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ABSTRACT

This study aims to determine the relationship between purchasing decisions, products, prices, services, risks to consumer behavior. The method used is a quantitative approach using multiple linear regression analysis, supported by statistical tests, using the SPSS version 20. Partial testing of the purchase decision coefficient there is a relationship to consumptive behavior of 1,721 or 17.21%. The product coefficient is related to the consumptive behavior of 1,962 or 19.62%. The price coefficient is related to the consumptive behavior of 1.188 or 11.88%. The coefficient of service there is a relationship to consumptive behavior of -0.705 or -07.05%. The risk coefficient is related to consumptive behavior of 3,811 or 38.11%. Partially there is a relationship between purchasing decisions, products, prices, services and risks to consumptive behavior.
Keywords:  Purchasing Decisions, Products, Prices, Services, Consumptive  behaviour
ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara keputusan pembelian, produk, harga, pelayanan, risiko terhadap perilaku konsumtif  masyarakat. Metode yang digunakan yaitu pendekatan kuantitatif dengan menggunakan analisis regresi linier berganda,  didukung dengan uji statistik, mengunakan program SPSS versi 20. Pengujian secara parsial koefisien keputusan pembelian terdapat hubungan terhadap  perilaku konsumtif sebesar 1,721 atau 17,21%. Koefisien produk terdapat hubungan terhadap perilaku konsumtif sebesar 1,962 atau 19,62%. Koefisien harga terdapat hubungan terhadap perilaku konsumtif sebesar 1,188 atau 11,88%. Koefisien pelayanan terdapat hubungan terhadap perilaku konsumtif sebesar -0,705 atau  -07,05%. Koefisien risiko  terdapat hubungan terhadap perilaku konsumtif sebesar 3,811 atau 38,11%. Secara parsial terdapat hubungan  keputusan pembelian, produk, harga, pelayanan dan risiko terhadap perilaku konsumtif.
Kata Kunci: Keputusan Pembelian, Produk, Harga, Pelayanan, Risiko, Perilaku Konsumtif.

PENDAHULUAN

1.1
LATAR BELAKANG PENELITIAN 


Saat ini, e-commerce menjadi sebuah trend dalam berbelanja, hal ini disebabkan berbelanja online membebaskan konsumen dari kunjungan ke toko yang memerlukan waktu yang lama serta mereka harus keluar dari rumah untuk mendapatkan barang yang diinginkan. Belanja online menjadi alternatif bagi konsumen karena lebih nyaman daripada belanja offline yang biasanya dihubungkan dengan keramaian, kecemasan, kemacetan lalu lintas, waktu yang terbatas. Dengan kemudahan dan kenyamanan, dalam konteks ekonomi digital meningkatnya jumlah pengguna internet menjadikan e-commerce di Indonesia tumbuh pesat. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah lokasi promosi dan suasana tok (zulfahmi dan oktaviani, 2018)

Zaman sekarang internet juga merupakan kebutuhan banyak orang karena dengan internet berbagai macam informasi sampai ke seluruh dunia, kebutuhan internet sangat penting sehingga selalu mengalami peningkatan ditiap tahunnya. Salah satu Negara pemakai internet yang mengalami peningkatan adalah Indonesia. Hal ini diperkuat dengan penelitian yang dilakukan Vandana T. K. (2012) mengenai pengaruh e-service quality terhadap perilaku pembelian konsumen dalam berbelanja online, menyebutkan bahwa saat ini promosi tidak lagi mampu menentukan keputusan pembelian bagi konsumen. Menurutnya, saat ini konsumen melakukan penilaian pada kualitas pelayanan ketika berbelanja secara online.

1.2. PERMASALAHAN

Permasalahan dalam penelitian ini adalah Apakah keputusan pembelian online melalui situs jual beli pada aplikasi lazada berpengaruh terhadap perilaku konsumtif Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat.

1.3. PEMBATASAN MASALAH

Penelitian ini dibatasi khusus pada Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat yang memutuskan untuk berbelanja online melalui aplikasi Lazada karena variabel keputusan pembelian (X1), produk (X2), harga (X3), pelayanan (X4), resiko (X5) dan perilaku konsumtif (Y).

