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Analisis Persepsi Harga, Kualitas Website, dan Kepercayaan
Terhadap Minat Beli Konsumen pada Tokopedia.com

Muhammad Faiz Amin & Kholifatul Husna
IAIN Surakarta

Abstract

This study aims to examine consumer purchase interest in e-commerce Tokopedia in
terms of price perception, website quality and trust as independent variables. The
subjects of this research were students of IAIN Surakarta who had made product
purchase transactions on Tokopedia e-commerce. The research data were obtained
from the distribution of online questionnaires. The research data processing used
multiple linear regression analysis on IBM SPSS 23. The results showed that the
price perception variable (X1) had a positive effect on consumer purchase interest
at Tokopedia.com. with a t-value of 2.857 and a significance value (sig) of 0.005.
Website quality variable (X2) has a positive effect on consumer buying interest
at Tokopedia.com with a t-count value of 2.121 and a significance value (sig) of
0.036. Trust variable (X3) has a positive effect on consumer purchase interest at
Tokopedia.com. with a t-value of 2.530 and a significance value (sig) of 0.012.

Keywords: Price Perception; Purchase Intention; Trust; Website quality

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti minat pembelian konsumen pada e-commerce
Tokopedia ditinjau dari segi persepsi harga, kualitas website dan kepercayaan
sebagai variabel independen. Subjek penelitian ini adalah mahasiswa IAIN
Surakarta yang pernah melakukan transaksi pembelian produk pada e-commerce
Tokopedia. Data penelitian diperoleh dari pembagian kuisioner secara online.
pengolahan data penelitian menggunakan analisis regresi linear berganda pada
IBM SPSS 23. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Persepsi harga (X1)
berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Tokopedia.com. dengan
nilai t-hitung sebesar 2,857 dan nilai signifikansi (sig) 0,005. Variabel kualitas
website (X2) berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Tokopedia.
com dengan nilai t-hitung sebesar 2,121 dan nilai signifikansi (sig) 0,036.
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Variabel kepercayaan (X3) berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen
pada Tokopedia.com. dengan nilai t-hitung sebesar 2,530 dan nilai signifikansi
(sig) 0,012.

Kata kunci: Kepercayaan; Kualitas Website; Persepsi Harga; Minat Beli Konsumen

PENDAHULUAN

Perkembangan jumlah pengguna internet di Indonesia terus mengalami
peningkatan setiap tahunnya. Merujuk hasil riset nasional dari Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJIl) pada tahun 2018 diperoleh bahwa
tercatat sebanyak 171,17 juta penduduk Indonesia sudah terhubung dengan
internet dari total populasi penduduk dengan jumlah 267,7 juta jiwa penduduk
Indonesia. Dalam bentuk konversi lain disebutkan sekitar 54,86%. Persentase
ini meningkat sebanyak 9,94% dari tahun 2017. Melansir dari wearesocial.com,
sebuah agensi digital marketing di Amerika Serikat, pada bulan Januari 2020
diperoleh data pengguna internet di Indonesia sebanyak 175,4 juta dilihat dari
total jumlah penduduk sebesar 272,1 juta.

Dilihat dari data perkembangan jumlah pengguna internet yang semakin
meningkat, memunculkan suatu inovasi bisnis baru yaitu e-commerce. Bisnis online
atau dikenal dengan e-commerce dapat diartikan sebagai sarana jual-beli melalui
media internet (Luthfihadi & Dewanto, 2013). Pada tahun 2011, pangsa pasar
bisnis online di Indonesia mencapai $0.9 miliar dan angka tersebut akan terus
meningkat (Aribawa, 2016). Selain itu, jumlah pembelian online di Indonesia
juga mengalami peningkatan secara signifikan setiap tahun. Data menunjukkan
transaksi e-commerce mencapai Rp 130 triliyun, dengan angka pengguna 82
juta orang (Sidharta & Suzanto, 2015). Hal ini dikarenakan online shopping atau
belanja online menghemat harga dan biaya, waktu dan mengurangi kesulitan-
kesulitan transaksi seperti yang dialami ketika belanja secara tradisional (Wen-
Chin et all, 2016).

