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Abstrak – Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

pengaruh kepercayaan, kemudahan, kualitas informasi terhadap 

kepuasan konsumen melalui keputusan pembelian produk fashion 

di Lazada. Jenis penelitian ini adalah kuantitatif dengan metode 

survei. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 orang respon-

den yang diambil dengan teknik non probability sampling yaitu 

insidential sampling. Teknik pengolahan data menggunakan pro-

gram Smart PLS 2.0 dengan menggunakan beberapa pengolahan 

data, yaitu uji validitas dan uji reliabilitas. Hasil pengujian me-

nunjukan bahwa kepercayaan, kemudahan, kualitas informasi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk fashion di Lazada. Dan keputusan pembelian juga berpe-

ngaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pro-

duk fashion di Lazada. 

Kata Kunci – Kepercayaan, kemudahan, kualitas informasi, ke-

putusan pembelian, kepuasan konsumen. 

 

PENDAHULUAN 

 
Pesatnya perkembangan teknologi informasi termasuk inter-

net membawa dampak yang besar bagi segala aspek, tidak terke-

cuali perkembangan dunia bisnis dan pemasaran. Sekarang sudah 

sangat banyak orang yang memanfaatkan internet sebagai media 

bisnis dan pemasarn. Hal ini tidak aneh mengingat jumlah peng-

guna internet yang terus bertumbuh pesat dapat menjadi sebuah 

pasar yang potensial untuk dimasuki para pebisnis.  

Menurut data dari APJII (Asosiasi Penyelenggara Jasa Inter-

net Indonesia) tanggal 19 Februari 2018, jumlah pengguna inter-

net tahun 2017 telah mencapai 143,26 juta jiwa atau setara dengan 

54,68 persen dari total jumlah penduduk Indonesia. Jumlah ter-

sebut menunjukan kenaikan sebesar 10,56 juta jiwa dari hasil sur-

vei pada tahun 2016. Data-data tersebut, disimpulkan bahwa lebih 

dari setengah dari jumlah penduduk di Indonesia sudah mengenal 

dan menggunakan internet. 

Menurut Hong dan Cha (2013), kepercayaan online terben-

tuk perlahan seiring waktu dan pengalaman konsumen dalam me-

lakukan pembelian yang berulang, kepercayaan konsumen ter-

hadap toko online terletak pada popularitas website tersebut, se-

makin poluler suatu website atau toko online, maka konsumen le-

bih yakin dan percaya terhadap toko online tersebut. Pada lazada, 

kepercayaan dapat dilihat dari adanya fitur jaminan barang kem-

bali (dengan syarat). Dengan tingkat kepopuleran dan tingkat 

pencarian tertinggi, kepercayaan konsumen terhadap Lazada ti-

dak perlu diragukan lagi. 

Menurut Baskara dan Haryadi (2014), faktor penting yang 

mempengaruhi pembelian secara online selanjutnya adalah ke-

mudahan. Hadirnya internet tentu menambah kemudahan dalam 

segala aspek kehidupan, tidak terkecuali pada kegiatan jual-beli 

yang saat ini dapat dilakukan secara online dimanapun dan ka-

panpun asalkan terkoneksi dengan internet maka setiap orang 

yang ingin melakukan pembelian secara online dapat dengan mu-

dah melakukannya. Pelayanan yang di berikan Lazada memiliki 

kelebihan tersendiri dalam pasar Indonesia yaitu bayar di tempat 

(Cash on Delivery/COD), dengan menggunakan kemudahan ini, 

konsumen dapat membayar secara tunai kepada agen pengiriman 

setelah menerima pesanan. Pembayaran tunai langsung tidak di-

kenakan biaya apapun dan lokasi konsumen juga berada dalam 

layanan bayar di tempat. 