1.4. TUJUAN PENELITIAN 

Agar dapat mengetahui apakah terdapat pengaruh antara keputusan pembelian online melalui situs jual beli pada aplikasi lazada, terhadap perilaku konsumtif Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat yang menggunakan aplikasi tersebut sehingga tujuan dalam penelitian ini adalah :


Menganalisis bagaimana hubungan variabel produk, harga, pelayanan, risiko  dan keputusan pembelian terhadap perilaku konsumtif Masyarakat Pontianak Kalimatan Barat. 


Menganalisis bagaimana menghadapi perilaku konsumtif Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat dalam berbelanja online

1.5. MANFAAT PENELITIAN

1.5.1. Bagi Penulis Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan  untuk pengembangan Ekonomi khususnya yang berkaitan dengan keputusan pembelian dan konsumsi Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat. 

1.5.2. Bagi Akademis Sebagai bahan refferensi bagi para peneliti yang ingin   memperdalam penelitian tentang perilaku konsumtif dalam Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat.

1.5.3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menyumbangkan bagi perkembangan kajian ilmu manajemen pemasaran. Khususnya mengenai penerapan perilaku konsumtif terhadap keputusan pembelian online melalui situs jual beli lazada terhadap Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat.
KAJIAN PUSTAKA

2.2 LANDASAN TEORI

2.2.1 Struktur Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2016:235) Pengambilan keputusan pembelian yang di lakukan oleh konsumen juga berbeda-beda sesuai dengan tingkah laku keputusan pembelian, secara 5 tahap keputusan pembelian

1.
Tahap pengenalan kebutuhan Proses pembelian dimulai dari pengenalan kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara keadaan aktual dan sejumlah keadaan yang diinginkan. Kebutuhan itu dapat dipicu oleh stimulan internal ketika salah satu kebutuhan normal seperti rasa lapar, haus naik ke tingkatan yang cukup tinggi sehingga menjadi pendorong.

2.
Tahap pencarian informasi  Konsumen yang tergerak mungkin mencari dan mungkin juga tidak mencari informasi tambahan. Jika dorongan konsumen kuat dan produk yang memenuhi kebutuhan berada dalam jangkauannya, ia cenderung akan membelinya. Jika tidak, konsumen akan menyimpan kebutuhan-kebutuhan itu ke dalam ingatan atau mengerjakan pencarian informasi yang berhubungan dengan kebutuhan itu.

3.
Pengevaluasian altematif Yaitu tahap proses keputusan pembeli di mana konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi berbagai merek altematif di dalam serangkaian piliah.

4.
Keputusan pembelian Yaitu tahap proses keputusan di mana konsumen secara, aktual melakukan pembelian produk. Dalam tahap pengevaluasiaan, konsumen menyusun peringkat merek dan membentuk kecenderingan (niat) pembelian.

5.
Perilaku setelah pembelian Yaitu tahap proses keputuan pembeli konsumen secara aktual melakukan tindakan lebih lanjut setelah pembelian berdasarkan pada kepuasan atau ketidakpuasan mereka

2.2.2 Perilaku Konsumtif

Istilah “perilaku” memiliki arti tanggapan atau reaksi individu terhadap rangsangan atau lingkungan (KBBI on-line, 2016). Sedangkan “konsumtif” memiliki arti bersifat konsumsi (hanya memakai, tidak menghasilkan sendiri) (KBBI on-line, 2016). Jadi perilaku konsumtif adalah, kegiatan individu untuk mengkonsumsi suatu barang karena rangsangan. Perilaku Konsumtif

2.3
HIPOTESIS

Sesuai dengan prosedur penelitian seorang peneliti setelah mengadakan penelaahan yang mendalam terhadap berbagai sumber untuk menentukan anggapan dasar, maka langkah berikutnya adalah merumuskan hipotesis. Menurut Erwan Agus Purwanto dan Dyah Ratih Sulistyastuti (2007:137), hipotesis adalah pernyataan atau tuduhan sementara masalah penelitian yang kebenarannya masih lemah atau belum tentu benar sehingga harus diuji secara empiris.