Dengan pesatnya perkembangan bisnis online banyak memunculkan
persaingan industri toko online di Indonesia. Salah satu situs e-commerce

terbesar di Indonesia adalah Tokopedia. Pada umumnya, setiap individu, toko/
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bisnis kecil dan merek untuk membuka dan mengelola toko online. Tokopedia
resmi dilegalkan ke publik pada 17 Agustus 2009 dikelola oleh PT. Tokopedia
milik William Tanuwijaya dan Leontinus Alpha Edison pada 6 Februari 2009
(Dhiranty, Suharjo, & Suprayitno, 2017). Tokopedia menawarkan berbagai
macam produk dengan konsep marketplace B2C (business to consumer), dimana
B2C merupakan konsep toko online yang menjembatani penjual dan pembeli
dalam satu platform. Setahun berdiri, Tokopedia berhasil merperoleh besaran
transaksi sebesar Rp 5,954 miliar (Detiklnet, 2017). Potensi pertumbuhan
e-commerce sangat baik, banyak sekali perusahaan toko online yang berkembang,
yang mana memiliki konsep dan karakteristik masing-masing.

E-commerce yang berbasis toko online tidak bisa dipisahkan dengan
website. e-commerce didefinisikan sebagai aktivitas ekonomi dan bisnis melalui
website untuk menyediakan jual-beli produk dan jasa serta memfasilitasi
transaksi aktivitas bisnis antara individu dan organisasi, sehingga website
merupakan tempat bagi e-commerce yang menjual produk dan jasa serta
memfasilitasi penjual dan konsumen untuk melakukan transaksi bisnis di dunia
maya/internet. Dalam dunia bisnis online, website sangat bernilai karena dapat
menjangkau konsumen yang luas mencakup pasar dalam atau luar negeri
(Octavia & Tamerlane, 2017). Hal ini berarti website menjadi salah satu media
pemasaran yang sangat penting di era digital.

Website memberikan manfaat yang besar bagi pengguna internet,
terutama para pelaku bisnis online untuk mengembangkan bisnisnya, karena
dengan memanfaatkan media website dapat memotong biaya-biaya seperti
promosi dan komunikasi sehingga efisien dan efektif (Harminingtyas, 2014).
Selain itu di sisi konsumen, website dalam e-commerce memberikan berbagai
macam kemudahan untuk konsumen dalam mencari dan mendapatkan produk
dan jasa yang mereka inginkan.

Ketatnya persaingan dalam industri toko online membuat konsumen
menjadi selektif dalam memilih ketika belanja pada toko online tersebut. Para
pelaku usaha lebih banyak memfokuskan kepada fungsional dari website.
Padahal, menyediakan website yang memiliki fungsi yang baik saja tidak cukup

untuk dapat menarik minat pembelian konsumen dalam website tersebut.
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kualitas dari website memiliki pengaruh yang penting bagi konsumen dalam
melakukan transaksi dan pembelian. Ketersediaan informasi dan pelayanan
menjadi hal yang penting untuk meningkatkan kepercayaan. Sebab, sebelum
memutuskan untuk membeli produk, konsumen akan mencari dahulu informasi
terkait produk tersebut (Sidharta & Suzanto, 2015).

Dalam penelitian Siagian & Cahyono (2014) mengemukakan bahwasanya
kualitas dari sebuah website memiliki dampak yang positif terhadap kepercayaan
yang dimiliki konsumen. semakin baik kualitas website maka akan semakin besar
pula kepercayaan dari konsumen karena kualitas website merepresentasikan
kemampuan perusahaan dalam menyediakan pelayanan kepada konsumen.
Dalam proses pembelian suatu produk atau jasa, konsumen tidak cukup hanya
terbatas pada kepercayaan. Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli
suatu produk, konsumen akan mempertimbangakan atau merencanakan
terlebih dahulu keinginan untuk membeli, yang mana dapat disebut sebagai
teori purchase intention/minat beli konsumen.

