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ABSTRAK

PENGARUH DAYA TARIK IKLAN DAN KEPERCAYAAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN ITEM VIRTUAL PADA GAMES
ONLINE MOBILE LEGENDS BANG-BANG

Adam Januar Rasyid. 18612218. Manajemen. STIE Pembangunan Tanjungpinang

januarrasyid46@gmail.com

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh dari Daya Tarik
Iklan dan Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian Item Virtual Pada Games
Online Mobile Legends Bang-Bang. Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak
100 orang responden yang ditentukan menggunakan rumus lemeshow dengan teknik
sampel yaitu non-probabilitas sampel yaitu purposive sampling.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Objek
penelitian ini yaitu Pemain Games Online Mobile Legends Bang-Bang di
Tanjungpinang. Pengumpulan data dilakukan dengan cara yaitu dengan kuesioner,
studi pustaka, dan dokumentasi. Alat yang digunakan dalam melakukan uji kualitas
data, uji asumsi klasik, regresi linear berganda, dan uji hipotesis adalah SPSS
(Statistical Package for Social Science) versi 21.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa daya tarik iklan dan kepercayaan
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian item virtual pada games
online mobile legends bang-bang.

Daya tarik iklan dan kepercayaan secara simultan memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian pembelian item virtual pada games online mobile
legends bang-bang. Diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,733 yang artinya
seluruh variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen sebesar 73,3%
sedangkan sisanya yaitu sebesar 26,7 % dipengaruhi oleh variabel lain.

Kata Kunci: Daya Tarik Iklan, Kepercayaan, Keputusan Pembelian

Dosen Pembimbing | : Muhammad Mu’azamsyah, S.Sos., M.M
Dosen Pembimbing Il : Maryati, S.P., M.M
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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF ADVERTISING ATTRACTIVENESS AND TRUST ON
DECISIONS TO PURCHASE VIRTUAL ITEMS IN GAMES ONLINE
MOBILE LEGENDS BANG-BANG
Adam Januar Rasyid. 18612218. Management. STIE PembangunanTanjungpinang

januarrasyid46@gmail.com

The purpose of this research is to determine the influence of advertising
attractiveness and trust on decisions to purchase virtual items in the online game
Mobile Legends Bang-Bang. This research used a sample of 100 respondents who
were determined using the Lemeshow formula with a non-probability sampling
technique, namely purposive sampling.

The method used in this research is a quantitative method. The object of this
research is the Mobile Legends Bang-Bang Online Game Players in Tanjungpinang.
Data collection was carried out by means of questionnaires, literature studies and
documentation. The tools used to carry out data quality tests, classical assumption
tests, multiple linear regression and hypothesis testing are SPSS (Statistical Package
for Social Science) version 21.

The results of this research show that advertising attractiveness and trust
partially influence the decision to purchase virtual items in the online game Mobile
Legends Bang-Bang.

The attractiveness of advertising and trust simultaneously have an influence
on purchasing decisions to purchase virtual items in the online game Mobile
Legends Bang-Bang'. The Adjusted R Square value was obtained at 0.733, which
means that all independent variables influenced the dependent variable by 73.3%
while the remaining 26.7% was influenced by other variables.

Keywords: Ad Attractiveness, Trust, Purchase Decisions
Advisor | : Muhammad Mu’azamsyah, S.Sos., M.M
Advisor Il : Maryati, S.P., M.M
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kemajuan teknologi internet dari musim ke musim, semakin modern dan
jauh lebih canggih sehingga memberikan kefasihan dalam berkomunikasi,
berbelanja, memilih informasi, dan kebutuhan lainnya. Teknologi akan terus
berkembang dengan cepat terutama perkembangan teknologi dalam bidang
hiburan yaitu salah satunya Games. Games pada mulanya hanya bisa dimainkan
sendiri kini sudah dapat terhubung dengan pemain lain di luar sana. Hal semacam
ini tidak dapat lepas dari jaringan internet yang memudahkan para gamers untuk
memainkan game di mana pun dan kapan pun, selama memiliki koneksi internet
dan perangkat yang mendukung.

Iklan dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli. Hasil ini diperkuat
oleh (Sutrisno, 2020) di mana dalam penelitiannya menyatakan bahwa iklan
berpengaruh yang signifikan terhadap perilaku keputusan pembelian pada item
virtual game Mobile Legends. Didukung penelitian terdahulu yang menyatakan
bahwa promosi melalui iklan mempengaruhi pilihan keputusan pembelian.
Menurutnya iklan yang lucu akan memperkuat afiliasi dan melekat di benak
konsumen, sehingga mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Keputusan pembelian item virtual oleh konsumen dapat dipengaruhi oleh

Kepercayaan. Kepercayaan tingkat tinggi terhadap merek dapat mengubah



pelanggan yang puas menjadi pelanggan yang loyal. Karena aktivitas bidang
usaha yang dijalankan adalah melalui online, penjual dan pembeli tidak
berhadapan secara langsun (Mahkota 2014).

Gambar 1.1
Iklan Mobile Legends

Top-up MLBB di Codashop
DISHON:-25%

1708 DIAMONDS # 302 EONUS
BpBEEG:800 > Rp527.250

Bp5.045> Rp3.763

Pp22.866 Rp84.360

ii www.codashop.com/id-id/mobile-legends

VY N\MOBILE
v CODASHOP mLEGENDS

©@pana OVO @gopay B Pay ir_\dosot'\

Sumber : codashop (2023)

Berdasarkan gambar 1.1 di atas menjelaskan, dari sisi keamanan dalam
bertransaksi, reseller menjamin dengan sistem garansi dan juga menyediakan
rekening bersama untuk melindungi konsumen agar tidak tertipu, membuat
konsumen makin percaya kepada penjual item virtual, hal ini menunjukkan bahwa
kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Salah satu faktor terpenting dalam melakukan transaksi online yaitu
kepercayaan, setelah timbul rasa tertarik terhadap produk Item Virtual pada
Games Online Mobile Legends Bang-Bang maka akan timbul rasa kepercayaan
terhadap keputusan pembelian, fitur pelayanan yang di berikan oleh penjual

tersebut juga akan menjadi bertambah (Riyanto, 2021).



Gambar 1. 2

Review Pembelian Item Virtual Mobile Legends Bang-Bang

Tanggal Order :
19:15:49, 26 May 2023 WIB

Nomor Transaksi

Nama Produk

Data Produk

Userld (Serverid)
Nickname
Pembayaran

Nomor Virtual Account

Status Pembayaran

Status Transaksi

Tanggal Order
19:48:40, 26 May 2023 WIB

Nomor Transaksi

#051685103349980611

- »ouraastore-@ekooju

Mer
Mobile Legends

s Cepat masuk nyady

429 (390+39)

Diamonds

Cipung
BCAVA

7900107900091365

SUDAH BAYAR .

SUKSES Ditunggu next order nya :D

Terimakasih Telah Order di Oura Store,

Sumber : ourastore (2023)

Berdasarkan gambar 1.2 di atas menjelaskan, timbulnya rasa kepercayaan

pada Games Online Mobile Legends Bang-Bang akan semakin bertambah dengan

ada rating - rating atau point minat dalam membeli produk Item Virtual.

