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Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh sifat impulsif dan
kualitas website terhadap pembelian impulsif online.Penelitian ini mengambil
responden orang-orang yang berbelanja di Lazada dari seluruh daerah di pulau
Jawa.Jumlah sampel yang valid dan dipakai dalam penelitian ini adalah 202
responden.Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive random
sampling, dengan pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner onlinedan
kuesioner offline.Data dianalisis menggunakan regresi linier berganda, moderasi, dan
uji One-Way ANOVA.

Hasil penelitian menunjukkan bahwakeamanan, navigasi (petunjuk
penggunaan), tampilan visual memiliki pengaruh terhadap kualitas website, serta
kualitas website dan sifat impulsif memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsif
online.Akan tetapi sifat impulsif tidak dapat menjadi variabel moderasi hubungan
antara kualitas website terhadap pembelian impulsif online.Hasil dari uji one way
ANOVA, membuktikan bahwa tidak ada perbedaan frekuensi pembelian jika dilihat
dari keamanan , navigasi (petunjuk penggunaan) , tampilan visual, dan kualitas

website.

Kata Kunci :Keamanan website, navigasi website, tampilan visual website, kualitas
website , sifat impulsif , pembelian impulsif online.



Latar Belakang

Dengan berkembangnya e-commerce masyarakat akan lebih konsumtif, dan
pada saat melihat barang-barang yang ada dihalaman websitemasyarakat akan
cenderung untuk membeli barang tersebut diluar rencana (pembelian impulsif).
Sehingga pembelian biasanya dilakukan oleh masyarakat adalah pembelian secara
mendadak tanpa direncanakan terlebih dahulu. Hal ini membuat para pembisnis
memiliki peluang dalam berbisnis secara online.

(Youn dan Faber, 2000) berpendapat terdapat tiga dimensi kepribadian
konsumen dalam melakukan pembelian impulsif yaitu : kurangnya kontrol, perasaan
negatif, dan terbawa lingkungan. Sifat yang terdapat dalam diri konsumen akan
mempengaruhi seseorang melakukan pembelian impulsif. Tidak hanya di pengaruhi
oleh sifat dari individu saja, kualitas suatu website juga dapat menjadi faktor eksternal
dalam melakukan pembelian impulsif. (Parboteeah et al., 2009) berpendapat bahwa
konsumen akan memiliki reaksi atau respon saat berinteraksi dengan situs website.
(Valacich et al., 2007)berpendapat bahwakualitas website dapat dilihat dari
keamanan, navigasi, dan tampilan visual. (Steyer et al., 1999) berpendapat bahwa
faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian impulsif, yaitu karakteristik
individu (sifat impulsif), karakteristik lingkungan (kualitas website), dan interaksi
antara kedua faktor ini.

Rumusan Masalah

1. Bagaimana pengaruhkeamanan, navigasi, dan tampilan visual terhadap
kualitas website?

2. Bagaimana pengaruhsifat impulsif dan kualitas website terhadap pembelian
impulsif online?

3. Apakah sifat impulsif memoderasi hubungan antara kualitas website dan
pembelian impulsif online?

4. Apakah ada perbedaan frekuensi pembelian dilihat dari keamanan, navigasi,

tampilan visual, dan kualitas website?

Tujuan Penelitian

1. Untuk menganalisis pengaruh keamanan, navigasi, dan tampilan visual
terhadap kualitas website.

2. Untuk menganalisis pengaruh sifat impulsif dan kualitas website terhadap
pembelian impulsif online.

3. Untuk menganalisis pengaruh moderasi sifat impulsif terhadap hubungan
kualitas website dengan pembelian impulsif online.

4. Untuk menganalisis perbedaan frekuensi pembelian pada keamanan, navigasi,
tampilan visual, dan kualitas website.



Manfaat Penelitian
1. Manfaat Praktis

a. Bagi Pihak Lazada: Hasil penelitian ini diharapkan dapat membuat
kualitas dari Lazada akan meningkat kualitasnya dalam hal keamanan,
navigasi (petunjuk penggunaan), serta tampilan visual dalam Lazada.

b. Bagi Konsumen: Hasil penelitian ini diharapkan saat berbelanja online
harus lebih teliti dalam memilih sebuah website. Sehingga tidak terjadi hal
seperti penipuan.

2. Manfaat Teoritis

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi penelitian
selanjutnya. Serta diharapkan penelitian ini dapat dilanjutkan.

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS
Keamanan

Salisbury et al. (2001) berpendapat bahwa keamanan website sebagai sejauh
mana seseorang percaya bahwa website aman untuk informasi sensitif. Karena para
konsumen ingin informasi pribadi yang konsumen berikan kepada sebuah toko online
tidak akan sampai pada pihak yang tidak bertanggung jawab.