Menurut Sutabri (2012), kualitas dari suatu informasi ter-

gantung dari tiga hal, yaitu informasi harus akurat (accurate), 

tepat waktu (timeliness), dan relevan (relevance), sehingga kon-

sumen tidak bingung dalam melakukan transaksi. Faktor kualitas 

informasi juga menentukan terjadinya keputusan pembelian ter-

hadap produk ataupun barang yang dipasarkan via online shop, 

hal ini dikarenakan kualitas informasi merupakan suatu faktor 

yang dapat menyakinkan pelanggan terhadap produk yang dipa-

sarkan karena dengan kualitas informasi yang akurat, pelanggan 

dapat melihat langsung gambaran produk yang dipasarkan via 

online shop. Traffic rank pada website Lazada cenderung mening-

kat dari awal mulai situs tersebut beroperasi hingga saat ini. Pe-

ningkatan tersebut disebabkan oleh banyaknya pengunjung situs 

Lazada yang ingin melakukan belanja online. 

 

Tujuan Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai berikut: 

1. Mengetahui pengaruh kepercayaan (Trust) terhadap keputu-

san pembelian produk fashion di Lazada. 

2. Mengetahui pengaruh kemudahan (Ease of Use) terhadap k-

eputusan pembelian online. 

3. Mengetahui pengaruh kualitas Informasi (Information Qua-

lity) terhadap keputusan pembelian online. 

4. Mengetahui pengaruh keputusan pembelian terhadap tingkat 

kepuasan konsumen. 

 

Hubungan antar Konsep dan Hipotesis Penelitian  

Hubungan antara Kepercayaan dengan Keputusan Pembelian 

Perusahaan dalam mempertahankan hubungan jangka pan-

jang dengan para pembelinya, pihak penjual online perlu meng-

anut konsep kepuasan pelanggan (costumer satisfaction). Agar 

dapat bertahan hidup dalam era online shopping, pihak penjual 

online harus mempunyai pelanggan loyal (customer loyality) 

yang percaya terhadap ekselensi jasa online shopping. Hal ini se-

jalan dengan penelitian dan Lontaan (2016), dengan hasil peneli-

tian yang menunjukkan bahwa kepercayaan mempunyai penga-

ruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Dari penjelasan hubungan antar konsep di atas maka ditetapkan 

hipotesis sebagai berikut: 

H1: Diduga kepercayaan mempengaruhi keputusan pembelian. 

 

Hubungan Kemudahan dengan Keputusan Pembelian 

Transaksi online biasanya calon pembeli akan mengalami ke-

sulitan, karena faktor keamanan dan tidak tahu cara bertransaksi 

secara online pembeli cenderung mengurungkan niatnya untuk 

berbelanja online. Dengan menyediakan layanan dan petunjuk 

bagaimana cara bertransaksi online, mulai dari cara pembayaran, 

dan fitur pengisian form pembelian. Kemudahan akan meng-

urangi usaha baik waktu dan tenaga seseorang di dalam mem-

pelajari sistem online. Hal ini sejalan dengan penelitian yang di-

lakukan oleh Adi (2014), yang menyatakan bahwa kemudahan 
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mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kepu-

tusan pembelian. Dari penjelasan hubungan antar konsep di atas 

maka di tetapkan hipotesis sebagai berikut:  

H2: Diduga kemudahan mempengaruhi keputusan pembelian 

 

Hubungan Kualitas Informasi dengan Keputusan Pembelian 

Informasi yang disajikan pada online shop sebaiknya menca-

kup informasi berkaitan dengan produk dan jasa yang ada pada 

online shopping. Semakin berkualitas informasi yang diberikan 

kepada pembeli online, maka akan semakin tinggi minat pembeli 

online untuk membeli produk tersebut (Park & Kim, 2003). Hal 

ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh dan Sari (2015) 

yang menyatakan bahwa kualitas informasi mempunyai pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari 

penjelasan hubungan antar konsep di atas maka ditetapkan hipo-

tesis sebagai berikut: 

H3: Diduga kualitas informasi mempengaruhi keputusan pembe-

lian   

 

Hubungan Antara Keputusan Pembelian dengan Kepuasan Kon-

sumen 

Keputusan pembelian merupakan tindakan dari konsumen 

untuk mengambil keputusan membeli atau tidak terhadap suatu 

produk. Konsumen biasanya selalu mempertimbangkan dari segi 

kualitas produk, harga, dan promosi. Konsumen akan mengalami 

tingkat kepuasan apabila barang yang didapat sesuai dengan ke-

butuhan dan keinginan. Sebaliknya, konsumen akan memiliki ke-

tidakpuasan setelah melakukan pembelian jika barangnya tidak 

asli, kebutuhan tidak sesuai dengan harapan, tidak sesuai dengan 

promosi, dan sebagainya. Dari penjelasan hubungan antar konsep 

di atas maka ditetapkan hipotesis sebagai berikut: 

