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Abstract 

The purpose of this study was to determine the effect of trust, corporate image, ease of transaction, 
ease of use, and promotion on buying interest in Lazada e-commerce in Madiun city. This research 
was conducted on PGRI Madiun University students with the sampling technique using Simple 
Random Sampling and obtained as many as 216 respondents. This research method uses a 
quantitative approach using SPSS version 25.  
The results of this study are Trust has a significant effect on Purchase Intention, Corporate Image 
has a significant effect on Purchase Intention, Ease of Transaction has a significant effect on 
Purchase Intention, Ease of Use has a significant effect on Purchase Intention, Promotion has a 
significant effect on Purchase Intention, and Trust, Corporate Image, Ease of Transaction Ease of 
Use, Simultaneous Promotion effect on Buying Interest. 
 
Keywords: Corporate Image, Ease of Transaction, Ease of Use, Promotion, Purchase Intention, 
Trust. 

 
Abstrak 

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Kepercayaan, Citra Perusahaan, 
Kemudahan Transaksi, Kemudahan Penggunaan, dan Promosi Terhadap Minat Beli E-Commerce 
Lazada di Kota Madiun. Penelitian ini dilakukan pada mahasiswa Universitas PGRI Madiun 
dengan Teknik pengambilan sampel menggunakan Simple Random Sampling dan diperoleh 
sebanyak 216 responden. Metode penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 
mengunakan SPSS versi 25.  
Hasil penelitian ini adalah Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli, Citra 
Perusahaan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli, Kemudahan Transaksi berpengaruh 
signifikan terhadap Minat Beli, Kemudahan Penggunaan berpengaruh signifikan terhadap Minat 
Beli, Promosi berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli, dan Kepercayaan, Citra Perusahaan, 
Kemudahan Transaksi, Kemudahan Penggunaan, Promosi secara Simultan berpengaruh terhadap 
Minat Beli. 

 
Kata Kunci: Citra Perusahaan, Kepercayaan, Kemudahan Transaksi, Kemudahan Penggunaan, 
Minat Beli, Promosi. 
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PENDAHULUAN 
Perkembangan dunia digital saat ini mengalami kemajuan yang sangat pesat, 

dunia daring tidak dapat disalip bahkan dengan kemajuan tahunan. Semua sektor 
terkena dampak serius dari hal ini, termasuk dunia usaha dan sektor keuangan, 
salah satu sektor yang fokus pada bisnis digital adalah e-commerce. 

 Toko daring mungkin adalah layanan daring yang berfungsi sebagai proses 
untuk membeli dan menjual produk. Biasanya proses jual beli dilakukan secara 
luring atau di pasar, toko atau kios dan anda bertemu langsung, kini seiring 
berjalannya waktu proses jual beli dilakukan secara daring dimana penjual dan 
pembeli tidak perlu repot untuk berkomunikasi,  namun tetap dapat melakukan 
transaksi melalui layanan daring atau melalui telepon. Hal ini mendorong 
perusahaan yang ingin bersaing dalam ekonomi digital untuk berpikir kreatif 
tentang bagaimana menjual produknya dengan baik di pasar dan mendapatkan 
exposure di dunia digital.  

Perkembangan dunia e-commerce Indonesia tentunya tidak lepas dari 
beberapa faktor yang menyebabkan perkembangannya cukup signifikan, seperti 
pertumbuhan penduduk yang pesat dan perkembangan dunia teknologi era digital. 
Beberapa e-commerce di indonesia yang sudah berkembang yaitu Lazada, Shopee, 
Buka Lapak, Toko Pedia, dan lainnya. 
     Dari perkembangan e-commerce di Indonesia ini yang semakin mudah untuk 
mengakses berbelanja kapanpun, di satusisi menemukan fenomena menyebabkan 
ketidakpuasan konsumen dalam berbelanja atau menggunakan situs e-commerce 
tersebut salah satunya kasus di e-commerce Lazada. 

Faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen yaitu: kepercayaan, citra 
perusahaan, ke,udahan transaksi, kemudahan penggunaan, dan promosi. Minat 
beli merupakan kecenderungan hati yang tinggi terhadap sesuatu yang timbul 
karena kebutuhan, yang dirasa atau, tidak dirasakan atau keinginan hal tertentu 
(Rosdiana et al., 2019). Minat Beli dipengaruhi kepercayaan konsumen terhadap 
produk. Menurut Heni et al. (2020) Kepercayaan adalah sebuah integritas suatu 
perusahaan dalam melayani konsumen tepat dengan perjanjian awal yang telah 
disepakati. Kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
minat beli secara online akan tetapi perlu ada peningkatan lagi karena 
kepercayaan konsumen masih terbilang minim, kadang-kadang para konsumen 
tidak memiliki minat beli karena minimnya kepercayaan konsumen, dan akhirnya 
beralih untuk melakukan pembelian secara luring dan sebaiknya reseller 
meningkatkan kepercayaan konsumen (Rosdiana et al., 2019).  

Selain itu Minat Beli juga dipengaruhi oleh Citra Perusahaan. Menurut 
Kurniawaty (2017) Citra perusahaan adalah gambaran singkat mengenai sebuah 
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organisasi atau perusahaan yang diciptakan melalui akumulasi pesan-pesan yang 
diterima melalui pengalaman yang dirasakan oleh seluruh indra. Semakin tinggi 
tingkat Citra Perusahaan maka ada kecenderungan semakin tinggi minat beli yang 
dicapai (Budaya, 2016). Kemudahan Transaksi juga mempengaruhi Minat Beli 
konsumen. Menurut Davis (2019) Kemudahan Transaksi adalah keinginan 
pengguna dari penggunaan tenaga yang harus dikeluarkan untuk memanfaatkan 
suatu kerangka kerja. Variabel Kemudahan Transaksi berpengaruh positif 
terhadap variabel minat beli konsumen Jika penggunaan situs ternyata lebih rumit 
dibandingkan manfaat yang diperolehdari belanja daring, maka pembeli 
berpotensial akan lebih memilih berbelanja secara konvensional, namun jika situs 
lebih mudah digunakan dan memberikan manfaat, calon pembeli akan 
menggunakan situs tersebut untuk berbelanja daring (Alwafi & Magnadi, 2016). 

Kemudahan Penggunaan juga memperpengaruhi terhadap Minat beli 
konsumen. Menurut Rozana & Susanta Nugraha (2018) kemudahan penggunaan 
dapat diukur melalui mudah untuk digunakan, mudah untuk dipelajari, dan 
efisiensi waktu. Kemudahan penggunaan didefinisikan sebagai suatu tingkat atau 
keadaan dimana seseorang yakin bahwa dengan menggunakan sistem tertentu 
tidak diperlukan usaha apapun (free of effort) atau teknologi tersebut dapat dengan 
mudah dipahami oleh pengguna (Davis, 1989). Selain itu Minat Beli juga 
dipengaruhi oleh Promosi. Menurut Leksono & Herwin (2017) Promosi 
merupakan tujuan untuk memotivasi masyarakat supaya membeli produk atau 
sebuah perusahaan, serta menjadi sarana untuk membangun hubungan dengan 
pelanggan. Promosi mempengaruhi Minat Beli konsumen dimana Minat Beli yang 
tinggi dapat dibentuk oleh adanya promosi yang menarik peningkatan promosi 
akan mengakibatkan meningkatnya keputusan konsumen untuk melakukan 
pembelian (Satria, 2017). 