Navigasi (Petunjuk Penggunaan)

Kim et al.(2002)berpendapat bahwa navigasi membangun bisnis
internetdidefinisikan sebagai penyediaan fungsi yang mudah untuk konsumen dalam
melakukan transaksi.

Tampilan Visual

Valacich et al. (2007) berpendapat bahwa tampilan visual menjadi perhatian
utama konsumen karena ketegasan struktural dan kenyamanan fungsional merupakan
kebutuhan yang harus dipenuhi secara memadai.

Hubungan (Keamanan, Navigasi, Keamanan) dan Kualitas Website

Kim et al. (2002) dan Valacich et al. (2007) berpendapat bahwa dalam
kategori e-commerce kualitas website terdapat tiga karakteristik :Ketegasan Struktural
(Keamanan), Kenyamanan Fungsional (Navigasi), Kegembiraan Representasional
(Daya Tarik Visual).

Berdasarkan penelitian terdahulu dapat hipotesis dapat disimpulkan sebagai berikut.

H1la : Keamanan memiliki pengaruh yang kuat pada persepsi kualitas website
H1b : Navigasi memiliki pengaruh yang kuat pada persepsi kualitas website
H1lc : Tampilan visual memiliki pengaruh yang kuat pada persepsi kualitas
wesite



Pembelian Impulsif

Individu yang sering terlibat dalam pembelian impulsif terdapat berbagi ciri-
ciri kepribadian umum dan karakteristik menurut Youn dan Faber (2000).Pembelian
impulsif didefinisikan sebagai pembelian yang tidak direncanakan, disebabkan oleh
ekspose dari stimulus dan diputuskan langsung di lokasi belanja Kusumastuti et al.,
(2008).

Sifat Impulsif

Youn dan Faber (2000) berpendapat bahwa individu yang sering terlibat
dalam pembelian impulsif terdapat kepribadian dan karakteristik. Verplanken dan
Herabadi (2001) berargumentasi bahwa kecenderungan membeli secara impulsif
mengakar menjadi kepribadian seseorang dan menjadi variabel perbedaan individu
yang bersifat stabil.

Hubungan antara Sifat Impulsif dan Pembelian Impulsif Online

Beatty dan Ferrell (1998) berpendapat bahwa dorongan untuk membeli
impulsif adalah representasi yang lebih akurat dari sifat impulsif.Koufaris (2002)
berpendapat bahwa penelitian pembelian impulsif online telah mengalami
keberhasilan dalam menganalisis perilaku pembelian impulsif yang sebenarnya.Dari
penelitian terdahulu hipotesis dapat disimpulkan sebagai berikut.

H2: Sifat Impulsif memiliki pengaruh yang kuat pada pembelian impulsif
online.

Kualitas Website

Wolfinbarger dan Gilly (2003) bertpendapat bahwakualitas website
tergantung pada kehadiran berbagai karakteristik. Valacich et al. (2007) berpendapat
bahwasemua website berisi informasi ditingkat yang berbeda.

Hubungan Kualitas Website dengan Pembelian Impulsif Online.

Wolfinbarger dan Gilly (2003) menunjukkan hubungan antara situs website
yang dirancang dengan baik dan meningkat perilaku pembelian. (Nielsen, 1999)
berpendapat bahwa perbedaan yang halus dalam desain website telah ditemukan
untuk mempengaruhi tingkat pembelian impuls di website. Dengan demikian kualitas
website yang semakin baik akan mengundang banyak konsumen untuk berbelanja di
website tersebut. Website berkualitas tinggi telah ditemukan untuk mempengaruhi
pembeian impulsif online (Parboteeah et al., 2009)

H3: Kualitas website memiliki pengaruh yang kuat pada pembelian impulsif
online.



Pengaruh sifat impulsif terhadap hubungan antara kualitas website dengan
pembelian impulsif online

Youn dan Faber (2000) berpendapat bahwa individu yang memiliki sifat
impulsif dan kualitas website yang mempengaruhi pembelian impulsif.Youn dan
Faber (2000) juga mengamati bahwa individu yang memiliki sifat impulsif lebih
sensitif terhadap kualitas website, menunjukkan bahwa konsumen akan lebih
mungkin untuk terlibat dalam pembelian impulsif.

H4: Sifat impulsif memoderasi hubungan kualitas website terhadap pembelian
impulsif online.