Terdapat beberapa hipotesis dalam penelitian ini, yaitu :

1.
Variabel Keputusan Pembelian berpengaruh signifikan terhadap Perilaku Konsumtif.

2.
Variabel Produk berpengaruh signifikan terhadap Perilaku Konsumtif.

3.
Variabel Harga berpengaruh signifikan terhadap Perilaku Konsumtif.

4.
Variabel Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Perilaku Konsumtif.

5.
Variabel Risiko berpengaruh signifikan terhadap Perilaku Konsumtif
METODELOGI PENELITIAN
3.1 DESAIN PENELITIAN

Penelitian ini bertujuan melihat hubungan antara variabel independent dalam penelitian ini, adalah keputusan pembelian (X1), Produk (X2), Harga (X3), Pelayanan (X4), Risiko (X5). Sedangkan yang menjadi variabel dependennya adalah perilaku konsumtif masyarakat di Indonesia (Y), dengan mengunakan sempel sebanyak 100 orang responden. Adapun teknik/metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik non probability yakni teknik sampling insidental, yakni teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yakni siapa saja yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. Sugiyono (2011). 

Jika ditinjau dari tujuannya maka penelitian ini merupakan penelitian hubungan karena menjelaskan hubungan variabel-variabel yang terdapat didalamya, dengan mengunakan kuesioner serta dilakukan pengujian hipotesis yang ajukan.
3.2 POPULASI DAN SAMPEL
Besarnya populasi dalam penelitian dan mempertimbangkan faktor-faktor yang menunjang keberhasilan pelaksanaan penelitian maka dalam penelitian ini digunakan sampling. Teknik sampling dan teknik non-probability sampling, yaitu sebuah teknik sampling yang digunakan untuk pengambilan sampel dan tidak memberi kesempatan atau peluang yang sama bagi setiap anggota populasi untuk dipilih menjadi sebuah sampel. 

Penelitian ini menggunakan jenis Convenience Sampling. Diiperoleh dan mampu menyediakan informasi tersebut, dengan demikian siapa saja secara tidak sengaja atau sampel, bila dilihat orang yang memberikan informasi-informasi tersebut cocok sebagai sumber data (Sekaran, 2006).

Jumlah sampel yang diambil dalam penelitan ini menggunakan rumus Lameshow, hal ini dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui atau tidak terhingga. Berikut ini rumus Lameshow yaitu : 
n = z1-α/2P(1-P)

d 2

Keterangan :
n = Ukuran sampel
z = skor z pada kepercayaan 95 % = 1,96

p = maksimal estimasi = 0,5

d = alpha (0,10) atau sampling error = 10 %

Melalui rumus di atas, maka jumlah sampel yang akan diambil adalah:

n = z2 1-α/2P(1-P)

d 2
n = 1,962 . 0,5 (1 – 0,5)

0,12
n = 3,8416 . 0,25

0.01
n = 96,04 = 100

Berdasarkan rumus di atas  adalah 96,04 = 100 orang. Dari rumus Rao Purba (2006) dalam Kharis (2011 :50) diatas, maka penulis memutuskan untuk menjadi sampel pada penelitian ini adalah sebanyak 100 responden yang pernah berbelanja di Lazada.

3.3 Teknik PengUMPULAN data
Untuk mengklasifikasikan penilaian jawaban dari kuesioner responden menggunakan teknik skala likert dengan diberi bobot sebagai berikut. Umar (2005:137) :
	Bobot Jawaban

	Sangat Setuju (SS)
	5

	Setuju (S)
	4

	Ragu-Ragu (RR)
	3

	Tidak Setuju (TS)
	2

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	1


Pada saat melakukan proses analisis data perlu diketahui dengan tepat metode analisis yang digunakan. Jika metode analisis yang digunakan tidak sesuai dengan permasalahan penelitian, walaupun telah menggunakan metode analisis yang baik, maka hasil penelitian dapat salah diinterpertasikan dan tidak bermanfaat. Dalam penelitian ini menggunakan metode data kuantitatif, yaitu dimana data yang digunakan dalam penelitain berbentuk angka.
3.4 TEKNIK ANALISIS DATA
Menggunakan analisis kuantitatif yaitu statistik deskriptif, kriteria pengklasifikasian mengenai variabel didasarkan pada kategori interval kelas (Sugiono, 2005) : 
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Sehingga rentang skala (interval kelas ) masing-masing predikat sebagai berikut:
	Interval Kelas