Berdasarkan hasil dari penelitian terdahulu hubungan antara kepercayaan, 
citra perusahaan, ke,udahan transaksi, kemudahan penggunaan, dan promosi 
terhadap minat beli antara lain yaitu: Kemudahan Transaksi berpengaruh secara 
positif terhadap minat beli konsumen .Semakin baik kemudahan transaksi dimata 
konsumen, semakin besar dorongan untuk memutuskan membeli produk di e-
commerce Tokopedia. Penelitian ini sejalan dengan temuan sebelumnya yang 
dilakukan oleh (Sugiyanto et al., 2021). Sedangkan hasil penelitian sebelumnya 
yang dilakukan oleh Nurmalia & Wija (2018) Perolehan pada variabel ini 
menerangkan bahwa Kemudahan Transaksi tidak berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli, sehingga hipotesis 4 tidak terbukti.  

Menurut (Maskuri et al., 2019) bahwa kemudahan transaksi tidak 
berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Konsumen akan berusaha 
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mendapatkan barang yang diinginkan tanpa memperhatikan kemudahan dalam 
bertransaksi, ketika mereka sudah mempunyai minat beli, akan berusaha untuk 
mendapatkannya, sekalipun itu menyulitkan. Penelitian mengenai minat beli 
konsumen berdasarkan efek langsung dari fitur belanja daring salah satunya 
ditunjukkan oleh penelitian yang dilakukan oleh (Ramayah & Ignatius, 2010).  

 Penelitian ini membuktikan bahwa Kemudahaan Penggunaan secara 
keseluruhan berpengaruh signifikan dan positif terhadap minat beli konsumen. 
Namun hasil yang berbeda ditemukan oleh Verhagen & van Dolen (2009), bahwa 
tidak ada pengaruh yang signifikan antara Kemudahan Penggunaan terhadap 
minat beli konsumen. 
 
KAJIAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESA 
Minat Beli 

Menurut Kotler (2008)  ketertarikan seseorang untuk membeli yang timbul 
setelah mendapat rangsangan dari melihat produk ialah minat beli. Menurut 
Nathani & Budiono (2021) minat beli merupakan dorongan untuk membeli dan 
memperoleh suatu produk yang berasal dari seorang konsumen dalam proses 
mengevaluasi sebuah produk sebelum melakukan pembelian maupun transaksi. 
Kepercayaan 

Menurut Septianie & Wiyata (2020)  kepercayaan adalah komponen sentral 
dalam melakukan pembelian melalui media online. Kurangnya kepercayaan 
dianggap sebagai hambatan utama yang dapat mengurangi adopsi e-commerce 
(Kim, S., & Park, 2013). Menurut Rachmawati et al. (2016) menyetujui 
kepercayaan adalah faktor terpenting dalam bertransaksi online. Menurut Hidayah 
& Mudjiyanti (2020) mendefinisikan kepercayaan (trust) sebagai kemauan untuk 
bergantung pada penjual yang dapat dipercaya. 
Citra Perusahaan 

Menurut Maryati et al (2020) perusahaan harus menjadikan dan menjaga citra 
perusahaan yang positif sebagai prioritas jika ingin produknya tetap di pasar. 
Fungsi utama dari citra perusahaan adalah menjadi fasilitas pilihan ketika 
pedoman instrinsic atau atributatribut tampak sulit atau tidak mungkin dilakukan. 
Menurut Ardianto (2016) mendefinisikan citra perusahaan sebagai kesan publik, 
perasaan, atau gambaran publik, yang tercipta dari objek, orang, dan organisasi 
yang terkait dengan perusahaan. Definisi ini didasarkan pada gagasan bahwa citra 
perusahaan diciptakan dari bagian-bagian perusahaan itu sendiri. 
Kemudahan Transaksi 

Penelitian mengenai kemudahan transaksi menyimpulkan bahwa kemudahan 
transaksi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen, 
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artinya semakin baik kemudahan transaksi maka semakin meningkat pula minat 
beli konsumen (Sugiyanto et al., 2021). Kemudahan transaksi daring yaitu berupa 
prosedur pemesanan yang sederhana, prosedur pembayaran yang variatif dan 
mudah di lakukan, proses pembelian yang informatif dan menyenangkan serta 
proses pengiriman produk yang cepat dan tepat (Trisnawati et al., 2012). 