Frekuensi pembelian dilihat dari Keamanan, Navigasi (Petunjuk Penggunaan),
Tampilan Visual, dan Kualitas Website

Nuseir et al. (2009) berpendapat bahwa kualitas suatu website berpengaruh
pada keputusan pembelian oleh konsumen yang dilakukan secara online. Konsumen
memandang kualitas website menjadi salah satu pertimbangan dalam melakukan
pembelian online.

H5: Terdapat perbedaan frekuensi pembelian pada keamanan website, navigasi
website, tampilan visual website, dan kualitas website.

METODE PENELITIAN
Lokasi, Objek, dan Subjek Penelitian

Responden adalahkonsumen yang pernah berbelanja online di Lazada.
Alasan memilih Lazada karena merupakan salah satu toko online terpercaya.

Keamanan
%
H3
Tampilan
Visual

Kualitas
Website

Pembelian
Impulsif
Online

A 4

Gambar 15
Kerangka Penelitian
Sumber : Wells et al. (2011:10)



Sampel dan Metode Sampling

Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling, yaitu peneliti
membuat kriteria sampel. Dalam penelitian multivariate ini besarnya sampel
ditentukan sebanyak 10 kali jumlah variabelSugiyono (2016).Dalam penelitian ini
melakukan 2kali regresi berganda.

1. Regresi bergandal : Menurut Prof. Dr. Sugiyono (2016), analisis multivariate
menggunakan jumlah anggota sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel
yang diteliti. Dalam penelitian ini jumlah anggota sampel minimal 40. karena
jumlah variabel ada 4, yaitu keamanan, navigasi (petunjuk penggunaan),
tampilan visual, dan kualitas website.

2. Regresi berganda2 : Menurut Prof. Dr. Sugiyono (2016), analisis multivariate
menggunakan jumlah anggota sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel
yang diteliti. Dalam penelitian ini jumlah anggota sampel minimal 30. karena
jumlah variabel ada 3, yaitusifat impulsif, kualitas website, dan pembelian
impulsif online.

Dalam penelitian ini juga menggunakan metode moderasi, jumlah sampel
yang digunakan berjumlah 202 sampel. Dimana variabel moderasi yaitu Sifat
Impulsif, variabel independen yaitu Kualitas Website, dan variabel dependen yaitu
Pembelian Impulsif Online.

Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data melalui kuesioner online menggunakan fasilitas google
form dan melalui kuesioner offline, karena diharapkan responden yang berada di luar
kota Yogyakarta dapat mengisi kuesioner dengan online.

Kuesioner dalam penelitian ini dirancang dan dipisahkan menjadi dua
bagian. Bagian | berisi data informasi dan demografi yang berkaitan dengan
responden. Bagian |1 terdiri dari pengukuran variabel pembelian impulsif online.



Metode Pengujian Intrumen

Uji Validitas dan Reliabilitas
Tabel 1

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas (n=204)

Koefisien
Kode R Cronbach's
Variabel | Pertanyaan | hitung | Keterangan Alpha Keterangan
Keamanan SC1 0,548 Valid
SC2 0,591 Valid 0,753 Reliabel
SC3 0,610 Valid
Navigasi N1 0,770 Valid
N2 0,829 Valid 0,885 Reliabel
N3 0,735 Valid
Tampilan V1 0,852 Valid
Visual V2 0,877 Valid 0,925 Reliabel
V3 0,812 Valid
Sifat Si1 0,509 Valid
Impulsif SI2 0,768 Valid .
313 0.704 Valid 0,836 Reliabel
Sl4 0,698 Valid
Kualitas KW1 0,868 Valid
Website KW?2 0,906 Valid 0,932 Reliabel
KW3 0,808 Valid
Pembelian Pl1 0,688 Valid
Impulsif P12 0,762 Valid 0,847 Reliabel
PI3 0,698 Valid




ANALISIS DAN PEMBAHASAN
ANALISIS REGRESI BERGANDA1
Tabel 3
Hasil Regresi Linear Bergandal

Standardized Coefficients )
Model T Sig. Keterangan
Beta
Keamanan 0,161 2,383 | 0,018 | Signifikan
Navigasi 0,170 2,280 | 0,024 | Signifikan
Tampilan
Visual 0,156 2,100 | 0,037 | Signifikan

Uji Secara Simultan atau Uji F

Nilai F-hitung sebesar 7,638 lebih besar dari F tabel yaitu 2,26. Maka hasil
signifikan karena probabilitas (0,000) kurang dari 0,05. Jadi, H1a, H1b, H1c diterima,
yaitu keamanan, navigasi, dan tampilan visual berpengaruh positif pada kualitas
websitedi Lazada.