	1,00 - 1,79
	Sangat Tidak Baik

	1,80 - 2,59
	Tidak Baik

	2,60 - 3,39
	Cukup Baik

	3,40 - 4,19
	Baik

	4,20 - 5,00
	Sangat Baik


a. Uji  Validitas

Pengujian dapat dilakukan secara manual atau melalui apakah ada pernyataan atau pertayaan pada koesioner yang harus diganti karena dianggap kurang relevan. Dengan membandingkan nilai r-hitung dari hasil output (Corrected Item- Total Correlation) dengan r-tabel, jika r-hitung lebih besar dari r-tabel maka butir pertanyaan tersebut adalah valid, tetapi jika r-hitung lebih kecil dari pada r-tabel maka butir pertanyaan tersebut tidak valid.
Suatu instrumen penelitian (kuesioner) dikatan valid apabila: 

𝑟𝑥y=  (∑𝑋Y) − (∑𝑋) (∑Y)

𝑛 ∑X2 − (∑𝑋)] [𝑛∑Y2−(∑𝑋 2
Ketarangan: 
𝑟𝑥𝑥  = Koefisien korelasi  
𝑛  = Jumlah subyek yang diteliti 

∑𝑋  = Jumlah X (skor item)  

∑𝑌  = Jumlah Y (skor total)  

𝑋2 = Jumlah kuadrat X  

𝑌2  = Jumlah kuadrat Y 

∑𝑋𝑌  = Jumlah kuadrat antara X dan Y   

b. Uji Reliabilitas 
Menurut Wahyono reliabilitas adalah kemantapan atau stabilitas antara, suatu bentuk kuisioner Croabach’s Alpha > dari 0, 60.  Pengujian (skor 1-5) adalah dengan menggunakan rumus Cronbach’s Alpha, yaitu:  Alpha, yaitu:  

𝑟 11  = Koefisien reliabilitas  

k  = Banyaknya item dan tes 

∑𝛼 2b = Varians skor tes  

𝛼 21  = Varian total  
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.Hasil dan Pembahasan Tanggapan Responden Analisis Data Mengenai Indikator Indikator Keputusan Pembelian Online Melalui Situs Jual Beli Lazada Terhadap Perilaku Konsumtif Masyarakat Pontianak Kalimantan Barat.

4.4.1 Keputusan Pembelian X1

Secara umum, keputusan pembelian, konsumen akan membeli merek yang paling disukai. Tanggapan responden mengenai Informasi produk dengan rata-rata 3,13 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden mengenai Membeli setelah memperoleh informasi produk dengan rata-rata 2,97 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden Memutuskan membeli setelah mengunjungi lazada  2,95 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik dari keseluruhan rata-rata Keputusan pembelian 3,02 masuk dalam skala interval interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik.

4.4.2 Produk X2
Memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. Tanggapan responden mengenai Produk sesuai keinginan dan kebutuhan dengan rata-rata 3,01 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden mengenai Produk beragam, menarik dan inovatif dengan rata-rata 3,12 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden Produk berkualitas  2,94 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik dari keseluruhan rata-rata Produk 3,02 masuk dalam skala interval interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik.

4.4.3 Harga X3
Suatu Nilai tukar dengan uang atau barang, Tanggapan responden mengenai Dapat membandingkan harga di toko sebelum membeli dengan rata-rata 2,98 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden mengenai Harga murah dibanding produk sejenis dengan rata-rata 2,91 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden Harga sesuai kantong saya 3,02 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik dari keseluruhan rata-rata Harga 2,97 masuk dalam skala interval interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik.

4.4.4 Pelayanan X4
Menyediakan kepuasan pelanggan Tanggapan responden mengenai Pengiriman barang cepat dengan rata-rata 2,98 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden mengenai Informasi lazada yang diberikan jelas dengan rata-rata 3,15 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden Lazada menindak lanjuti keluhan pelanggan 2,85 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik dari keseluruhan rata-rata Pelayanan  3,07 masuk dalam skala interval interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik.