 
Kemudahan Penggunaan 

Kemudahan penggunaan didefinisikan sebagai suatu tingkat atau keadaan 
dimana seseorang yakin bahwa dengan menggunakan sistem tertentu tidak 
diperlukan usaha apapun (free of effort) atau teknologi tersebut dapat dengan 
mudah dipahami oleh pengguna (Davis, 1989). Menurut Rozana & Susanta 
Nugraha (2018) kemudahan penggunaan dapat diukur melalui mudah untuk 
digunakan, mudah untuk dipelajari, dan efisiensi waktu. 

 
Promosi 

Promosi merupakan rangkaian kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk 
meningkatkan dan mendorong permintaan terhadap barang dan jasa (Meme & 
Byre, 2020). Hal tersebut didukung dengan pernyataan Ramadonna et al. (2019) 
promosi penjualan dalah bentuk persuasi langsung dengan jalan menggunakan 
berbagai hadiah maupun insentif yang bertujuan untuk merangsang calon 
konsumen melakukan pembelian. 
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METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dilaksanakan dengan mengambil lokasi di Kota Madiun. Jenis 

penelitian ini kuantitatif dengan menggunakan sumber data primer yang diperoleh 
dari penyebaran kuesioner kepada responden. Populasi yang menjadi objek dalam 
pelitian ini adalah mahasiswa di Universitas PGRI Madiun dengan jumlah 
populasi 4.588 Mahasiswa. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini 
menggunakan metode simple random sampling dan dihitung menggunakan rumus 
Hair diperoleh sampel sebanyak 216 responden. Metode Analaisis data 
menggunakan SPSS versi 25 yaitu Uji t, Uji f, Uji Koefisien Determinasi. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Deskripsi Data Penelitian 

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah mahasiswa Universitas 
PGRI Madiun. Penelitian ini dilakukan menggunakan metode simple random 
sampling dalam penentuan sampelnya. Jumlah sampel yang diambil dari 
penelitian ini menggunakn rumus Hair sehingga hasil yang digunakan sebanyak 
216 responden. Penelitian ini dilakukan dengan cara mengumpulkan data 
menggunakan kuesioner dengan google form yang kemudian disebarkan kepada 
responden. Karakteristik dari pengumpulan data pada penelitian ini melitputi jenis 
kelamin, usia, dan penghasilan. 

1. Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 
Pengujian parsial dilakukan untuk menguji pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat. Keputusan pada uji t diambil berdasarkan nilai 
signifikan < 0,05 maka hipotesis diterima (Ghozali, 2021). 

 
Tabel 1.1 Hasil Uji t 

Coefficientsa 

Model T Sig. 

1 

Constant -.414 .679 
Kepercayaan 3.438 .001 
Citra Perusahaan 5.752 .000 
Kemudahan Transaksi 4.280 .000 
Kemudahan Penggunaan 8.250 .000 
Promosi 7.058 .000 

a. Dependent Variabel: Minat Beli 
Sumber: Data Diolah SPSS (2023) 
Berdasarkan dari hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa variabel 

kepercayaan (X1) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y). Variabel citra 
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perusahaan (X2) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y). Variabel 
kemudahan transaksi (X3) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y). 
Variabel kemudahan Penggunaan (X4) berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
(Y). Variabel promosi (X5) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y). 

 
2. Uji Signifikansi Simultan (Uji f) 

Uji F dilakukan dengan membandingkan fhitung dengan ftabel dan 
menggunakan derajat signifikan sebesar 0,05 untuk menentukan ada atau tidaknya 
perbedaan yang signifikan, dengan prinsip jika nilai fhitung < ftabel dan jika nilai 
signifikan f > 0,05 artinya hipotesis ditolak, jika nilai fhitung > ftabel dan jika nilai 
signifikan f < 0,05 artinya hipotesis diterima (Ghozali, 2021). 

