D43 | 30 | X4 | 208 | 108 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 172
M | B0 | o4 | D88 | 24| 33 | 314 | 2E 108 | 1608 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 | 172
23 | B0 | o4 | 288 | 2aF | 33 | 314 | 2L 108 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 | 172
SO | BE0 | oW | 285 | 24| 23S | 314 | 2L 108 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 1T
208 | b0 | Zod | 285 | 243 | 23 | 314 | ZE 108 | 103 | 188 | 184 | 180 | 177 | 1.74 | 1.7
Bl | BE0 | oM | o0E | Zar| 2 | Fia | 28 108 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 172
BT | B0 | Sod | o8 | Zar | F& | Fia | 208 | 08 | 108 | 188 | 184 | 180 | 177 | 174 | 1T
B8 | BE0 | o4 | 288 | 2ar | 2 | Fia | 28 108 | 108 | 188 | 185 | 180 | 177 | 174 | 1T
>0 | B0 | o4 | 208 | 2ad | 2 | 348 | 28 108 | 1ok | 158 | 185 | 180 | 177 | 174 | 1T
0 | BE0 | S0 | 288 | 2ad | 2 | 318 | 28 108 | ik | 158 | 185 | 180 | 177 | 174 | 1T
1 | BE0 | Sod | o8 | Zad | O | e | 2008 | J0E | 10 | 188 | 183 | 180 | 177 | 174 | 1T
ik | BED | Bod | DR | ZHd | 23 | T4 | 2 10 | i | 188 | 185 | 180 | 177 | 174 | 1T
M3 | BE0 | S04 | 288 | 241 | 23 | F1a | 2E 108 | 1k | 188 | 183 | 180 | 177 | 174 | 1T
il | RE0 | Sod | 288 | 241 | 23 | 314 | 2L 108 | 1 | 188 | 185 | 180 | 177 | 174 | 11
S|SB0 | Sod | 88 | Za41 | 23 | 318 | 2 108 | U | 187 | 185 | 180 | 177 | 1.74 | 1LT1
26 | 288 | Zod | 285 | 241 | 23 | 314 | 2 108 | 1 | 187 | 185 | 180 | 177 | 174 | 1T
T | BeH | oM | o@E | Zad | 0 | Fia | 208 | 0 | 10 | 18| 1835 | 180 |17 | 174 | 1.7
FE | bl | S0 | 288 | Zad | 23 | 348 | 2 108 | 1k | 187 | 185 | 180 | 177 | 174 | 1T
F0 | 58 | wod | o8 | 2ad | 23 | 348 | 2 108 | 1k | 187 | 185 | 180 | 177 |10 | 171
X | SEH | o | o@E | Zad | e | Fia | 2008 | 0 | 10 | 18T | 183 | 180 |1 | 174 | 171
Frl | sEE | S0 | o@E | Zad | 238 | 344 | 2 108 | 1k | 187 | 185 | 180 | 18 | 174 |
Fp | sEE | wod | 288 | 2ad | 238 | 348 | 2 108 | 1o | 187 | 185 | 180 | 18 | 174 |
L35 ) sel | oM | o@E | 2ad | 238 | 348 | 2 108 | ik | 187 | 185 | 180 | 178 | 174 |
T4 | BEA | S0 | S8d | Za1 | 235 | 314 | 2 108 | 16 | 187 | 185 |180 | 1.8 | 1.74 |
Fh | BEA | S0l | ofd | Saq | I35 |18 | 308 | 08 | 10 | 187 | 185 | 180 [ 178 | 1.74 |
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