Setiadi (2012) mengatakan, bahwa salah satu faktor yang membentuk
minat beli konsumen adalah kepercayaan. Sebuah toko online perlu
mengelola website dengan meningkatkan kualitas website tersebut serta
mempertimbangkan harga yang kompetitif dalam mendorong kepercayaan
konsumen untuk dapat menarik minat beli didalam website toko online tersebut.
Disamping itu, membangun tingkat kepercayaan yang tinggi pada toko online
akan menumbuhkan minat beli konsumen untuk berbelanja (Alwafi & Magnadi,
2016).

Penelitian terdahulu yang berkaitan denga minat beli konsumen adalah
penelitian Li (2017), Hasilnya adanya pengaruh positif antara persepsi harga
dengan minat beli konsumen. ketika harga memenuhi harapan mereka, mereka
cenderung menunjukkan niat beli yang tinggi. Penelitian dari Wang & Li-Yan
(2016), hasilnya keadilan harga yang dipersepsikan memiliki pengaruh positif
yang signifikan terhadap nilai yang dipersepsikan dan niat beli. keadilan harga
yang dirasakan tidak hanya meningkatkan niat beli konsumen secara langsung,
tetapi juga meningkatkan nilai persepsi konsumen dan menurunkan risiko yang

dirasakan. Penelitian dari Setiawan & Achyar (2013) hasilnya kepercayaan pada
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vendor online memiliki efek positif yang lebih kuat pada niat beli pelanggan
potensial dibandingkan pelanggan berulang. Penelitian dari Chang & Chen
(2008) hasilnya website quality memberikan pengaruh yang positif terhadap
kepercayaan, kemudian kepercayaan berpengaruh positif terhadap minat
beli.

Penelitian ini ditujukan untuk mengetahui pengaruh persepsi harga,
kualitas website dan kepercayaan terhadap minat beli konsumen pada e-commerce
tokopedia.com. Terdapat tiga hipotesis dalam penelitian, yaitu sebagai berikut.
Pertama, persepsi harga memiliki pengaruh positif terhadap minat beli
konsumen. Kedua, kualitas website memiliki pengaruh positif terhadap minat
beli konsumen. Ketiga, kepercayaan memiliki pengaruh positif terhadap minat

beli konsumen

Persepsi Harga (X1)

Kualitas Website
(x2)

Kepercayaan (X3)

Gambar hipotesis penelitian

Minat Beli
Konsumen (Y)

METODE PENELITIAN

Variabel Penelitian

Terdapat empat variabel dalam penelitian ini. Pertama, persepsi harga.
Persepsi harga adalah apayang dikorbankan atau diserahkan untuk mendapatkan
suatu produk atau jasa. Harga yang dirasakan adalah persepsi konsumen
terhadap harga, dan itu termasuk uang yang dikorbankan, biaya waktu, biaya
penelusuran, tenaga, dan biaya psikis (Wang & Li-Yan, 2016). Konsumen
cenderung menafsirkan harga melalui persepsi subjektif, dan mentransfernya
sebagai konsep mahal atau murah dalam ingatan mereka, dengan demikian,
harga yang dipersepsikan bukanlah harga moneter riil suatu produk (Li, 2017).

Kedua, kualitas situs web. Situs web adalah gudang utama informasi
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yang dapat membantu konsumen ketika mereka menjelajah informasi (Ali,
2016). Kualitas situs web memiliki peran penting dalam mengembangkan niat
membeli (Chawla, 2014). Tampilan website yang luar biasa kualitas baik dari
segi pengadopsian fitur dan konten akan meningkatkan niat beli pelanggan
(Octavia & Tamerlane, 2017). Karakteristik desain halaman web mungkin juga
mempengaruhi keputusan pembelian online konsumen (Akram, 2018).

Ketiga, kepercayaan. Kepercayaan adalah faktor yang sangat penting
dalam membangun hubungan online jangka panjang. disamping itu, sebagai
konstruksi penting untuk hubungan bisnis dan transaksi (Bilgihan, 2016).
Kepercayaan memengaruhi niat membeli secara online (Aggarwal & Rahul,
2018). Kepercayaan secara teratur terlihat sebagai elemen penting dalam
membangun hubungan B2C dengan client. Kepercayaan merupakan faktor
penting dalam memfasilitasi pembelian konsumen untuk berbelanja online
yang mengakibatkan peningkatan penjualan akhir e-retailer (Huang & Chang,
2017).