 
Tabel 1.2 Hasil Uji f 

ANOVAa 
Model F Sig. 

1 
Regression 96.259 .000b 
Residual   
Total   

a. Dependent Variabel: Minat Beli 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kepercayaan, Kemudahan 
Penggunaan, Citra Perusahaan, Kemudahan Transaksi 
Sumber: Data Diolah SPSS (2023) 

Untuk nilai ftabel pada tingkat signifikansi sebesar 0,05 dengan derajat bebas 
pembimbing 4 (k-1 = 6-1) dan derajat bebas penyebut (n-k = 216-4) 214 diperoleh 
ftabel sebesar 2,26. Pada tabel 4.15 diperoleh nilai fhitung sebesar 96.259. Apabila 
dibandingkan fhitung dengan ftabel maka hasil fhitung 96.259> ftabel 2,26. Hasil 
pengujian dapat dilihat dari nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Jadi dapat 
disimpulkan bahwa variabel Kepercayaan, Citra Perusahaan, Kemudahan 
Transaksi, Kemudahan Penggunan,dan Promosi secara Simultan berpengaruh 
positif signifikan terhadap Minat Beli. 

 
3. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji R2 digunakan untuk mengukur kemampuan model lain dalam 
menjelaskan perubahan variabel dependen (Ghozali, 2021). dalam penelitian ini 
menunjukkan hasil besarnya R 0,835 dan nilai Ajusted R Square adalah 0,690 
atau 69,0% yang berarti Minat Beli dapat dijelaskan oleh Kepercayaan, Citra 
Perusahaan, Kemudahan Transaksi, Kemudahan Penggunaan,dan Promosi, 
sedangkan sisanya sebesar 31,0% dijelaskan oleh faktor diluar variabel tersebut. 
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KESIMPULAN DAN SARAN  
Berdasarkan dari data yang telah dikumpulkan dan hasil pengujian yang telah 

dilakukan Kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli e-commerce Lazada di 
Kota Madiun. Hal tersebut dikarenakan bahwa kepercayaan mahasiswa sebagai 
konsumen dapat ditingkatkan dengan cara E-commerce Lazada selalu bersikap 
jujur pada barang yang dijual, dan selalu mencantumkan deskripsi barang yang 
sesuai, serta menjamin privasi pengguna tersimpan dengan baik. karena jika 
kepercayaan konsumen pada E-commerce Lazada menurun maka akan membuat 
pelanggan akhirnya pindah ke E-commerce lain.  

Citra Perusahaan berpengaruh terhadap minat beli e-commerce Lazada di 
Kota Madiun, Hal tersebut dikarenakan bahwa Citra Perusahaan E-commerce 
Lazada dapat ditingkatkan dengan cara Citra Perusahaan Lazada dapat menjalin 
pendekatan hubungan dengan konsumen yang menyebabkan peningkatan terhadap 
Citra Perusahaan mereka. Apabila dari pihak perusahaan Lazada tidak dapat 
menjalankan hubungan dengan konsumen secara baik maka dapat memberikan 
dampak buruk bagi Citra Perusahaan mereka. 

Kemudahan Transaksi berpengaruh terhadap minat beli e-commerce Lazada 
di Kota Madiun, Hal tersebut dikarenakan bahwa kemudahan transaksi e-
commerce Lazada dapat ditingkatkan dengan cara lazada dapat menyediakan opsi 
pembayaran yang lebih variatif dalam meningkatkan kenyamanan konsumen 
ketika melakukan proses pembayaran tanpa harus mengeluarkan usaha yang lebih. 
Karena jika kemudahan transaksi di e-commerce Lazada membuat pelanggan sulit 
untuk melakukan pembayaran maka akan membuat pelanggan berpaling ke e-
commerce lain. 