H4: Diduga keputusan pembelian mempengaruhi kepuasan kon-

sumen 

 

Kerangka Penelitian 

 
Gambar 1. Kerangka penelitian 

Sumber: Mukherjee dan Nath, 2003; Aladwani, 2002; Aimsyah, 

2013; Engel dan James, 2001; Dutka, 2001. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

explanatory research yang bertujuan menjelaskan hubungan kau-

sal (sebab akibat) antar variabel melalui pengujian hipotesis. Me-

tode dari penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. 

 

Populasi  
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek 

atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesim-

pulannya (Sugiyono, 2012). Populasi yang diteliti pada penelitian 

ini adalah konsumen produk fashion Lazada. 

 

Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel  
Sampel (sample) adalah sebagian dari populasi (Sekaran 

2006). Sampel terdiri atas sejumlah anggota yang dipilih dari po-

pulasi. Dalam penelitian ini penulis menggunakan teknik non-

probability sampling. Teknik yang diambil dari non-probability 

sampling yaitu teknik insidential sampling. 

 

Metode Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah berupa angket yang akan disebarkan kepada 100 res-

ponden. Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah skala likert dengan interval penilaian untuk setiap jawaban 

adalah satu sampai dengan tiga interval. 

 

Teknik Analisis Data 
Penelitian ini menggunakan program Smart PLS 2.0 dalam 

pengolahan data. Penelitian ini menggunakan beberapa penge-

lolahan data, yaitu sebagai berikut: 

 

Uji Validitas 

Pengujian kesahihan dilakukan untuk mengetahui seberapa 

jauh benar-benar mengukur sebuah konstrak. Indikator dikatakan 

valid apabila indikator mampu mencapai pengukuran dengan te-

pat. Uji validitas menggunakan model pengukuran atau outer mo-

del. Dalam model ini menggunakan dua uji yaitu (Ghozali, 2014, 

p. 39) yaitu covergent validity dari model pengukuran dengan re-

fleksif indikator dinilai berdasarkan korelasi antara item score 

atau component score dengan construct score yang dihitung 

dengan PLS. Discriminant validity dari model pengukuran deng-

an refleksif indikator dinilai berdasarkan crossloading penguku-

ran dengan konstruk (Ghozali, 2014, p. 62). 

 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas bertujuan untuk menunjukkan sejauh mana 

pengukuran tersebut dilakukan tanpa ada kesalahan dan menja-

min pengukuran yang konsisten. Hasil pengukuran dapat diperca-

ya apabila dalam beberapa kali pelaksanaan pengukuran terhadap 

subjek yang sama diperoleh hasil yang relatif sama, artinya mem-

punyai konsistensi pengukuran yang baik. Uji reliabilitas diukur 

dengan kriteria yaitu composite reliability dan cronbach alpha 

dari blok indikator yang mengukur konstruk. 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
 

Tabel 1. 

Analisis Deskriptif Jenis Kelamin Responden 

Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%) 

Laki-laki 43 43% 

Perempuan 57 57% 

Total 100 100,0 

Sumber : Data diolah 

 

Jumlah responden paling banyak adalah responden dengan 

jenis kelamin perempuan sebanyak 57 orang atau sebesar 57% 

dari keseluruhan responden, sedangkan sisanya sebanyak 43 

orang atau 43% responden yang berjenis kelamin perempuan. 



AGORA Vol. 6, No. 2 (2018) 

 
 

Dapat dikatakan bahwa sebagian besar responden yang meru-

pakan konsumen produk fashion di Lazada memiliki jenis ke-

lamin perempuan. Hal ini sesuai dengan riset yang dilakukan 

Nielsen (2010) yang menyebutkan bahwa fenomena yang ada se-

karang ini, harga yang relatif murah dengan jumlah model yang 

sama dengan merek ternama lebih banyak menjadi pilihan kaum 

perempuan, khususnya ekonomi menengah kebawah. Apalagi 

banyaknya model dan pilihan fashion yang bervariasi pada pe-

rempuan, baik itu aksesoris, pakaian, sandal, sepatu, dan lain se-

bagainya, membuat perempuan cenderung lebih banyak membeli 

produk fashion di Lazada dibandingkan laki-laki. 

