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(B) THE   EFFECT   OF   MARKETING   THROUGH   ONLINE   MEDIA,   PRICE 

PERCEPTION, TRUST ON PURCHASE INTEREST IN TARUMANAGARA 

UNIVERSITY STUDENTS 

(C)      xiii + 72 pages, 2022, 26 table, 4 pictures, 6 attachment 
 

(D)      MARKETING MANAGEMENT 
 

(E)      Abstract:   The Indonesian government as one of the countries that has also 

experienced the Covid-19 pandemic since the beginning of March 2020 has felt a 

big impact in all sectors of life, especially the economic sector. The Covid-19 

virus, which is so deadly, that attacks the respiratory tract can be easily 

transmitted to anyone. This is especially quick to happen to someone whose 

immune system is weak. Therefore, the government must think hard about how to 

anticipate the spread of the virus. The purpose of this study was to determine 

marketing through online media, price perception and trust in buying interest. This 

research is a quantitative research, using a questionnaire as a medium of data 

search and the scale used is the Likert scale. This study used 100 samples taken 

through Tarumanagara University students. The results showed that trust had a 

positive and significant effect on buying interest, while marketing and price 

perceptions had a negative and insignificant effect on buying interest in 

Tarumanagara University students. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
 

A.  Permasalahan 
 

1.   Latar Belakang Masalah 
 

Indonesia sebagai salah satu negara yang juga mengalami pandemi Covid-19 sejak 

awal Maret 2020 merasakan dampak yang besar di semua sektor kehidupan terutama 

sektor ekonomi. Virus Covid-19 yang begitu mematikan, yang menyerang saluran 

pernafasan dapat mudah menular kepada siapa saja. Hal ini terutama cepat terjadi 

kepada seseorang yang daya tahan tubuhnya lemah. Oleh sebab itu pemerintah harus 

berfikir keras bagaimana mengantisipasi meluasnya penyebaran virus itu. (Kusmawati 

dan Saifudin, 2020) 

Saat ini belanja online adalah salah satu cara berbelanja yang sedang marak 

digunakan dalam transaksi jual beli. Toko online juga merupakan bentuk jual beli 

melalui alat komunikasi elektronik atau jejaring sosial di mana pembeli tidak perlu 

susah payah datang ke toko untuk melihat dan membeli apa yang mereka cari karena 

dengan adanya belanja online mereka hanya tinggal melihat barang yang diinginkan 

di internet kemudian memesan barang sesuai pilihan dan mentransfer uangnya lalu 

barang dikirim oleh toko online dan sampai kerumah (Meskaran et al., 2013). Toko 

online merupakan bentuk perubahan yang di sajikan oleh internet dari segi inovasi 

dalam berbelanja. Pada setiap kesempatan toko online menjadi perbincangan oleh 

sebagian kalangan masyarakat (Nurtjahjanti, 2010). Toko online memberikan berbagai 

kemudahan dalam proses transaksinya. Perkembangan teknologi dapat dirasakan 

didalam berbagai bidang mulai dari transportasi, komunikasi elektronik bahkan di 

Dunia. Gaya hidup masyarakat saat ini ikut berubah karena pengaruh dari 

perkembangan teknologi tersebut, salah satu yang paling mencolok dari 

perkembangan teknologi tersebut adalah gadget dan kecenderungan beraktivitas di 

dunia maya seperti berbelanja secara online atau lebih sering disebut dengan belanja 

online (Setiowati et al., 2015). 

Pertumbuhan pengguna internet dan smartphone yang besar, menjadikan pasar e- 

commerce Indonesia terus berkembang. Survei dari Asosiasi Penyelenggara Jasa
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Internet Indonesia (APJII) mengungkap bahwa dari total populasi sebanyak 264 juta 

jiwa penduduk Indonesia, ada sebanyak 171,17 juta jiwa atau sekitar 64,8 persen yang 

sudah terhubung ke internet. Namun, ternyata hanya sekitar 10 persen saja yang 

pernah melakukan belanja online, atau sekitar 15 juta orang (Kominfo, 2019). 