4.4.5 Risiko X5
Tampubulon (2004) risiko adalah suatu proses segala kemungkinan buruk dari sebuah transaksi bisnis, Tanggapan responden mengenai Produk tidak berfungsi sebagaimana mestinya dengan rata-rata 3,14 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden mengenai Sulit menilai kualitas produk dengan rata-rata 3,13 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden Pengiriman tidak sesuai dengan waktu yang sudah ditentukan 2,83 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik dari keseluruhan rata-rata Risiko 3,03 masuk dalam skala interval interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik.

4.4.6 Perilaku Konsumtif

Perilaku konsumtif adalah, kegiatan individu untuk mengkonsumsi suatu barang karena rangsangan. Tanggapan responden mengenai Produk lazada  menunjang penampilan dengan rata-rata 3,05 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden mengenai Produk lazada menunjang hobby dengan rata-rata 2,96 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik, tanggapan responden Berbelanja di lazada karena rekomendasi teman 3,01 masuk dalam skala interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik dari keseluruhan rata-rata Perilaku Konsumtif 3,01 masuk dalam skala interval interval 2,60- 3,39 yaitu cukup baik.

KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan oleh penulis diambil kesimpulan sebagai berikut
1. Karakteristik sebagian besar responden secara umum sebagai berikut :

Berdasarkan jenis kelamin diketahui bahwa lebih banyak berjenis kelamin Perempuan sebanyak 100 orang responden dengan persentase 57% dan berdasarkan, responden Usia dalam penelitian ini didominasi oleh responden berusia antara 15 – 25 tahun sebesar 59% atau sebanyak 59, sedangkan sebesar 22% atau sebanyak 22 responden berusia antara 26-35 tahun dan sebesar 19% atau sebanyak 19 responden berusia 36-45 tahun. Sedangkan, Rata rata pendapatan responden yakni 35% atau sebanyak 35 responden berpenghasilan dibawah Rp. 1.000.000,- /bulan. Sebanyak 28% atau 28 responden berpenghasilan Rp.1.000.000,- hingga Rp. 2.999.999,- /bulan. Sebanyak 21% atau 21 responden berpenghasilan Rp.3.000.000,- hingga Rp.5.999.999,- /bulan. Sebanyak 9% atau 9 responden berpenghasilan Rp. 6.000.000,- hingga Rp.9.999.999,- /bulan dan 7% atau sebanyak 7 responden berpenghasilan diatas Rp.10.000.000,- / bulan.
2. Berdasarkan uji validitas dan reabilitas, jawaban yang diberikan responden pada pertanyaan yang penulis ajukan dalam bentuk kuesioner atau angket penelitian menunjukan semua item pertanyaan  valid dan reliabel.
3. Berdasarkan hasil tanggapan responden mengenai Keputusan pembelian online melalui situs jual beli lazada terhadap perilaku konsumtif masyarakat pontianak kalimantan barat. Dalam variabel Keputusan Pembelian diperoleh nilai rata-rata yaitu 3,02 berada pada rentang skala interval 2,60–3,39 dan masuk dalam Cukup Baik., sedangkan variabel Perilaku Konsumtif diperoleh nilai rata-rata yaitu 3,01 berada pada rentang skala interval 2,60–3,39. dan masuk dalam kategori Cukup Baik.
4.  Dari hasil uji f dapat disimpulkan terdapat adanya pengaruh secara  signifikan antara Keputusan Pembelian (X) Perilaku Konsumtif (Y). diperoleh (nilai sig 0,003 < 0,05 nilai α) dan nilai F hitung 7458 < 0,394 maka H1 diterima. Artinya Keputusan Pembelian (X) berpengaruh secara signifikan terhadap Perilaku Konsumtif(Y). 

5. Dari hasil uji t disimpulkan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima karena 0,003 < 0,05. Artinya Keputusan Pembelian (X) berpengaruh secara signifikan terhadap Perilaku Konsumtif (Y). 
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