 

Tabel 2. 

Analisis Deskriptif Usia Responden 

Usia 
Jumlah 

Responden 

Presentase 

(%) 

Kurang dari 30 tahun 71 71% 

31 – 40 tahun 22 22% 

41 – 50 tahun 7 7% 

Total 100 100,0 

Sumber: Data diolah 

 

Berdasarkan Tabel 4.2 diketahui bahwa jumlah responden 

yang paling banyak adalah yang berusia kurang dari 30 tahun 

sebanyak 71 orang (71%), lalu pada posisi kedua adalah respon-

den yang berusia 31–40 tahun sebanyak 22 orang (22%), dan 

terakhir adalah responden yang berusia 41–50 tahun sebanyak 7 

orang (7%). Dapat dikatakan bahwa sebagian besar responden 

yang merupakan konsumen produk fashion di Lazada orang mu-

da, karena para orang muda di bawah 30 tahun cenderung lebih 

produktif dan lebih mudah menerima digital, apalagi dengan be-

lanja online lebih praktis dan mudah dibandingkan dengan para 

konsumen dengan usia tua diatas 41 tahun yang lebih suka ber-

belanja dengan cara tradisional. (Ahmadi & Hermawan, 2013) 
 

Tabel 3. 

Analisis Deskriptif Tingkat Pendidikan Terakhir Responden 

Tingkat Pendidikan 

Terakhir 

Jumlah 

Responden 

Persentase 

(%) 

SMU 51 51% 

Sarjana 46 46% 

Pasca Sarjana 3 3% 

Total 100 100% 

Sumber: Data diolah 

 

Responden paling banyak memiliki tingkat pendidikan 

terakhir SMU yaitu sebanyak 51 orang responden (51%), kemu-

dian responden yang memiliki tingkat pendidikan Sarjana adalah 

sebanyak 46 orang responden (46%), dan terakhir adalah respon-

den yang memiliki tingkat pendidikan Pasca Sarjana yaitu se-

banyak 3 orang responden (3%). Dapat dikatakan bahwa sebagian 

besar konsumen yang membeli produk fashion di Lazada me-

miliki tingkat pendidikan terakhir SMU. Anak SMU lebih banyak 

memiliki banyak waktu untuk menggunakan media elektronik. 

Hal ini membuat mereka gemar melihat fashion terbaru. Apalagi 

anak SMU ingin selalu terlihat fashionable dibandingkan orang 

yang sudah bekerja. 
 

Tabel 4. 

Analisis Deskriptif Pekerjaan Responden 

Pekerjaan Responden 
Jumlah 

Responden 

Persentase 

(%) 

Pelajar/Mahasiswa 62 62% 

Wiraswasta 18 18% 

Pegawai Swasta 12 12% 

Pegawai Negeri 1 1% 

Profesional (Dokter, 

Guru, dll) 
5 

5% 

Lainya 2 2% 

Total 100 100,0 

Sumber: Data diolah 

 

Pekerjaan responden paling banyak yaitu Pelajar/Mahasiswa 

sebanyak 62 orang responden (62%), kemudian pekerjaan wira-

swasta sebanyak 18 orang responden (18%), kemudian pekerjaan 

pegawai swasta sebanyak 12 orang responden (12%), kemudian 

pekerjaan profesional (dokter, guru, dll) sebanyak 5 orang res-

ponden (5%), kemudian pekerjaan lainya sebanyak dua orang 

responden (2%), dan terakhir adalah pekerjaan pegawai negeri 

yaitu satu orang responden (1%). Dapat dikatakan bahwa seba-

gian besar responden yang membeli produk fashion di Lazada 

memiliki pekerjaan pelajar/mahasiswa, hal ini dapat dilihat ketika 

jalan di pusat perbelanjaan atau tempat keramaian, banyak anak 

muda usia pelajar/mahasiswa yang terlihat fashionable supaya 

menunjukan karakteristiknya juga kepada orang lain yang mereka 

temui. Hal itu juga menjadi sebuah standar kualitas yang digu-

nakan publik dalam menilai karakteristik, tingkat pendidikan, tata 

karma, dan tingkat pengetahuan seseorang. (Kho, C. & Loembie, 

M. 2013). 

 

Tabel 5. 