Persaingan di dalam dunia online menjadi sangat tinggi saat ini, sehingga dibutuhkan 

pengetahuan mengenai apa saja yang mempengaruhi pembelian melalui media online. 

Oppenheim dan Ward (2006), menjelaskan bahwa alasan utama saat orang 

berbelanja melalui internet adalah kenyamanan. Mereka juga mengakui bahwa alasan 

utama sebelumnya untuk belanja online adalah harga. Konsumen mempertimbangkan 

harga dalam niat membeli pada toko online, di mana persepsi harga seseorang akan 

mempengaruhi niat belanja seseorang. Selain persepsi harga, faktor lain yang juga 

penting dalam penjualan suatu produk adalah kepercayaan. Mao (2010) 

mendefinisikan kepercayaan sebagai keyakinan suatu pihak akan menemukan apa 

yang diinginkan dari pihak lain bukan apa yang ditakutkan dari pihak lain. Sementara 

Alam dan Norjaya (2010) berpendapat bahwa kepercayaan merupakan keyakinan 

mutual dari kedua pihak antara pembeli dan penjual dimana keduanya tidak akan 

memanfaatkan kelemahan pihak lain. 

Suatu produk e-commerce dikatakan telah dikonsumsi apabila telah diputuskan 

konsumen untuk dibeli. Minat beli dipengaruhi oleh nilai produk yang dievaluasi, 

apabila manfaat yang dirasakan lebih besar dibanding pengorbanan untuk 

mendapatkannya, maka dorongan untuk membelinya semakin tinggi. Sebaliknya 

apabila manfaatnya lebih kecil dibanding pengorbanannya maka biasanya pembeli 

pada e-commerce akan menolak untuk membeli dan umumnya akan beralih 

mengevaluasi produk lain yang sejenis. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 

antara lain, persepsi harga, kepercayaan dan persepsi nilai (Chen et al 2015). 

Persepsi nilai merupakan yang menjadi salah satu faktor konsumen untuk minat 

membeli di e-commerce, dimana konsumen mengharapkan manfaat yang akan 

diperoleh pelanggan dari produk atau jasa tertentu. Nilai adalah perbandingan antara 

manfaat yang didapatkan atas pengorbanan seseorang, serta manfaat tersebut berupa 

manfaat fungsional, ekonomi maupun emosional. Sedangkan pengorbanan tersebut 

dapat berupa pengorbanan waktu, biaya, resiko serta tenaga (Kotler dan Keller, 2016).
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Persepsi harga, kepercayaan, dan orientasi belanja yang terbentuk akan 

mempengaruhi niat beli konsumen pada suatu produk, dalam hal ini produk yang 

dimaksud adalah produk pakaian yang dijual secara online (Taylor, 2010). Niat beli 

adalah rencana kognitif atau keinginan konsumen untuk suatu barang atau merek 

tertentu. Niat membeli dapat diukur dengan menanyakan tentang kemungkinan 

membeli produk yang diiklankan. Niat beli adalah tahap kecenderungan responden 

untuk bertindak sebelum benar-benar melakukan pembelian (Martinez and Soyong 

Kim, 2012). Menurut Meskaran et al. (2013) Terdapat perbedaan antara pembelian 

aktual dan kecenderungan pembelian. Bila pembelian aktual yaitu pembelian yang 

benar-benar dilakukan oleh konsumen, kecenderungan pembelian merupakan sebuah 

niat yang timbul pada konsumen untuk melakukan pembelian pada waktu yang akan 

datang 

Menurut Nusarika dan Purnami (2015), salah satu alasan untuk belanja di e- 

commerce yaitu karena harga, konsumen mempertimbangkan harga pada saat 

membeli. Persepsi harga seseorang akan mempengaruhi minat beli seseorang, harga 

yang telah ditetapkan oleh penjual di e-commerce akan berpengaruh terhadap perilaku 

pembelian konsumen, sebab harga yang dapat dijangkau oleh konsumen akan 

cenderung membuat konsumen melakukan pembelian terhadap produk tersebut. 