Kemudian juga dalam menentukan pembelian barang pada penjual tersebut juga

ada penjelasan-penjelasan secara berskala yang di tampilkan di setiap produknya.

Gambar 1. 3
Game Popular di Indonesia

Aplikasi Gim Mobile Terpopuler di Indonesia

Peringkat
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Berdasarkan pengguna aktif bulanan

Nama Gim Perusahaan Asal Negara
Mobile Legends bang Bang Moonton Tiongkak
Worms zone io Azur Interactive Games Siprus

PUBG Mobile Tencent Tiongkak
Among Us Innersloth Amerika Serikat
Hago Joyy Inc Tiongkok

Free Fire SEA Group Singapura

Call of Duty: Mobile Activity Blizzard Amerika Serikat
Minecraft Packet Edition Microsoft Amerika Serikat
Clash of Clans Supercell Finlandia
Candy Crush Saga Activision Blizzard Amerika Serikat

Sumber : katadata.co.id (2022)



Berdasarkan gambar 1.3 di atas game Mobile Legends menduduki
diperingkat satu, Games online yang banyak digemari di Indonesia adalah games
Mobile Legends. Mobile Legends merupakan games Multiplayer Online Battle
Arena yang dirilis oleh Moonton. Game MOBA terbaik dan terpopuler di
Indonesia pada urutan pertama adalah Mobile Legends. Mobile Legends telah
diunduh sebanyak 500 juta kali untuk Platform Android dan 10S. Game MOBA
satu ini sangat banyak dimainkan oleh Gamer di Indonesia. Alasannya karena
Game playnya yang mudah, dan bisa dimainkan bersama teman. Esports Mobile
Legends juga sangat aktif sehingga menghadirkan tontonan yang sangat seru
(Utama, 2022).

Gambar 1.4
Mobile Legends di Indonesia

All Over Indonesia
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Sumbér“: Suara.com (2021)

Menurut Pratnyawan & Rachmanta (2021) jumlah pemain Mobile Legends

di Indonesia (pemain aktif bulanan) mencapai lebih dari 34 juta user. Berdasarkan
gender, delapan puluh persen pemain merupakan laki-laki sementara dua puluh
persen lainnya adalah perempuan. Game Mobile Legemds juga telah mencetak
sejarah baru di mana total unduhan game Mobile Legends mencapai lebih dari 1

miliar pada kuartal terakhir 2020. Pemain aktif bulanan Mobile Legends di



Indonesia yang sebanyak 34 juta didominasi pemain dari Jawa dan Sumatera.
Sebanyak 52 persen pemain Mobile Legends datang dari Pulau Jawa sementara
29,38 persen datang dari Pulau Sumatera. Sebaran di pulau lain termasuk

Kalimantan (7,41 persen), Sulawesi (6,29 persen), Bali (3,73 persen) dan Papua

(0,54 persen).
Gambar 1.5
Pemain Mobile Legends di Tanjungpinang
B -2 Tabun
B 34 Tabun

8- Tabun
A i 7 Tahun ke atas

Sumber : Data diolah 2023

Berdasarkan gambar 1.5 di atas data pemain mobile legends di
tanjungpinang berdasarkan lama bermain, data ini diambil secara acak sebanyak
seratus pemain game mobile legends di tanjungpinang. respondeln terdapat 26
respondeln lama bermain game mobile Legends 1 — 2 tahun dengan persentasel
26%, 39 respondeln lama bermain game mobile Legends 3 — 4 tahun dengan
persentase 39%, 24 responden lama bermain game mobie Legends 5 — 6 tahun
dengan persentase 24% dan 9 responden lama bermain gamemobile Legends > 7
tahun dengan persentase 9%.

Gambar 1.6
Promosi Moonton
<> BUNDLE PEMBELIAN PERTAMA

Membeli StarLight baru juga
Anda Bundle Pembelian Pertama senilai lebih dari 1.700 Diamond!

‘ment 90, dan Starlight Point x300)




Sumber : realmobilelegendsid (2023)

Menurut Wahyudi (2022) gencarnya promosi yang Moonton lakukan
melalui media Instagram yaitu sekitar 140 postingan iklan per bulan yang
membuat Mobile Legends, gambar 1.3 di atas merupakan salah satu contoh iklan
yang di posting oleh realmobilelegendsid. semakin diminati oleh masyarakat
dibandingkan dengan pesaingnya yang tidak banyak melakukan promosi melalui
iklan seperti contohnya yaitu game Arena of Valor, League of Legends, dan
Heroes Evolved . Iklan games Mobile Legends akan terus di-update setiap kali ada
skin yang baru dirilis, iklan juga berisi promo pembelian, diskon atau potongan
harga pada beberapa hari tertentu setelah skin baru telah rilis. Hal ini jelas dapat
mempengaruhi pembeli untuk melakukan pembelian.

Mobile Legends sendiri menjual berbagai karakter dalam game, variasi
tampilan karakter tersebut dan barang dalam game lainnya untuk mendapatkan
pemasukan. Dalam upaya meningkatkan pendapatannya, Mobile Legends
menggunakan berbagai strategi pemasaran antara lain Daya Tarik Iklan dan
kepercayaan sebagai salah satu strategi pemasarannya. Daya Tarik Iklan yang
dilakukan salah satunya adalah dengan memberikan promo sampel, premium dan
price-offs melalui aplikasinya (Carissa & Aruman, 2017).

Daya tarik iklan adalah pesan-pesan yang akan disampaikan dapat
disajikan dalam gaya penyampaian yang berbeda beda yaitu dengan menampilkan
cuplikan kehidupan individu atau kelompok, gaya hidup individu, fantasi tentang
produk, suasana hati (mood) atau seputar citra produk, untuk lebih menghidupkan

pesan, symbol kehidupan untuk menciptakan karakter yang mempersonifikan



produk, memamerkan keahlian dan pengalaman perusahaan dalam menghasilkan
produk, bukti-bukti ilmiah keunggulan produk, bukti kesaksian orang-orang
terkenal, ketika sebuah iklan memiliki daya Tarik juga dapat menumbuhkan citra
produk (Jacob 2018).

Suatu strategi perusahaan dalam meningkatkan penjualan salah satunya
melalui iklan dan didukung oleh kepercayaan, hal ini sesuai dengan apa yang
disampaikan oleh Shimp dalam (Wahyudi, 2022) yang mengemukakan bahwa
iklan berfungsi untuk memberikan informasi, membujuk, mengingatkan,
menambah nilai produk dan membantu atau mendukung promosi perusahaan.
Berdasarkan fungsi iklan, aspek yang paling penting adalah informasi. Pemberian
informasi yang tepat merupakan pemenuhan salah satu hak dasar konsumen.
Dengan adanya iklan, konsumen dapat mengetahui apa saja kelebihan yang
dimiliki oleh suatu merk produk sehingga dapat mempengaruhi konsumen dan
menimbulkan rasa penasaran terhadap produk yang ada pada iklan, dan pada
akhirnya dapat menumbuhkan minat dan niat untuk membeli serta mengkonsumsi
produk atau jasa yang ditawarkan.