Keempat, minat beli. Minat beli adalah kemauan dan keinginan pelanggan
untuk berpartisipasi dalam transaksi online, termasuk proses evaluasi kualitas
situs web dan harga produk (Liu, Xiao, Lim, & Tan, 2017). Niat membeli online
adalah keinginan konsumen untuk membeli produk atau jasa dalam situs
tertentu (Bilgihan, 2016).

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa IAIN Surakarta yang
pernah membeli produk pada e-commerce Tokopedia. Proses pengambilan
sampel dengan menggunakan teknik purposive sampling yakni teknik penentuan
sampel dengan pertimbangan tertentu sesuai penelitian (Sugiyono, 2009).
Teknik penentuan sampel dengan kriteria sebagai berikut: mahasiswa IAIN
Surakarta yang pernah bertransaksi online dengan menggunakan platform
e-commerce Tokopedia. Jumlah sampel yang dibutuhkan sebanyak 150 responden
mahasiswa. Adapun alat pengumpulan datanya menggunakan skala persepsi
harga, kualitas situs web, kepercayaan, dan minat beli dengan model likert.
Menurut Sugiyono (2009), pemilihan jawaban menggunakan skala likert 1-5

yang memiliki arti dimulai dari sangat tidak setuju sampai sangat setuju.
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Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Penelitian kuantitatif
melibatkan pengolahan data didasarkan berupa angka-angka hasil analisis
statistik. Terdapat beberapa teknik analisis yang digunakan, yaitu uji asumsi
dan uji hipotesis. Proses penghitungan tersebut menggunakan perangkat lunak
SPSS.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas

Suryani dan Hendryadi (2015: 144) menjelaskan uji validitas mengacu
pada aspek ketepatan dan kecermatan hasil pengukuran. Instrumen dikatakan
valid apabila mampu mengukur sesuai keinginan, mampu mengungkapkan data
yang diteliti dari suatu variabel secara tepat. Uji validitas dapat dilihat dari

Corrected Item — Total Correlation dan membandingkannya dengan r . jikar

vieune = T e Maka questionare dinyatakan valid.
hitung tabel

Tabel 1. Hasil uji validitas

Variabel Corrected Item-Total Correlation
Persepsi Harga(X1) 0,786
Kualitas Website (X2) 0,698
Kepercayaan (X3) 0,754

Minat Beli Konsumen (Y) 0,647

Berdasarkan hasil penghitungan tersebut, diperoleh kesimpulan sebagai
berikut. Nilai r hitung variabel persepsi harga (X1) sebesar 0,786 > 0,16, maka
dinyatakan valid. Nilai r hicung variabel kualitas website (X2) sebesar 0,698 > 0,16
maka dinyatakan valid. Nilai r hitung variabel kepercayaan (X3) sebesar 0,754 >
0,16 maka dinyatakan valid. Nilai r hitung variabel minat beli konsumen (Y) 0,674

> 0,16 maka dinyatakan valid.
Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan dengan metode one shot dimana pengukuran

dilakukan hanya satu kali dan kemudian hasilnya dibandingkan dengan
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pertanyaan lain atau mengukur korelasi antar jawaban. Dalam pengukurannya
one shot akan dilakukan dengan analisis Croncbach’s Alpha. Ghozali (2013)
menyebutkan bahwa nilai Croncbach’s Alpha dikatakan reliable jika lebih dari
0,60.

Tabel 2. Hasil uji reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha if Item Deleted
Persepsi Harga(X1) 0,799
Kualitas Website (X2) 0,835
Kepercayaan (X3) 0,808

Minat Beli Konsumen (Y) 0,863

Berdasarkan hasil penghitungan tersebut, diperoleh kesimpulan sebagai
berikut. Nilai croncbach’s alpha persepsi harga (X1) sebesar 0,799 > 0,60,
dinyatakan reliable. Nilai croncbach’s alpha kualitas website (X2) sebesar 0,835
> 0,60, dinyatakan reliable. Nilai croncbach’s alpha kepercayaan (X3) sebesar
0,754 > 0,60, dinyatakan reliable. Nilai croncbach’s alpha minat beli konsumen
(Y) sebesar 0,647 > 0,60, dinyatakan reliable.