Universitas Tarumanagara merupakan salah satu universitas yang ada di Indonesia 

dan merupakan salah satu universitas yang sangat baik serta disertai dengan teknologi 

yang sangat mendalam dan selalu mengikuti perkembangan jaman. Universitas 

Tarumanagara memiliki banyak mahasiswa yang mengenal teknologi secara 

mendalam, dan dikarenakan adanya dampak covid, maka seluruh pekerjaan dan 

kegiatan dilakukan melalui media online termasuk kegiatan berbelanja, sehingga 

berdasarkan hal tersebut penulis tertarik untuk meneliti mengenai “Pengaruh 

Pemasaran pada Media online, Persepsi Harga, Kepercayaan Terhadap Minat Beli 

pada Mahasiswa Universitas Tarumanagara”.
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2.   Identifikasi Masalah 
 

Identifikasi masalah dari penelitian ini adalah: 
 

a.   Bagaimana pengaruh pemasaran melalui media online terhadap minat beli  di 
 

Universitas Tarumanagara? 
 

b.   Bagaimanakah efek pamasaran melalui media online? 
 

c.   Bagaimanakah cara melakukan pemasaran melalui media online? 
 

d.   Bagaimana pengaruh persepsi harga melalui media online terhadap minat beli di 
 

Universitas Tarumanagara? 
 

e.   Bagaimana pengaruh kepercayaan melalui media online terhadap minat beli di 
 

Universitas Tarumanagara? 
 

 
 

3.   Batasan Masalah 
 

Pembatasan suatu masalah bertujuan untuk membatasi hal-hal apa saja yang harus 

dibahas dan tidak dibahas dari penelitian ini sehingga tujuan dari penelitian akan 

tercapai. Berikut merupakan batasan penelitian ini adalah: 

a.   Penelitian ini dibatasi dengan menggunakan populasi yaitu mahasiswa manajemen 

di Universitas Tarumanagara 

b.   Waktu penyebaran kuesioner pada penelitian ini adalah dari bulan April hingga 
 

Mei 2021. 
 

 
 

4.   Rumusan Masalah 
 

Rumusan masalah yang dari penelitian ini adalah: 
 

a.   Apakah terdapat pengaruh pemasaran melalui media online terhadap minat beli di 
 

Universitas Tarumanagara? 
 

b.   Apakah terdapat pengaruh persepsi harga melalui media online terhadap minat beli 

di Universitas Tarumanagara? 

c.   Apakah  pengaruh  kepercayaan  melalui  media  online  terhadap  minat  beli  di 
 

Universitas Tarumanagara?
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B.  Tujuan dan Manfaat 
 

Tujuan dan manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 

1.   Tujuan 
 

Tujuan dari penelitian ini adalah 
 

a.   Mengetahui pengaruh pemasaran melalui media online terhadap minat beli di 
 

Universitas Tarumanagara 
 

b.   Mengetahui pengaruh persepsi harga melalui media online terhadap minat beli di 
 

Universitas Tarumanagara 
 

c.   Mengetahui pengaruh pengaruh kepercayaan melalui media online terhadap minat 

beli di Universitas Tarumanagara 

 
 

2.   Manfaat 
 

Manfaat dari penelitian ini adalah: 
 

a.   Memberikan pengetahuan mengenai manfaat media online terhadap pemasaran 
 

b.   Memberikan   pengetahuan   mengenai   ketertarikan   para   pembeli   mengenai 

penjualan melalui media online 

c.   Memberikan pengetahuan mengenai cara melakukan  pemasaran melalui media 

online 

d.   Memberikan pengetahuan mengenai pengaruh pemasaran melalui media online 
 

e.   Memberikan pengetahuan mengenai pengaruh kepercayaan melalui media online 

terhadap minat beli di Universitas Tarumanagara 

f. Memberikan pengetahuan mengenai pengaruh persepsi harga melalui media online 

terhadap minat beli di Universitas Tarumanagara
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