Uji Secara Parsial atau Uji T

Dalam penelitian ini t tabel sebesar 1.972. dapat dilihat pada tabel 2 bahwa t
hitung dari keamanan, navigasi (petunjuk penggunaan), tampilan visual berada diatas
nilai t tabel (1,972). Selain itu dapat dilihat dari probabilitas variabel keamanan,
navigasi (petunjuk penggunaan), tampilan visual dibawah 0,05 (< 0,05). Oleh karena
itu dapat dikatakan bahwa secara parsial variabel keamanan, navigasi (petunjuk
penggunaan), tampilan visual berpengaruh signifikan pada kualitas website di
Lazada.

Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Squared)

Berdasarkan Tabel 3 dapat dilihat nilai koefisien determinasi(Adjusted R
Square) sebesar 0,090. Hal ini berarti 9% variabel kualitas websitedapat dijelaskan
oleh variabel keamanan, navigasi (petunjuk penggunaan), tampilan visual sedangkan
untuk sisanya 91% lainnya variabel kualitas website dijelaskan oleh variabel-variabel
lainnya yang belum dimasukkan dalam penelitian ini.

ANALISIS REGRESI BERGANDA2
Tabel 4
Hasil Regresi Linear Berganda?

Standardized Coefficients .
Model T Sig. Keterangan
Beta
Sifat Impulsif 0,620 10,884 0,000 Signifikan
Kualitas
Website 0,116 2,032 0,044 Signifikan




Uji Secara Simultan atau Uji F

Nilai F-hitung sebesar 82,467lebih besar dari F tabel yaitu 2,26. Maka hasil
signifikan karena probabilitas (0,000) kurang dari 0,05. Jadi, H2 dan H3 diterima,
yaitukualitas website dan sifat impulsif berpengaruh positif pada pembelian impulsif
online di Lazada (lihat tabel 4).

Uji Secara Parsial atau Uji T

Dalam penelitian ini t tabel sebesar 1.972. dapat dilihat pada tabel 3bahwa t
hitung dari kualitas website dan sifat impulsif berada diatas nilai t tabel (1,972).
Selain itu dapat dilihat dari probabilitas variabel kualitas website dan sifat impulsif
dibawah 0,05 (< 0,05). Oleh karena itu dapat dikatakan bahwa secara parsial variabel
kualitas website dan sifat impulsif berpengaruh signifikan pada pembelian impulsif
onlinedi Lazada(lihat tabel 4).

Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Squared)

Berdasarkan Tabel 4 dapat dilihat nilai koefisien determinasi(Adjusted R
Square) sebesar 0,448. Hal ini berarti 44,8% variabel pembelian impulsif onlinedapat
dijelaskan oleh variabel sifat impulsif dan kualitas websitesedangkan untuk sisanya
55,2% lainnya variabel pembelian impulsif onlinedijelaskan oleh variabel-variabel
lainnya yang belum dimasukkan dalam penelitian ini.

ANALISIS REGRESI MODERASI

Tabel 5 menggambarkan pembahasan model 1, model 2, model3 dapat
disimpulkan bahwa kualitas website dan sifat impulsifmampu memprediksi tingginya
pembelian impulsif online. Akan tetapi sifat impulsifterbukti tidak dapat menjadi
moderator hubungan antara kualitas website dan pembelian impulsif onlinedi Lazada.

Tabel 5
Hasil Regresi Moderasi
R R Square F
Model | Square | Change Change Sig Keterangan
1 0,128 0,128 29,281 | 0,000 Signifikan
2 0,453 0,325 118,457 | 0,000 Signifikan
3 0,455 |0,001 0,477 | 0,491 | Tidak Signifikan

Keterangan : Model 1 : Kualitas Website
Model 2 : Sifat Impulsif
Model 3 : Kualitas Website*Sifat Impulsif



One Way ANOVA

Tabel 6
Hasil One Way ANOVA
Variabel Frekuensi Mean | Prob Keterangan
Pembelian
1 kali 3,78 ) -
_ Tidak Signifikan
Keamanan 2 kali_ 3,76 | 0,179 (Tidak Ada
>2 kali 3,60 Perbedaan)
1 kali 3,79 Tidak Sianifik
N . idak Signifikan
Navigasi (petunjuk [ kalj 3,79 | 0,587 (Tidal?Ada
penggunaan) >2 kali 3,90 Perbedaan)
1 kali 3,29 . Wl
: Tidak Signifikan
Tampilan Visual | 2kali_ 3,03 | 0,101 (Tidak Ada
>2 kali 3,37 Perbedaan)
1 kali 7,30 . L
i Tidak Signifikan
Kualitas Website | 2kali 7,28 | 0,943 (Tidak Ada
>2 kali 7,35 Perbedaan)

Berdasarkan tabel 6 ketentuan analisis One-Way Anovadimana nilai
probabilitas (p) > 0,05 dapat disimpulkan, tidak terdapat perbedaan pada frekuensi
pembelian jika dilihat dari keamanan, navigasi (petunjuk penggunaan), tampilan
visual, dan kualitas website. Hal ini mengisyaratkan bahwa keamanan, navigasi
(petunjuk penggunaan), tampilan visal, dan kualitas website di Lazada tidak membuat
frekuensi pembelian konsumen berbeda.