Kemudahan Penggunaan berpengaruh terhadap minat beli e-commerce 
Lazada di Kota Madiun, Hal tersebut dikarenakan bahwa kemudahan penggunaan 
e-commerce Lazada dapat ditingkatkan dengan cara konsumen dapat 
menghubungi penjual secara langsung, tampilan di e-commerce Lazada lebih 
mudah dipahami serta konsumen dapat dengan mudah mencari berbagai produk 
yang diinginkan, karena jika kemudahan penggunaan di e-commerce Lazada 
dibiarkan buruk maka secara terus-menerus akan membuat pelanggan berpaling 
ke e-commerce lain. 

Promosi berpengaruh terhadap minat beli e-commerce Lazada di Kota 
Madiun, Hal tersebut dikarenakan bahwa promosi e-commerce Lazada dapat 
ditingkatkan dengan cara lazada bisa menambahkan berbagai promosi menarik 
yang akhirnya membuat para pelanggan tertarik untuk berbelanja di lazada seperti 



 

SIMBA	

SEMINAR INOVASI 
MANAJEMEN BISNIS DAN 

AKUNTANSI 5 

	

 
 
Seminar Inovasi Manajemen Bisnis dan Akuntansi (SIMBA) 5 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas PGRI Madiun 
September 2023 
E-ISSN: 2686 - 1771 

lazada dapat diimprove seperti cashback koin lazada, koin lazada yang dimiliki 
pelanggan tidak bisa dipakai langsung sepenuhnya saat berbelanja hal ini 
dianggap tidak menguntungkan bagi beberapa konsumen karna tidak dapat 
digunakan seluruhnya dalam satu kali transaksi. 

Kepercayaan, Citra Perusahaan, Kemudahan Transaksi, Kemudahan 
Penggunaan, dan Promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Minat 
Beli e-Commerce Lazada di Kota Madiun, Hal tersebut dikarenakan bahwa 
kepercayaan sangat berpengaruh terhadap konsumen,karena dengan adanya 
jaminan dari pihak e-commerce terhadap konsumen akan membuat konsumen 
merasa lebih aman. Dari segi citra perusahaan bisa membuat konsumen untuk 
mempertimbangkan menggunakan aplikasi lazada karena dengan citra perusahaan 
yang baik maka membuat konsumen yakin dengan perusahaan yang mereka pilih. 
Kemudahan transaksi menjadi salah satu alasan konsumen dalam berbelanja di 
platform e-commerce karena dengan mudahnya akses untuk melakukan metode 
pembayaran apa saja akan memudahkan konsumen dalam berbelanja dan 
membuat konsumen tidak banyak usaha untuk membeli produk tersebut. 
Kemudahan penggunaan dalam aplikasi berpengaruh untuk konsumen 
menggunakan aplikasi tersebut dikarenakan semakin mudah konsumen untuk 
mengakses aplikasi lazada dan tidak sulit untuk menggunakannya maka membuat 
konsumen semakin mudah untuk mendapatkan barang yang konsumen inginkan, 
dan mengurangi niat konsumen untuk membeli di platform e-commerce lainnya, 
dan banyaknya promosi bisa membuat konsumen tertarik untuk minat membeli di 
platform e-commerce lazada. 

Saran Beberapa saran dari peneliti yang perlu diperhatikan oleh obyek dan 
juga penelitian selanjutnya bagi perusahaan Lazada harus menambah fitur-fitur 
menarik yang dapat memberikan informasi lebih detail kepada konsumen pada 
produknya tersebut dan lebih terbuka terhadap keluhan dari para konsumen, Bagi 
Peneliti Selanjutnya Nilai Determinasi sebesar 69,0% dan sisanya 31,0% 
dipengaruhi oleh variabel lain sehingga peneliti selanjutnya dapat 
mengembangkan penelitian ini dengan menambahkan variabel lainnya yang dapat 
mempengaruhi kebeberlanjutan penelitian selanjutnya. 
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