Dari latar belakang yang dipaparkan di atas, maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul penelitian “PENGARUH DAYA TARIK
IKLAN DAN KEPERCAYAAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
ITEM VIRTUAL PADA GAMES ONLINE MOBILE LEGENDS BANG-

BANG”



1.2

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis merumuskan masalah

penelitian ini yaitu :

1. Apakah Daya Tarik Iklan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
Item Virtual pada Games Online Mobile Legends Bang-Bang?

2. Apakah Kepercayaan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Item
Virtual pada Games Online Mobile Legends Bang-Bang?

3. Apakah Daya Tarik Iklan dan Kepercayaan berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Item Virtual pada Games Online Mobile Legends
Bang-Bang?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, maka tujuan penelitian

ini adalah :

1. Untuk mengetahui apakah Daya Tarik Iklan berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Item Virtual pada Games Online Mobile Legends
Bang-Bang

2. Untuk mengetahui apakah Kepercayaan berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian Item Virtual pada Games Online Mobile Legends Bang-Bang

3. Untuk mengetahui apakah Daya Tarik Iklan dan Kepercayaan berpengaruh

terhadap Keputusan Pembelian Item Virtual pada Games Online Mobile

Legends Bang-Bang



1.4  Batasan Masalah
Adapun peniliti hanya memilih pemain mobile legend yang berada di kota

Tanjungpinang.

1.5 Kegunaan penelitian

Penelitian yang dilakukan dapat memberikan manfaat antara lain:
1.5.1 Kegunaan limiah

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi secara ilmiah
mengenai pengaruh daya tarik iklan dan kepercayaan terhadap keputusan
pembelian item virtual pada games online mobile legends. Hasil penelitian ini
diharapkan dapat menjadi informasi bagi peneliti yang melakukan penelitian

bersama dengan variabel dan pemecahan masalah yang berbeda.

1.5.2 Kegunaan Praktis

1. Bagi Penulis
Untuk menerapkan teori yang telah diperoleh di bangku perkuliahan
dalam praktik yang sesungguhnya khususnya pada objek yang diteliti.

2. Bagi Pihak Luar
Sebagai referensi bagi pihak akademis maupun pihak-pihak yang akan

melakukan penelitian lanjut mengenai topik yang sama.

1.6 Sistematika Penulis
Dalam penelitian ini, pembahasan dan penyajian diuraikan dalam lima bab

dengan sistematika penulisan dan aturan-aturannya untuk memudahkan pembaca
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agar lebih mudah memahami dan mengerti penelitian ini. Adapun gambaran

sistematika penulisan secara garis besar adalah:

BAB |

BAB 11

BAB 111

BAB IV

BAB V

PENDAHULUAN

Berisikan tentang latar belakang masalah yang mendasari
penelitian ini, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan
penelitian, serta sistematika penulisan.

TINJAUAN PUSTAKA

Berisikan tentang kajian teori yang relevan dengan topik penelitian
yang akan dilakukan oleh penulis yang dapat menjadi landasan
teoritis dalam melakukan penelitian.

METODOLOGI PENELITIAN

Berisikan tentang metode penelitian yang digunakan, yang
merupakan bab yang menjelaskan jenis penelitian, jenis dan
sumber data, teknik pengumpulan data, populasi dan sampel,
definisi operasional variabel, teknik pengolahan data, dan teknik
analisis yang digunakan.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini berisikan tentang gambaran umum objek penelitian,
penyajian data, dan analisis hasil penelitian dan analisa.

PENUTUP
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Pada bab ini merupakan bab penutup yang berisi kesimpulan dan

saran yang berhubungan dengan hasil akhir dalam penelitian.



BAB |1

TINJAUAN PUSTAKA

2.1  Tinjauan Teori
2.1.1 Manajemen
2.1.1.1 Pengertian Manajemen

Menurut Parera (2020) manajemen sebagai seni untuk menyelesaikan
pekerjaan melalui orang lain. Definisi ini mengandung arti para manajer mencapai
tujuan-tujuan organisasi melalui pengaturan orang-orang lain untuk melaksanakan
berbagai tugas sehingga diperlukan yang berarti tidak melakukan tugas-tugas itu
sendiri.

Menurut Afandi (2018) Manajemen adalah proses kerja sama antar
karyawan untuk mencapai tujuan organisasi sesuai dengan pelaksanaan fungsi-
fungsi perencanaan, pengorganisasian, personalia, pengarahan, kepemimpinan,
dan pengawasan. Proses tersebut dapat menentukan pencapaian sasaran-sasaran
yang telah ditentukan dengan pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-
sumber daya lainnya untuk mencapai hasil lebih yang efisien dan efektif.

Menurut Stoner dalam buku Parera (2020) Manajemen ialah proses
perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan usaha-usaha para
anggota organisasi dan penggunaan sumber daya-sumber daya organisasi lainnya

agar mencapai tujuan organisasi yang telah ditetapkan.

12
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2.1.1.2 Fungsi Manajemen

Menurut Batlajery (2016) mendefinisikan manajemen sebagai sebuah

proses perencanaan, pengorganisasian, dan pengontrolan sumber daya untuk

mencapai sasaran secara efektif dan efesien. Efektif berarti bahwa tujuan dapat

dicapai sesuai dengan perencanaan, sementara efisien berarti bahwa tugas yang

ada dilaksanakan secara benar, terorganisir, dan sesuai dengan jadwal.

1.

Fungsi Perencanaan

Dalam manajemen, perencanaan adalah proses mendefinisikan tujuan
organisasi, membuat strategi untuk mencapai tujuan itu, dan
mengembangkan rencana aktivitas kerja organisasi. Perencanaan merupakan
proses terpenting dari semua fungsi manajemen karena tanpa perencanaan
fungsi-fungsi lain pengorganisasian, pengarahan, dan pengontrolan tidak
akan dapat berjalan.

Fungsi Pengorganisasian

Proses yang menyangkut bagaimana strategi dan taktik yang telah
dirumuskan dalam perencanaan didesain dalam sebuah struktur organisasi
yang tepat dan tangguh, sistem dan lingkungan organisasi yang kondusif,
dan dapat memastikan bahwa semua pihak dalam organisasi dapat bekerja
secara efektif dan efisien guna pencapaian tujuan organisasi.

Fungsi Pengarahan dan Implementasi

Proses implementasi program agar dapat dijalankan oleh seluruh pihak

dalam organisasi serta proses memotivasi agar semua pihak tersebut dapat
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menjalankan tanggung jawabnya dengan penuh kesadaran dan produktifitas
yang tinggi.

4.  Fungsi Pengawasan dan Pengendalian
Proses yang dilakukan untuk memastikan seluruh rangkaian kegiatan yang
telah direncanakan, diorganisasikan dan diimplementasikan dapat berjalan
sesuai dengan target yang diharapkan sekalipun berbagai perubahan terjadi
dalam lingkungan dunia bisnis yang dihadapi.