Analisis Deskriptif Pengeluaran tiap Bulan Responden 

Pengeluaran tiap Bulan 
Jumlah 

Responden 

Persentase 

(%) 

Kurang dari Rp. 2.500.000  31 31% 

Rp. 2.500.001 – Rp. 

5.000.000 
43 

43% 

Lebih dari Rp. 5.000.000 26 26% 

Total 100 100,0 

Sumber: Data diolah 

Responden paling banyak memiliki pengeluaran tiap bulan 

sebesar Rp. 2.500.001 sampai dengan Rp. 5.000.000 yaitu seba-

nyak 43 orang responden (43%), kemudian responden yang me-

miliki pengeluaran tiap bulan kurang dari Rp. 2.500.000 adalah 

sebanyak 31 orang responden (31%), dan terakhir adalah respon-

den yang memiliki pengeluaran tiap bulan sebesar lebih dari Rp. 

5.000.000 yaitu sebanyak 26 orang responden (26%). Dapat di-

katakan bahwa sebagian besar responden yang membeli produk 

fashion di Lazada memiliki pengeluaran tiap bulan sebesar Rp. 

2.500.001 sampai dengan Rp. 5.000.000.  

 

Tabel 6. 

Analisis Deskriptif Sumber Informasi 

Sumber Informasi 
Jumlah 

Responden Persentase 

Teman  26 26% 

Keluarga 10 10% 

Media Cetak (Koran, 

Majalah, dsb) 
12 

12% 

Internet 52 52% 

Lainya 0 0% 

Total 100 100% 

Sumber: Data diolah 

 

Sumber informasi responden yang membeli produk fashion  

Lazada paling banyak yaitu melalui internet sebanyak 52 orang 

responden (52%), melalui teman sebanyak 26 orang responden 

(26%), kemudian melalui media cetak sebanyak 12 orang respon-

den (12%), dan terakhir melalui keluarga sebanyak 10 orang res-

ponden (10%). Dapat dikatakan bahwa sumber informasi respon-

den yang membeli produk fashion di Lazada paling banyak me-

lalui internet, karena era modern ini hampir semua orang meng-

enal dan menggunakan internet untuk sehari-hari. Banyaknya 

iklan dan promosi melalui internet membuat para orang lebih ce-

pat mengenal dan mengetahui informasi mengenai fashion di La-

zada. Apalagi jika dilihat pada data pengguna internet di Indo-
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nesia sebanyak 143,26 juta jiwa yang tentunya menjadikan ba-

nyak orang lebih tau mengenai Lazada melalui internet diban-

dingkan media lainya.  
 

 

Uji Validitas 

Uji validitas didasarkan pada model pengukuran atau outer 

model yang menggunakan dua uji yaitu covergent validity yaitu 

nilai korelasi dikatakan sahih jika nilai outer loading > 0,50 dan 

discriminant validity dengan menggunakan nilai cross loading 

(Ghozali, 2014, p. 39). Uji reliabilitas diukur dengan menggu-

nakan nilai composite reliability dan cronbach alpha (Ghozali, 

2014, p. 65). Berikut ini hasil pengujian kesahihan masing-ma-

sing indikator pada variabel penelitian: 

 

Tabel 7. 