Uji Normalitas

Guna menguji model regresi, variabel pengganggu atau residual
memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013). Asumsi normalitas akan terpenuhi

jika residual berdistribusi dengan normal sesuai dengan acuan P-value > 0,05.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Minat Beli Konsumen (Y)
1.0

0.5

0.6

0.4+

Expected Cum Prob

0.2

0o T T T T
0o 0z 04 06 08 1.0

Observed Cum Prob

Tabel 3. Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 150

Normal Parameters*®  Mean .0000000
>t 9257446020

eviation

Most Extreme Absolute .058

Differences Positive 028
Negative -.058

Test Statistic .058

Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢4

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Berdasarkan hasil penghitungan tersebut, maka dapat disimpulkan
bahwa distribusi data pada penelitian ini mengikuti kurva normal. Sehingga,

data penelitian ini dapat dianggap lolos uji normalitas.
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Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan ntuk menguji ada atau tidak adanya
korelasi antar variabel bebas (independen). Jika model yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi antar variabel atau disebut non-multikolinearitas
(Ghozali, 2013). Syarat terpenuhinya asumsi non-multikolinearitas apabila nilai
VIF (variance influence factor) < 10.

Tabel 4. Hasil uji multikolinearitas

Collinearity Statistics

Model Sig. Tolerance VIF
(Constant) 0,488
Persepsi Harga(X1) 0,005 0,381 2,628
Kualitas Website (X2) 0,036 0,511 1,955
Kepercayaan (X3) 0,012 0,417 2,399

Berdasarkan hasil penghitungan tersebut, maka dapat diambil
kesimpulan sebagai berikut. Nilai VIF variabel persepsi harga (X1) sebesar
2.628 < 10, nilai VIF variabel kualitas website (X2) sebesar 1.955 < 10, nilai
VIF variabel kepercayaan (X3) sebesar 2.399 < 10. Dengan demikian, ketiga
variabel bebas tidak memiliki korelasi sehingga data penelitian ini dianggap

lolos uji multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji model regresi jika
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan
yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan
lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut
heteroskedastisitas. Model yang baik adalah model Homoskedastisitas atau
tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). Pendeteksian ada atau
tidaknya heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan uji Glejser dengan melihat
pada tingkat signifikansi hasil regresi nilai absolut residual. Tingkat signifikansi
diatas 5% berarti tidak terjadi heteroskedastisitas tetapi jika berada dibawah
5% berarti terjadi gejala heteroskedastisitas. Nilai Signifikansi sebesar 0,464 >
0,05 bahwa asumsi non-heteroskedastisitas terpenuhi.
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Tabel 5. Hasil uji heteroskedastisitas

ANOVA*
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig
Regression 7,017 3 2,339 0,859 0,464°
Residual 397,408 146 2,722
Total 404,425 149

a. Dependent Variable: abs_resid

b. Predictors: (Constant), Kepercayaan (X3), Kualitas Website (X2),
Persepsi Harga(X1)

Analisis Regresi Linear Berganda

Berdasarkan hasil pengolahan dan penghitungan data penelitian,
diperoleh model persamaan regresi sebagai berikut:
Y = 1,537 + 0,365X1 + 0,249X2 + 0,275X3 + €

Tabel 6. Hasil uji regresi linear berganda

Unstandardized Coefficients

Model B Std. Error
(Constant) 1,537 2,212
Persepsi Harga(X1) 0,365 0,128
Kualitas Website (X2) 0,249 0,117
Kepercayaan (X3) 0,275 0,109

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen (Y)

Konstanta sebesar 1,537 menyatakan bahwa jika variabel persepsi harga,
kualitas website dan kepercayaan dianggap konstan, maka minat beli konsumen
bernilai positif sebesar 1,537

Koefisien persepsi harga (X1) sebesar 0,365 menyatakan bahwa setiap
penambahan variabel persepsi harga, maka akan mengalami peningkatan minat
beli konsumen sebesar 0,365.