2.1.2 Manajemen Pemasaran

2.1.2.1 Pengertian Manajemen Pemasaran

Menurut American Marketing Association dalam buku Sudaryono (2016)
manajemen pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian proses
penciptaan, mengkomunikasikan, dan menyampaikan nilai bagi para pelanggan,
serta mengelola relasi pelanggan sedemikian rupa sehingga memberikan manfaat
bagi organisasi dan para stakeholder.

Menurut Tjiptono (2017) manajemen pemasaran merupakan sistem lokal
aktivitas bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menetapkan harga dan
mendistribusikan produk, jasa dan gagasan yang mampu memuaskan keinginan
pasar sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasional.

Menurut Sudaryono (2016) manajemen pemasaran adalah proses sosial
dan manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai satu

sama lain.
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2.1.2.2 Fungsi Manajemen Pemasaran

Menurut Sudaryono (2016) ada tiga fungsi manajemen pemasaran, sebagai

berikut :

1.

Fungsi pertukaran

Dengan pemasaran, pembeli dapat membeli produk dari produsen. baik
dengan menukar uang dengan produk maupun menukar produk dengan
produk (barter) untuk dipakai sendiri atau untuk dijual kembali. Pertukaran
merupakan salah satu dari empat cara orang mendapatkan suatu produk.
Fungsi distribusi fisik

Distribusi  fisik suatu produk dilakukan dengan mengangkut serta
menyimpan produk. Produk diangkut dari produsen mendekati konsumen
yang membutuhkan dengan banyak cara, baik melalui air, darat, udara, dan
sebagainya. Penyimpanan produk mengedepankan upaya menjaga pasokan
produk agar tidak kekurangan saat dibutuhkan.

Fungsi perantara

Untuk menyampaikan produk dari tangan produsen ke tangan konsumen
dapat dilakukan melalui perantara pemasaran yang menghubungkan
aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik. Aktivitas fungsi perantara
antara lain pengurangan risiko, pembiayaan, pencarian informasi serta

standarisasi dan penggolongan (klasifikasi) produk.

2.1.2.3 Bauran Pemasaran

Menurut Abdullah & Tantri (2019) bauran pemasaran adalah seperangkat

alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mengejar tujuan perusahaannya,
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maka dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran merupakan satu perangkat yang

terdiri dari:

1. Produk (Product), intensitas kompetisi di pasar memaksa perusahaan
untuk mengupayakan adaptasi produk yang tinggi guna meraih keunggulan
yang kompetitif atas pesaing, karena adaptasi produk dapat memperluas
basis pasar lokal dan ditingkatkan untuk preferensi lokal tertentu.
Pelanggan semakin banyak memiliki alternatif dan sangat hati-hati dalam
menentukan  keputusan  untuk  melakukan  pembelian  dengan
mempertimbangkan  faktor-faktor kebutuhan, keunggulan produk,
pelayanan dan perbandingan harga sebelum memutuskan untuk membeli.

2. Harga (Price), definisi harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa
produk) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari
produk dan pelayanannya.

3. Tempat (Place), Lokasi atau tempat seringkali ikut menentukan
kesuksesan perusahaan, karena lokasi erat kaitannya dengan pasar
potensial sebuah perusahaan. Disamping itu, lokasi juga berpengaruh
terhadap dimensi- dimensi strategi seperti flexibility, competitive,
positioning, dan focus.

4. Promosi (Promotion), promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran
yang merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi/membujuk dan atau meningkatkan pasar sasaran
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan

loyal pada produk yang ditawarkan.
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2.1.3 Daya Tarik Iklan

2.1.3.1 Pengertian Daya Tarik Iklan
Menurut Suharto (2016) berpendapat bahwa periklanan adalah segala

bentuk penyajian dan promosi, barang atau jasa secara non-personal oleh suatu
sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran. lklan juga didefinisikan sebagai
segala bentuk presentasi non-pribadi dan promosi gagasan, barang maupun jasa
oleh sponsor tertentu yang dibayar.

Menurut Winata & Nurcahya (2017) mengemukakan bahwa kegiatan iklan
dianggap sangat penting jika ingin produknya sukses di pasar. Maka dari itu
hampir setiap tahun banyak perusahaan yang menghabiskan ratusan juta bahkan
hingga miliaran rupiah untuk belanja iklan, maka dengan adanya iklan, konsumen
yang awalnya belum mengenal produk kemudian bisa jadi kenal, dan bahkan bisa

tertarik dan mempunyai minat beli untuk bisa membeli produk tersebut.

Adapun fungsi iklan bagi pemasaran ialah memperkuat dorongan suatu
keinginan dan niat konsumen agar membeli produk tersebut. Mengatakan bahwa
sebuah iklan itu harus berani menawarkan suatu Kkreativitas, agar dimata
konsumen terlihat berbeda atau unik dari iklan-iklan yang lainnya dan dalam
penyampaian pesan pun harus jelas dan terarah. Dan agar dapat menciptakan daya
tarik tersendiri terhadap produk yang di iklankan tersebut, sehingga akan

terciptanya minat konsumen untuk membeli produk tersebut (Sundalangi 2014).

2.1.3.2 Tujuan Daya Tarik Iklan
Tujuan pemasangan iklan dapat dikelompokkan berdasarkan tujuan

utamanya, yaitu:
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1. Menginformasikan; pemasangan iklan informatif digunakan khususnya
ketika memperkenalkan kategori produk baru.

2. Membujuk; pemasangan iklan persuasif menjadi lebih penting ketika
persaingan meningkat. Disini tujuan perusahaan adalah menciptakan
permintaan selektif.

3. Mengingatkan; pemasangan iklan yang mengingatkan penting bagi produk
yang sudah dewasa, iklan tersebut akan membuat konsumen terus-menerus
memikirkan produk tersebut.

Fungsi iklan dalam pemasaran adalah memperkuat dorongan kebutuhan
dan keinginan konsumen terhadap suatu produk untuk mencapai pemenuhan
kepuasannya. Agar iklan berhasil merangsang tindakan pembeli, setidaknya harus
memenuhi kriteria AIDCDA vyaitu Attention (mengandung daya tarik), Interest
(mengandung perhatian dan minat), Desire (memunculkan keinginan untuk
mencoba atau memiliki), Conviction (menimbulkan keyakinan terhadap produk),
Decision (menghasilkan kepuasan terhadap produk), Action (mengarah tindakan
untuk membeli). Berdasarkan konsep AIDCDA, promosi periklanan harus
diperlukan pengetahuan yang cukup tentang pola perilaku, kebutuhan, dan
segmen pasar. Konsep tersebut diharapkan konsumen dapat melakukan pembelian
berkesinambungan. Segala daya upaya iklan dengan gaya bahasa persuasinya
berusaha membuat konsumen untuk mengkonsumsi, yang tidak memperdulikan

status sosialnya (Ardiansyah 2015).
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2.1.3.3 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Daya Tarik Iklan

Daya Tarik iklan mengacu pada pendekatan yang digunakan untuk

menarik perhatian konsumen dan mempengaruhi perasaan mereka terhadap suatu

produk. Menurut (Ardiansyah 2015) faktor yang mempengaruhi daya Tarik iklan

agar menarik adalah :

1.