Uji Validitas Variabel Penelitian 

Nilai Outer Loading 
  Kemudah

an 

Kepercay

aan 

Kepuasan  

Konsumen 

Keputusan 

Pembelian 

Kualitas 

Informasi 

X1.1   0,788215       

X 1.2   0,863032       

X 1.3   0,803636       

X2.1 0,858768         

X2.2 0,857455         

X2.3 0,803325         

X2.4 0,780451         

X3.1         0,807698 

X3.2         0,876326 

X3.3         0,834835 

X3.4         0,821335 

Y1.1     0,745105     

Y1.2     0,726778     

Y1.3     0,714778     

Y1.4     0,78682     

Y2.1     0,734252     

Y2.2     0,724127     

Y2.3     0,803824     

Y2.4     0,732331     

Y3.1     0,777194     

Y3.2     0,767373     

Y3.3     0,736333     

Y3.4     0,819593     

Y3.5     0,7209     

Y3.6     0,742801     

Z1.1       0,858878   

Z1.2       0,846515   

Z1.3       0,785765   

Sumber : Data diolah 

Hasil uji kesahihan menunjukkan bahwa semua indikator dari 

masing-masing variabel penelitian memiliki nilai outer loading > 

0,50 yang berarti dapat dikatakan sahih. Setelah melakukan peng-

ujian validitas dengan menggunakan outer loading langkah selan-

jutnya adalah membandingkan nilai cross loading setiap indikator 

terhadap variabel-variabel penelitian. 

 

Tabel 8. 

Nilai AVE, Composite Reliability, dan Cronbach Alpha 

  AVE Composite Reliability Cronbachs Alpha 

Kemudahan 0,681787 0,895349 0,844563 

Kepercayaan 0,670646 0,859140 0,754983 

Kepuasan Konsumen 0,566969 0,948180 0,941300 

Keputusan Pembelian 0,690562 0,869878 0,776278 

Kualitas Informasi 0,697966 0,902294 0,855451 

Sumber: Lampiran 5 

 

Berdasarkan pada tabel di atas dapat di lihat bahwa nilai AVE 

yang dihasilkan oleh semua variabel memiliki nilai lebih besar 

daripada 0,50 sehingga dapat dikatakan bahwa berdasarkan nilai 

AVE setiap variabel dalam penelitian ini sudah reliable. Tabel 

4.15 juga menunjukkan bahwa nilai cronbach alpha dan com-

posite reliability yang dihasilkan semua variabel dalam penelitian 

ini memiliki nilai sangat baik yaitu lebih besar daripada 0,70 se-

hingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel penelitian ini 

telah reliable jika dilihat dari nilai composite reliability dan cron-

bach alpha. 

 

Analisis Hubungan Antar Variabel 

Nilai R-Square 

Variabel R-Square 

Kepuasan Konsumen 0,379666 

Keputusan Pembelian 0,501004 

Sumber: Data diolah 

 

Nilai R-Square untuk keputusan pembelian sebesar 0,501, 

memiliki arti bahwa prosentase besarnya keputusan pembelian 

yang dapat dijelaskan oleh kepercayaan, kemudahan dan kualitas 

informasi adalah sebesar 50,1%. Sisanya sebesar 49,9% dijelas-

kan faktor lain di luar model yang diteliti. Sedangkan nilai R-

Square untuk kepuasan konsumen adalah sebesar 0,380, memiliki 

arti bahwa prosentasi besarnya kepuasan konsumen yang dapat 

dijelaskan oleh keputusan pembelian adalah sebesar 38,0%. 

Sisanya sebesar 62,0% dijelaskan oleh faktor lain di luar model 

yang diteliti. Berdasarkan nilai R-Square yang di-peroleh juga 

dapat dihitung nilai kecocokan model penelitian dengan meng-

gunakan rumus Q2 =1 - (1-R1
2 ) (1-R2

2). Dimana hasil Q2 = 1 – 

(1-0,501)(1-0,380) = 0,689 Hasil ini menunjukkan bahwa model 

penelitian memiliki nilai Q2 sebesar 0,689 artinya model pene-

litian sudah benar. 
 

Uji Path Coefficient 

Hipotesis 1 

Koefisien pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pem-

belian yaitu sebesar 0,268 dengan t-statistic sebesar 2,89 dimana 

> 1,96. Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara kepercayaan terhadap keputusan pembelian 

konsumen produk fashion di Lazada. Artinya kepercayaan sema-

kin tinggi, akan meningkatkan secara signifikan keputusan pem-

belian. Berdasarkan hasil ini H1 diterima. 

Hipotesis 2 

Koefisien pengaruh kemudahan terhadap keputusan pembe-

lian yaitu sebesar 0,263 dengan t-statistic sebesar 2,18 di mana > 

1,96. Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara kemudahan terhadap keputusan pembelian kon-

sumen produk fashion di Lazada. Artinya kemudahan semakin 

tinggi, akan meningkatkan secara signifikan keputusan pembeli-

an. Berdasarkan hasil ini H2 diterima. 