10



Perbandingan dengan Penelitian Lain

Keamanan
Hla
-m

H1

Sifat
Impulsif

H4 =NS Pembelian
3 Impu_lsif
Online

Kualitas
Website

Y

Pk Ket : NS (No Signifikan)
Visual
Gambar 2
Hasil Analisis pada Model Penelitian

Gambar 2 diketahui bahwa keamanan, navigasi, tampilan visul berpengaruh
positif terhadap kualitas websitedi Lazada. Sehingga H1a, H1lb, dan Hlc diterima.
Kim et al. (2002) dan Valacich et al. (2007) berpendapat bahwa dalam kategori e-
commerce kualitas website berpendapat tiga karakteristik :Ketegasan Struktural
(Keamanan), Kenyamanan Fungsional (Navigasi), Kegembiraan Representasional
(Daya Tarik Visual).

Gambar 2 diketahui bahwa sifat impulsif dan kualitas website berpengaruh
positif terhadap pembelian impulsif onlinedi Lazada. Sehingga H2 dan H3 diterima.
(Nielsen, 1999) berpendapat bahwa perbedaan yang halus dalam desainwebsite telah
ditemukan untuk mempengaruhi tingkat pembelian impulsif di website. Dengan
demikian kualitas website yang semakin baik akan mengundang banyak konsumen
untuk berbelanja di website tersebut. Koufaris (2002) berpendapat bahwa penelitian
pembelian impulsif online telah mengalami keberhasilan dalam menganalisis perilaku
pembelian impulsif yang sebenarnya.

Yang terakhir dalam gambar 2 diketahui bahwa variabel moderasi yaitu sifat
impulsif tidak signifikan. Hal ini dapat dikatakan bahwa variabel sifat impulsif tidak
dapat menjadi variabel moderasi hubungan kualitas website terhadap pembelian
impulsif onlineWells et al.(2011).

PENUTUP

Kesimpulan

1. Keaman Website memiliki pengaruh positif pada kualitas website (H1a diterima)

2. Navigasi (petunjuk penggunaan) memiliki pengaruh positif pada kualitas website
(H1b di terima)

3. Tampilan Visual memiliki pengaruh positif pada kualitas website (H1c diterima)
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4. Sifat Impulsif memiliki pengaruh yang positif pada pembelian impulsif online
(H2 diterima)

5. Kualitas Website memiliki pengaruh yang positif pada pembelian impulsif online
(H3 diterima).

6. Sifat Impulsif tidak memoderasi hubungan kualitas website terhadap pembelian
implsif online (H4 ditolak).

7. Tidak ada perbedaan pada frekuensi pembelian jika dilihat dari keamanan,
navigasi (petunjuk penggunaan), tampilan visual, dan kualitas website. (H5
ditolak)

Implikasi Manajerial
1. Bagi konsumen,kualitas website dalam berbelanja onlinemenjadi hal yang

sangat penting, karena jika kualitas website baik maka konsumen akan

percaya terhadap keamanan akan belanja online yang di lakukan.
2. Bagi Lazada, meningkatkan kualitas itu menjadi satu hal yang wajib.

Sehingga Lazada tidak akan kalah dengan kualitas toko online yang lainnya.
Keterbatasan Penelitian dan Saran

Penelitian yang telah dilakukan ini tidak lepas dari keterbatasan yang
ada.Keterbatasan dari penelitian ini adalah menggunakan skala likert yang berbeda,
dimana variabel keamanan, navigasi, tampilan visual, kualitas website, sifat impulsif,
dan pembelian impulsif online menggunakan 5 skala likert sedangkan variabel
kualitas website menggunakan 10 skala likert.

Sebaiknya penelitian selanjutnya dilakukan dengan pencobaan agar data yang
diperoleh penelitian yang lebih rinci. Sehingga dapat melihat sifat impulsif yang
tinggi dan rendah atau dapat melihat kualitas website yang tinggi dan rendah. Dan
sebaiknya pada penelitian selanjutnya diupayakan menggukana skala likert yang
sama sehingga tidak terjadi kesulitan dalam melakukan pengolahan data.
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