Music atau Jingle adalah musik yang terdapat dalam iklan, bisa berupa
lagu atau hanya musik ilustrasi sebagai background.

Storyboard adalah visualisasi untuk iklan televisi yang merupakan
rangkaian gambar yang menampilkan alur cerita.

Copy atau Script adalah susunan suatu kalimat yang membentuk headline
atau pesan utama dalam sebuah iklan.

Endorser, berarti pengguna tokoh pendukung yang dapat digunakan
sebagai pemeran iklan yang bertujuan untuk memperkuat pesan yang
disampaikan.

Signature Slogan atau Strapline (barisan penutup), dapat ditampilkan
dalam bentuk suara (voice) saja, visual (tulisan/gambar) saja atau audio
dan visual(tulisan/gambar dan suara).

Logo, digunakan agar khalayak dengan mudah mengetahui dan mengenali

produk/perusahaan atau siapa yang menampilkan iklan tersebut.

2.1.3.4 Indikator Daya Tarik Iklan

Menurut Fajriani (2018), daya tarik iklan memfokuskan pada kebutuhan

fungsional, kegunaan atau bermanfaat suatu produk dan memfokuskan pada
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produk dan manfaat yang diperoleh jika menggunakan produk tersebut. Belch dan

Belch menambahkan bahwa daya Tarik iklan terdapat berapa indikator, yaitu:

1.

Atribut, iklan yang menggunakan daya tarik "atribut" (feature appeal)
menekankan atau fokus pada sifat dan kualitas tertentu yang dimiliki suatu
barang dan jasa. lIklan jenis ini menyajikan banyak informasi yang
(bersifat informatif) dengan menampilkan atribut penting yang dipunyai
suatu produk yang diharapkan bisa menimbulkan sikap yang positif
terhadap konsumen yang bisa digunakan sebagai dasar bagi keputusan
pembelian yang diambil berdasarkan pertimbangan.

Keunggulan kompetitif, pemakai iklan menggunakan daya Tarik
keuntungan kompetitif (competitive advantage) dengan membandingkan
baik dengan secara langsung maupun dengan tidak langsung antara
produknya dengan produk pesaing dan biasanya mengklaim mempunyai
keunggulan pada satu atau lebih atribut.

Harga yang menguntungkan, iklan dengan daya tarik "harga™ (favourable
price appeal) menjadikan harga sebagai faktor dominan dalam pesan
iklannya. lklan dengan daya tarikk harga ini paling sering digunakan
perusahaan pengecer (retailer) dalam bentuk pengumuman promosi
penjualan, penawaran khusus, dan penawaran harga murah. Kebanyakan
restoran siap saji menjadikan daya tarik harga sebagai bagian penting dari
pemasaran mereka melalui beragam bentuk promosi seperti menu murah

dan strategi iklan mereka dirancang untuk dapat menyampaikan pesan ini.
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4. Berita, iklan dengan daya tarik "berita” (news appeal) ialah iklan yang
mengenakan berita atau pengumuman di media sosial perihal produk
berhubungan dalam iklannya agar menarik perhatian konsumen. Daya
tarik jenis ini bisa digunakan untuk suatu produk baru atau untuk
menginformasikan konsumen perihal perubahan atau perbaikan yang
dilakukan terhadap produk tersebut.

5. Daya tarik popularitas produk, daya tarik "popularitas produk (popularity
appeal) memfokuskan kepopuleran suatu barang dan jasa dengan
memperlihatkan sejumlah tokoh atau sejumlah hal yang memakai atau
merekomendasikan produk bersangkutan atau sejumlah orang yang
berpindah menggunakan produk bersangkutan dan menampilkan produk
bersangkutan sebagai pemimpin pasar. Tujuan utama daya tarik iklan ini
ialah menunjukkan penggunaan produk secara luas yang menunjukkan
kualitasnya yang baik dan bujukan agar konsumen lain yang belum
menggunakan harus mempertimbangkan untuk membelinya.

2.1.4 Kepercayaan
2.1.4.1 Pengertian Kepercayaan

Menurut Ardianto (2020) Kepercayaan konsumen adalah salah satu semua
pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen dan semua kesimpulan yang dibuat
konsumen tentang objek, atribut, dan manfaatnya. Kepercayaan adalah kesediaan
pelanggan untuk memilih menggunakan suatu produk atau layanan karena
memiliki rasa yakin dapat memberikan keinginan sesuai dengan apa yang

diharapkan, kepercayaan adalah sebuah keyakinan yang berarti bahwa seseorang
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percaya kepada pihak lain yang mampu bertindak demi kepentingan konsumen,
jujur dalam bertransaksi, serta dapat memenuhi janjinya.

Kepercayaan pada bisnis online terutama pada pemesanan tiket sangatlah
dibutuhkan karena jika konsumen memiliki rasa kepercayaan bahwa perusahaan
dapat memberikan suatu keamanan serta kemanfaatan yang sesuai dengan apa
yang diharapkan oleh konsumen, maka akan memberikan keuntungan bagi
perusahaan. Hal demikian akan menimbulkan rasa untuk melakukan pembelian
ulang jika apa yang diharapkan oleh konsumen dapat terpenuhi. Sesuai dengan
pernyataan dari Ba dan Pavlou, bahwa kepercayaan pada lingkungan e-commerce
adalah hal yang penting karena konsumen online pada umumnya lebih rentan
terhadap risiko sebuah transaksi, terutama pada ketidakpastian mengenai produk
atau kualitas layanan yang ditawarkan oleh penjual online.

Menurut Rachmawati (2019) kepercayaan berbicara mengenai dua elemen
penting, yaitu kemampuan satu pihak untuk mempercayai kehandalan pihak lain
dan adanya kemungkinan hilangnya kepercayaan dari pihak lain karena terdapat
potensi kerugian. Kepercayaan memainkan peran yang mendasar dalam
mempertahankan hubungan dengan pelanggan. Pada pembelian secara online,
kepercayaan muncul ketika konsumen mendapatkan kepastian seperti rasa aman

dan memberikan manfaat yang sesuai dengan harapan.

2.1.4.2 Manfaat Keprcayaan Kepercayaan
Menurut Rachmawati (2019) terdapat beberapa manfaat dari kepercayaan,

seperti berikut ini:
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Kepercayaan dapat mendorong pemasar untuk berusaha dalam menjaga
hubungan yang sudah terjalin, yaitu dengan cara bekerja sama dengan
sesama rekan perdagangan.

Kepercayaan dapat menolak pilihan antara keuntungan jangka pendek dan
memilih keuntungan jangka panjang dengan cara menjaga hubungan baik
dengan sesama rekan.

Kepercayaan dapat mendorong pemasar untuk mendatangkan risiko besar
secara bijaksana, karena memiliki rasa percaya bahwa rekannya tidak akan

mengambil kesempatan yang akan berdampak merugikan pasar.