Hipotesis 3 

Koefisien pengaruh kualitas informasi terhadap keputusan 

pembelian yaitu sebesar 0,285 dengan t-statistic sebesar 2,58 di-

mana > 1,96. Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan antara kualitas informasi terhadap keputusan 

pembelian konsumen produk fashion di Lazada. Artinya kualitas 

informasi semakin tinggi, akan meningkatkan secara signifikan 

keputusan pembelian. Berdasarkan hasil ini H3 diterima. 

Hipotesis 4 
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Koefisien pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan 

konsumen yaitu sebesar 0,616 dengan t-statistic sebesar 10,65 di-

mana > 1,96. Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan antara keputusan pembelian terhadap kepuasan 

konsumen konsumen produk fashion di Lazada. Artinya kepu-

tusan pembelian semakin tinggi, akan meningkatkan secara signi-

fikan kepuasan konsumen. Berdasarkan hasil ini H4 diterima.. 

 

Pembahasan  

Pengaruh Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian 

Hipotesis membuktikan pengaruh kepercayaan terhadap ke-

putusan pembelian. Hal tersebut membuktikan bahwa pengaruh 

kepercayaan terhadap keputusan pembelian adalah signifikan. 

Artinya hasil pengujian data empiris membuktikan bahwa hipo-

tesis pertama dalam penelitian ini, yaitu: kepercayaan berpeng-

aruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen produk 

fashion di Lazada adalah terbukti. Dari hasil penelitian ini dapat 

dilihat bahwa dengan kepercayaan yang baik dari konsumen akan 

meningkatkan keputusan pembelian para konsumen untuk mem-

beli produk fashion di Lazada. Hasil penelitian ini sesuai dengan 

hasil penelitian yang dilakukan oleh Lontaan (2016) menemukan 

bahwa kepercayaan mempunyai pengaruh yang positif dan sig-

nifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini mengindikasikan 

bahwa keyakinan atau kepercayaan adalah faktor penting yang 

dapat mengatasi krisis dan kesulitan atara rekan bisnis selain itu 

juga merupakan aset penting dalam mengembangkan hubungan 

jangka panjang atar organisasi. 

 

Pengaruh Kemudahan terhadap Keputusan Pembelian 

Hipotesis membuktikan pengaruh kemudahan terhadap kepu-

tusan pembelian. Hal tersebut membuktikan bahwa pengaruh 

kemudahan terhadap keputusan pembelian adalah signifikan. Ar-

tinya hasil pengujian data empiris membuktikan bahwa hipotesis 

kedua dalam penelitian ini, yaitu: kemudahan berpengaruh sig-

nifikan terhadap keputusan pembelian konsumen produk fashion 

di Lazada adalah terbukti. Dari hasil penelitian ini dapat dilihat 

bahwa dengan kemudahan yang baik dari konsumen akan me-

ningkatkan keputusan pembelian para konsumen untuk membeli 

produk fashion di Lazada. Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Adi (2014) menemukan bahwa 

kemudahan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan ter-

hadap keputusan pembelian. Hasil ini mengindikasikan bahwa 

kemudahan atau easy of use, memiliki pengaruh terhadap peneri-

maan sistem online. 

 

Pengaruh Kualitas Informasi terhadap Keputusan Pembelian 

Hipotesis membuktikan pengaruh kualitas informasi terhadap 

keputusan pembelian. Hal tersebut membuktikan bahwa peng-

aruh kualitas informasi terhadap keputusan pembelian adalah 

signifikan. Artinya hasil pengujian data empiris membuktikan 

bahwa hipotesis ketiga dalam penelitian ini, yaitu: kualitas infor-

masi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian kon-

sumen produk fashion di Lazada adalah terbukti. Dari hasil pene-

litian ini dapat dilihat bahwa dengan kualitas informasi yang baik 

dari konsumen akan meningkatkan keputusan pembelian para 

konsumen untuk membeli produk fashion di Lazada. Hasil pene-

litian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Sari 

(2015) menemukan bahwa kualitas informasi mempunyai peng-

aruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil ini mengindikasikan bahwa dengan adanya informasi yang 

up-to-date, konsisten, mudah dipahami sangat membantu konsu-

men dalam melakukan keputusan pembelian secara online. 