Koefisien kualitas website (X2) sebesar 0,249 menyatakan bahwa setiap
penambahan variabel kualitas website, maka akan mengalami peningkatan minat

beli konsumen sebesar 0,249.

Vol. 4 No. 1, Januari - Juni 2020



128 Muhammad Faiz Amin & Kholifatul Husna

Koefisien kepercayaan (X3) sebesar 0,275 menyatakan bahwa setiap
penambahan variabel kepercayaan, maka akan mengalami peningkatan minat
beli konsumen sebesar 0,275.

€ merupakan penambahan dari faktor lain yang tidak diteliti.

Uji F
Tabel 7. Hasil uji F
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 714.424 3 238.141 35.207 .000°
Residual 987.549 146 6.764
Total 1701.973 149

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen (Y)
b. Predictors: (Constant), Kepercayaan (X3), Kualitas Website (X2), Persepsi Harga(X1)

Berdasarkan hasil penghitungan data dan tabel tersebut, diperoleh nilai
signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa secara simultan
variabel independen (persepsi harga, kualitas website, dan kepercayaan)
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (minat beli

konsumen)

Koefisien Determinasi Berganda (R?)

Tabel 9. Model summary

Model R R Square Adjusted R Square
1 0,648 0,420 0,408
a. Predictors: (Constant), Kepercayaan (X3), Kualitas Website
(X2), Persepsi Harga(X1)
b. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen (Y)

Berdasarkan tabel hasil penghitungan data tersebut, nilai Adjusted R2
sebesar 0,408 atau 40,8% artinya hubungan antara variabel minat beli konsumen
(Y), persepsi harga (X1), kualitas website (X2), dan kepercayaan (X3) dapat
dijelaskan sebesar 40,8%. Hubungan ini akan sempurna (100%) atau mendekati

apabila ada variabel independen lain dimasukkan ke dalam model. Nilai Adjusted
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R Square menyatakan perubahan R* yang disebabkan adanya penambahan atau
pengurangan variabel independen. Nilai Adjusted R Square dapat naik atau turun

apabila satu variabel independen ditambahkan dalam model.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Dari pengolahan data penelitian menggunakan analisis regresi linear
berganda dapat ditarik kesimpulan :

Variabel Persepsi harga (X1) berpengaruh positif paling besar pertama
terhadap minat beli konsumen pada Tokopedia.com. hal tersebut terbukti
dengan nilai t-hitung sebesar 2,857 dengan nilai signifikansi (sig) 0,005. Variabel
kualitas website (X2) berpengaruh positif paling besar ketiga terhadap minat
beli konsumen pada Tokopedia.com. hal tersebut terbukti dengan nilai t-hitung
sebesar 2,121 dengan nilai signifikansi (sig) 0,036. Variabel kepercayaan (X3)
berpengaruh positif paling besar kedua terhadap minat beli konsumen pada
Tokopedia.com. hal tersebut terbukti dengan nilai t-hitung sebesar 2,530

dengan nilai signifikansi (sig) 0,012.

Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah didapat, maka saran yang tepat
terhadap penelitian ini adalah pertama, pihak tokopedia perlu melakukan
update harga produk secara rutin dengan memperhatikan standar pasar
supaya tetap timbul dan menjaga persepsi harga yang baik pada konsumen
serta meningkatkan kemampuan minat beli pada tokopedia.com. kedua,
pihak tokopedia lebih kreatif dan inovatif dalam mengembangkan tampilan
kualitas website agar lebih menarik konsumen dalam minat pembelian produk.
Melengkapi fitur dan konten supaya memberikan kemudahan pemahaman,
emosi, informasi fit-to-task, promosi dan daya tarik visual. Ketiga, pihak
tokopedialebih mengutamakan aspek kepercayaan dan validitas pada konsumen
dengan menerapkan sistem keamanan data setiap konsumen tokopedia agar

tidak mudah tercuri.
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Penelitian ini masih jauh dari kesempurnaan. oleh sebab itu, pada
penelitian selanjutnya diharapkan menambah variabel independen lainnya

untuk memperkuat dan memperjelas hasil penelitian.
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