2.1.4.2 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kepercayaan

Menurut Penia & Madiawati (2016) kepercayaan memiliki tiga faktor-

faktor yang memperngaruhi kepercayaan adalah:

1. Integritas: Berkaitan dengan merujuk pada kebenaran dari produk atau
servis yang diharapkan.

2. dan interpesonal yang dimiliki individu dari produk atau servis yang
diharapkan.

3. Konsistensi: Berkaitan berhubungan dengan kendala, kemampuan
memprediksi dan penilaian individu jitu dalam menangani situasi dari
produk atau jasa yang diharapkan.

Faktor-faktor yang mempengaruhi kepercayaan menurut Job dalam Desky

(2022) ada dua yaitu :

1.

Faktor Rasional
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Faktor rasional bersifat strategis dan kalkulatif dengan kata lain orang
dapat dipercaya karena memiliki keahlian khusus atau memiliki jabatan
profesional. Orang yang memberikan kepercayaan (trustor) dapat memperkirakan
apakah orang yang mendapat kepercayaan (trustee) dapat melaksanakan tuntutan
trustor tersebut. Pandangan bahwa munculnya kepercayaan pada umumnya dari
faktor rasional, dan asumsi bahwa untuk memberi kepercayaan (trust) kepada
orang lain harus terlebih dahulu mendapat informasi atau pengetahuan tentangnya.
2. Faktor Relasional

Faktor relasional disebut juga faktor afektif atau moralistis. Kepercayaan
relasional berakar melalui etika yang baik, dan berbasis pada kebaikan seseorang.
Kepercayaan relasional memiliki dasar nilai yang disepakati suatu komunitas,
gerak hati, dan kepentingan bersama. Komunitas memiliki pertimbangan sebelum
memberikan kepercayaan dan sebuah perubahan tidak dibebankan pada satu orang
saja. Teori relasional mengatakan kepercayaan merupakan hal yang terkondisi
melalui budaya dan pengalaman, keyakinan mengenai orang yang dapat bekerja di
institusi politik.
2.1.4.3 Indikator Kepercayaan

Menurut Wong (2017) mengemukakan bahwa terdapat tiga indikator
dalam variabel kepercayaan yaitu:

1. Kemampuan (Ability). Kemampuan mengacu pada kompetensi dan
karakteristik penjual/organisasi dalam mempengaruhi dan mengotorisasi
wilayah yang spesifik. Dalam hal ini, bagaimana penjual mampu

menyediakan, melayani, sampai mengamankan transaski dari gangguan
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pihak lain. Artinya bahwa konsumen memperoleh jaminan kepuasan
dan keamanan dari penjual dalam melakukan transaksi.

Kebaikan hati (Benevolence). Kebaikan hati merupakan kemauan penjual
dalam memberikan kepuasan yang saling menguntungkan antara
dirinya dengan konsumen. Profit yang diperoleh penjual dapat
dimaksimumkan, tetapi kepuasan konsumen juga tinggi. Penjual bukan
semata-mata mengejar profit maksimum semata, melainkan juga memiliki
perhatian yang besar dalam mewujudkan kepuasan konsumen.
Integritas (Integrity). Integritas berkaitan dengan bagaimana perilaku
atau kebiasaan penjual dalam menjalankan bisnisnya. Informasi yang
diberikan kepada konsumen apakah benar sesuai dengan fakta atau tidak.
Kualitas produk yang dijual apakah dapat dipercaya atau tidak.

Menurut Ardianto (2020) mengemukakan bahwa terdapat empat indikator

dalam variabel kepercayaan yaitu:

1.

Kehandalan

Kehandalan merupakan konsisten dari serangkaian pengukuran.
Kehandalan dimaksudkan untuk mengukur kekonsistenan perusahaan
dalam melakukan usahanya dari dulu sampai sekarang.

Kejujuran

Bagaimana perusahaan menawarkan produk barang atau jasa yang sesuai
dengan informasi yang diberikan perusahaan kepada konsumennya.

Kepedulian
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Perusahaan atau pemasar yang selalu melayani dengan baik konsumennya,
selalu menerima keluhan-keluhan yang dikeluhkan konsumennya, serta
selalu menjadikan konsumen sebagaiprioritas.

4. Kredibilitas
Kualitas atau kekuatan yang ada pada perusahaan/pemasar untuk
meningkatkan kepercayaan konsumennya.

2.1.5 Keputusan Pembelian

2.1.5.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Keller (2017) Keputusan pembelian adalah proses
integrasi yang digunakan untuk mengombinasikan pengetahuan untuk
mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih satu di antaranya.
Keputusan konsumen adalah sebuah pendekatan penvelesaian masalah pada
kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi
keinginan dan kebutuhannya.

Menurut Assauri (2015) menjelaskan keputusan pembelian merupakan
suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan
apa yang akan dibeli tau tidak melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh
dari kegiatan-kegiatan sebelumnya.

Online Purchase (Keputusan Pembelian Online) adalah proses seleksi
yang mengkobinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku
alternatif, dan memilih salah satu diantaranya yang kuat hubungannya dengan
karakter personal, vendor/ service, website quality, sikap pada saat pembelian,

maksud untuk membeli online, dan pengambilan keputusan (Mahkota 2014).
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2.1.5.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Armstrong (2017) faktor yang memengaruhi perilaku

pembeli adalah sebagai berikut:

1.

Faktor Budaya

Komponen sosial memiliki dampak yang paling luas dan mendalam
terhadap perilaku pembeli. Pengiklan harus mengetahui pekerjaan yang
dimainkan oleh budaya, sub-budaya, dan kelas sosial.

Faktor Sosial

Perilaku pelanggan juga dipengaruhi oleh semua yang menyebabkan
perubahan sosial dalam iklim. Perkumpulan orang-orang tertentu dianggap
mempengaruhi perilaku setiap individu. Oleh karena itu, periklanan
bersaing dengan teknik menampilkan konfigurasi untuk mempengaruhi
perubahan sosial yang terjadi di sekitar pembeli.

Faktor Individu

Perilaku pelanggan juga dipengaruhi oleh atribut dekat dengan rumah
Kualitas-kualitas ini menggabungkan usia dan tahap siklus hidup,
pekerjaan, keadaan keuangan, cara hidup, dan karakter dan ide diri.
Perilaku pembelian akan berubah seiring dengan perkembangan yang

terjadi sebagai bagian dari karakter mereka.

2.1.5.3 Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dalam Farisi (2018) adapun indikator-indikator keputusan

pembelian adalah sebagai berikut :

1.

Pembelian produk, suatu proses pembelian yang dilakukan oleh konsumen
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dalam membeli barang atau jasa yang diinginkan atau yang dibutuhkan
oleh konsumen ;

Pembelian merek, suatu proses pembelian yang dilakukan oleh konsumen
yang hanya mempertimbangkan suatu merek dari produknya saja ;
Pemilihan saluran pembelian, setiap barang yang ingingn dibeli oleh
konsumen harus dipilih terlebih dahulu dalam saluran pembelian ;
Penentuan waktu pembelian, konsumen ingin membeli produk atau barang
yang diinginkan oleh konsumen harus terlebih dahulu menentukan kapan
waktu pembelian yang sudah dijadwalkan oleh konsumen ;

Jumlah, seberapa banyak produk yang diinginkan atau dibeli oleh
konsumen.

Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran bertujuan untuk mengetahui masalah yang akan

dibahas, dan untuk menunjukkan arah penelitian yang ditetapkan oleh peneliti.

Ditambah kerangka dapat digambarkan sebagai berikut:

Gambar 2. 1
Kerangka Pemikiran

—— ———— — — — — — — — — —

I
: X Daya Tarik Iklan I H Y
I 1
: I Keputusan
% | H Pembelian
| Kepercayaan | ¥
I | I
—_—— e — — - - |
| H |
— —_——————

Sumber: Konsep yang disesuaikan untuk penelitian, 2023.

Keterangan:
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> : Secara parsial.

———————— > : Secara simultan.

2.3 Hipotesis

Menurut Sugiyono (2017), hipotesis merupakan jawaban sementara
terhadap rumusan masalah penelitian yang telah dinyatakan dengan bentuk
kalimat pernyataan. Hipotesis juga dapat dikatakan sebagai jawaban teoritis
terhadap rumusan masalah penelitian dan belum ada jawaban yang empiris.
Adapun hipotesis yang terdapat dalam penelitian ini di antaranya :
H : Di duga Daya Tarik Iklan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

Item Virtual pada Games Online Mobile Legends Bang-Bang

H, : Diduga Kepercayaan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
Pembelian Item Virtual pada Games Online Mobile Legends Bang-Bang
H, : Diduga Daya Tarik lklan dan Kepercayaan berpengaruh terhadap

Keputusan Pembelian Item Virtual pada Games Online Mobile Legends

Bang-Bang secara stimulan

2.4 Penelitian Tedahulu

1. Berlintina Permatasari
Penelitian Permatasari (2019) Jurnal TECHNOBIZ Vol. 3, No. 6, yang
berjudul “Pengaruh Daya Tarik, Kepercayaan, dan Keahlian Celebrity
Endorser Terhadap Keputusan Pembelian”. Berbagai taktik pemasaran
dilakukan agar produk semakin kompetitif dan menjadi pilihan konsumen.
Salah satu usaha yang dilakukan adalah dengan menggunakan selebriti

pendukung. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh
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daya tarik, kepercayaan, dan keahlian Valentino Rossi sebagai celebrity
endorser terhadap keputusan pembelian motor Yamaha R Series di Bandar
Lampung. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian
ini adalah Accidental Sampling, vyaitu teknik penentuan sampel
berdasarkan kebetulan, sedangkan untuk teknik analisis data dengan
menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa variabel daya tarik, kepercayaan, dan keahlian memiliki efek yang
signifikan dan positif dalam keputusan pembelian.

Kuwat Riyanto dan Suriyanti

Penelitian Riyanto (2021) Jurnal Pelita Iimu Vol. 15 No. 01 yang berjudul
“Pengaruh Kepercayaan, Desain Website Dan Daya Tarik Iklan Terhadap
Keputusan Pembelian Online Pada tiket.com Di Bekasi” Rendahnya
keputusan pembelian online tiket.com pada tahun 2017 dibandingkan
dengan tahun sebelumnya data tersebut diketahui dari top brand award.
Tiket.com kurang diminati masyarakat karena masyarakat kurang
memahami penggunaan aplikasi tiket.com. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh kepercayaan, desain website dan daya tarik klan
terhadap keputusan pembelian online pada tiket.com di bekasi. Pendekatan
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan populasi pada
penelitian ini adalah konsumen tiket.com di bekasi dan yang menjadi
sampel dalam penelitian ini berjumlah 98 responden. Data primer dari
penelitian ini diperolen dari penyebaran kuesioner pada responden

dilakukan dengan teknik Random Sampling. Hasil Penelitian ini
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menunjukan bahwa kepercayaan, desain website dan daya tarik iklan
berpengaruh signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian.
Kepercayaan, desain website dan daya terik iklan berpengaruh signifikan

secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan arah positif.

Cintia Yolandita, Edy Nursanta, Widiyarsih dan Siti Masitoh

Penelitian Yolandita (2022) Jurnal Sosial dan Teknologi Vol. 2 No. 6 yang
berjudul “Analisis Pengaruh Daya Tarik Iklan, Kualitas Informasi,
Kemudahaan Dan Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian
Marketplace Shopee” Pesatnya pertumbuhan pengguna internet telah
memberikan peluang bagi kebangkitan bisnis e-commerce. Banyak para
pelaku bisnis yang memanfaatkan peluang untuk menjual produk secara
online tanpa batasan jarak dan waktu. Pada masa wabah ini banyak orang
yang melakukan transaksi online melalui pasar untuk memenuhi
kebutuhannya. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis,
pengaruh daya tarik iklan, kualitas informasi, kenyamanan, dan
kepercayaan terhadap keputusan pembelian. Pada saat yang sama,
pengaruh daya tarik iklan, kualitas informasi, kenyamanan, dan
kepercayaan terhadap keputusan pembelian dianalisis. Mengidentifikasi

variabel mana yang mendominasi keputusan pembelian.

Alifiya Ayu Firnanda dan Wenti Krisnawati
Penelitian Firnanda & Krisnawati (2023) yang berjudul “The effect of

advertising attractiveness, influencer marketing, online customer review,
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and brand image on purchase decision Somethinc”. Penelitian ini
menganalisis pengaruh Daya Tarik Iklan, Influencer Marketing, Online
Customer Review, dan Brand Image. Penelitian ini menggunakan
penelitian kuantitatif dengan jumlah responden sebanyak 100 orang.
Teknik pengambilan sampel penelitian ini adalah purposive sampling.
Data primer pada penelitian ini diperoleh dari penyebaran kuesioner secara
online. Sampel dalam penelitian ini adalah mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Yunani yang sedang atau pernah menggunakan dan
pernah melakukan pembelian minimal satu kali pada produk Somethinc.
Pengambilan sampel menggunakan teknik non-probability sampling. Data
diolah dengan menggunakan IBM SPSS Statistic 24. Dalam penelitian ini
terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel Daya Tarik Iklan,
Influencer Marketing, Online Customer Review, dan Citra Merek terhadap
Keputusan Pembelian produk Somethinc. Jika melihat hasil analisis
regresi linier berganda pada koefisien determinasi (R2), diperoleh hasil
adjust R square = 0,611. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian
dapat dipengaruhi oleh variabel Daya Tarik Iklan, Influencer Marketing,
Online Customer Review, dan Brand Image sebesar 61%. Sebagai
perbandingan, sisanya sebesar 39% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
ditemukan dalam penelitian ini.