 

Pengaruh Keputusan Pembelian terhadap Kepuasan Konsumen 

Hipotesis membuktikan pengaruh keputusan pembelian ter-

hadap kepuasan konsumen. Hal tersebut membuktikan bahwa 

pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan konsumen 

adalah signifikan. Artinya hasil pengujian data empiris membuk-

tikan bahwa hipotesis keempat dalam penelitian ini, yaitu: kepu-

tusan pembelian berpengaruh signifikan terhadap kepuasan kon-

sumen produk fashion di Lazada adalah terbukti. Dari hasil pene-

litian ini dapat dilihat bahwa dengan keputusan pembelian yang 

baik dari konsumen akan meningkatkan kepuasan konsumen para 

konsumen untuk setelah membeli produk fashion di Lazada. Hasil 

penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Widianto, et al., (2012) menemukan bahwa keputusan pembelian 

mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kepu-

asan konsumen. Hasil ini mengindikasikan bahwa setelah kon-

sumen mempertimbangkan produk yang dibeli dari segi kualitas 

produk, harga, dan promosi sesuai dengan kebutuhan dan ke-

inginan maka konsumen akan merasa puas. 

 

 

PENUTUP 
 

Kesimpulan 

Kesimpulan dari hasil penelitian yang telah didapatkan ada-

lah sebagai berikut: 

1. Kepercayaan (trust) berpengaruh signifikan terhadap kepu-

tusan pembelian produk fashion di Lazada. 

2. Kemudahan (ease of use) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk fashion di Lazada. 

3. Kualitas Informasi (information quality) berpengaruh sig-

nifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion di La-

zada. 

4. Keputusan pembelian berpengaruh signifikan terhadap kepu-

asan konsumen produk fashion di Lazada. 

 

Saran 

 Saran yang dapat diberikan peneliti berdasarkan hasil peneli-

tian ini adalah sebagai berikut: 

1. Dari segi kepercayaan, sebaiknya Lazada dengan cepat dan 

tanggap menangani komplain konsumen, dan Lazada bisa 

tegas menindak tegas oknum penjual yang memanfaatkan La-

zada untuk menipu konsumen. Hal ini dilakukan guna mem-

perbaiki reputasi Lazada yang akhir-akhir ini buruk dengan 

banyaknya komentar negatif di media sosial. 

2. Dari segi kemudahan, sebaiknya Lazada mempermudah in-

formasi tentang produk fashion. Karena kemudahan memper-

oleh informasi tentang produk fashion dinilai rumit jika di-

bandingkan dengan situs pesaing. Selain itu meratakan fitur 

COD (Cash on Delivery) ke seluruh kalangan Nusantara, bu-

kan hanya daerah tertentu saja yang bisa menikmati fitur 

(Cash on Delivery) 

3. Dari segi kualitas informasi, sebaiknya informasi disitus La-

zada bisa disampaikan dengan baik seperti informasi barang 

tersedia atau tidaknya, memperbanyak iklan dan memberikan 

informasi yang up-to-date dan akurat kepada konsumen se-

hingga bisa sesuai dengan harapan. 

4. Memperbaiki lagi desain dan tampilan supaya memudahkan 

konsumen untuk melakukan pembelian. 

5. Adanya garansi dan jaminan dinilai belum bisa menjadikan 

konsumen puas membeli produk fashion di Lazada. Lalu di-

harapkan Lazada mampu mengatasi problem sering terlam-

batnya pengiriman barang dan sistem navigasi yang sulit, su-

paya konsumen bisa puas selama bertransaksi di Lazada. 

6. Bagi peneliti lanjutan diharapkan hasil penelitian ini dapat di-

jadikan referensi untuk penelitian yang sejenis serta diharap-

kan peneliti selanjutnya menambah atau meneliti variabel 

lainnya yang kemungkinan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian secara online. Seperti variabel harga, promosi, ke-

amanan, kualitas website, dan lain lain. 
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