Goldianus Solangius Mbete, dan Rinabi Tanamal

Penelitian Mbete & Tanamal (2020) yang berjudul “Effect of Easiness,

Service Quality, Price, Trust of Quality of Information, and Brand Image
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of Consumer Purchase Decision on Shopee Online Purchase”.
Perkembangan teknologi yang begitu pesat membawa dampak dan
pengaruh ke segala bidang kehidupan tanpa terkecuali e-commerce.
Kemajuan terbaru dalam teknologi dan aplikasi berbasis web
menyebabkan munculnya perkembangan baru yang mempengaruhi
perdagangan elektronik. Perdagangan e-commerce mendorong konsumen
untuk berpartisipasi aktif dalam pembelian dan penjualan produk dan
layanan di pasar dan komunitas online. Namun pengaruh faktor-faktor
yang mempengaruhi dan membuat konsumen tertarik untuk berdagang di
marketplace/platform e-commerce belum mencapai formula yang tepat
dan belum dipahami dengan baik sehingga menyebabkan pengambilan
kebijakan kurang efektif dalam meningkatkan keputusan pembelian
konsumen dapat sehingga memiliki dampak negatif pada perilaku
pembelian online konsumen. Pada penelitian ini diajukan beberapa
variabel yang dianggap berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen (seperti kenyamanan, kualitas pelayanan, harga, kepercayaan,
kualitas informasi dan citra merek) yang akan dimodelkan dalam bentuk
hipotesis dan selanjutnya akan dimodelkan. dilakukan pengujian untuk
membuktikan hipotesis terhadap variabel bebas yang diajukan. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa kemudahan dan brand image berpengaruh
signifikan positif terhadap keputusan pembelian online di marketplace
Shopee. Sedangkan kualitas pelayanan, harga, kepercayaan dan kualitas

informasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
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online di marketplace Shopee. Shopee dapat menjaga dan mengevaluasi
tingkat kenyamanan dan brand image yang sudah baik serta meningkatkan
kualitas pelayanan, harga, kepercayaan dan kualitas informasi sebagai

upaya untuk meningkatkan  keputusan pembelian  konsumen.
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METODELOGI PENELITIAN

3.1  Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Menurut
Sugiyono (2017), jenis penelitian kuantitatif merupakan metode positivistik
karena berlandaskan pada filsafat positivisme. Metode ini disebut metode
kuantitatif dikarenakan data penelitian berupa angka-angka dan analisis
menggunakan statistik.
3.2 Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data
sekunder
3.2.1 Data Primer

Data primer vyaitu data yang diperoleh secara langsung dari
narasumber/responden. Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari data dari
pengisian kuesioner pemain game mobile legends yang berada di Tanjungpinang
(Darmawan, 2014).
3.2.2 Data Skunder

Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari pihak lain secara tidak
langsung, memiliki hubungan dengan penelitian yang dilakukan yaitu dari
sumber-sumber tertulis seperti buku-buku, referensi jurnal terdahulu dan internet

(Sugiyono, 2019).
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3.3  Teknik Pengumpulan Data

3.3.1 Kuesioner

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada
responden untuk dijawabnya. Ini merupakan teknik pengumpulan data yang
efisien dan cocok digunakan bila jumlah responden cukup besar dan tersebar di
wilayah yang luas (Sugiyono, 2017).

Dalam penelitian ini peneliti membuat beberapa daftar pertanyaan untuk
mendapatkan sejumlah data dan informasi dari pemain game mobile legends di
Tanjungpinang yang melakukan pembelian pembelian item virtual pada games
online mobile legends tentang beberapa hal yang sesuai dengan variabel Daya
Tarik Iklan, Kepercayaan dan Keputusan Pembelian.

3.3.2 Studi Pustaka

Penelitian studi kepustakaan ini dilakukan oleh peneliti yang
mengumpulkan literatur yang berkaitan dengan penulisan proposal untuk
mendapatkan alasan dan teknik analisis untuk pemecahan masalah (Ayer 2016).
3.3.3 Dokumentasi

Dokumentasi menurut Sugiyono (2017) yaitu suatu cara yang digunakan
untuk memperoleh data dan informasi dalam bentuk buku, arsip, dokumen,
tulisan angka dan gambar yang berupa laporan serta keterangan yang dapat
mendukung penelitian. Dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data
kemudian ditelaah. Dokumentasi yang digunakan dalam penelitian ini meliputi

proses penyebaran kuesioner dalam bentuk google form yang disebar ke sosial
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media seperti instagram dan whatsapp.

3.4 Populasi dan Sampel
3.4.1 Populasi

Menurut Sugiyono (2017) populasi ialah wilayah generalisasi yang terdiri
atas; objek dan subjek yang mempunyai kualitas dan ciri tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian diambil kesimpulannya. Populasi
dalam penelitian ini merupakan pemain game mobile legends di Tanjungpinang.
3.4.2 Sampel

Menurut Sugiyono (2017) sampel ialah bagian dari jumlah serta
individualitas yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi luas dan peneliti
tidak mungkin mempelajari semua yang ada dalam populasi, maka peneliti dapat
menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu.

Pada penelitian ini, pemilihan sampel berdasarkan metode purposive
sampling. Menurut (Sugiyono, 2017), metode purposive sampling merupakan tipe
pemilihan sampel secara tidak acak yang informasinya diperoleh dengan
menggunakan pertimbangan atau kriteria tertentu. Penggunaan teknik atau metode
ini dikarenakan adanya beberapa faktor seperti waktu, tenaga, serta biaya yang
terbatas.

Kriteria yang digunakan dalam penentuan sampel pada penelitian ini
adalah sebagai berikut:

1. pemain game mobile legends.
2. Pemain yang pernah topup diamond game mobile legends.

3. Domisili atau beraktivitas di wilayah Tanjungpinang.
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Penghitungan sampel dengan pendekatan rumus Lemeshow dapat
digunakan untuk menghitung jumlah sampel dengan total populasi yang tidak
diketahui secara pasti. Dikarenakan populasi yang tidak diketahui maka untuk
penentuan sampel dapat menggunakan rumus Lemeshow dalam (Riyanto, 2020):

221_a, P(1—P)
"= 1-%,
D2

Keterangan:

n = Jumlah Sampel

Z = Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96

P = Maksimal Estimation

D = Limit dari error

Dengan menerapkan rumus diatas maka jumlah sampelnya adalah ;

_0,5(1-0,5)(1,96)2
- (0,1)°

= 96,04

Berdasarkan perhitungan menggunakan rumus Lemeshow maka sampel
penelitian dibulatkan menjadi 100 responden.
3.5  Definisi Opersional Variabel
Menurut Darmawan (2014) definisi operasional ialah suatu definisi
mengenai variabel yang dirumuskan berdasarkan karakteristik variabel yang dapat
di amati. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini secara garis besar di bagi

menjadi dua yaitu variabel bebas dan variabel terikat. Pada penelitian ini variabel
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terikat adalah Keputusan Pembelian (YY) sedangkan variabel bebasnya adalah

Daya Tarik Iklan (X1) dan Keprcayaan (X2).

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel
No Variabel Definisi Indikator Butir Pengukuran
Pernyataan
Daya tarik iklan 1. Atribut 1,2
adalah segala 2. Keunggula
bentuk penyajian n 3,4
dan promo ide, kompetitif
barang atau jasa | 3. Harga
secara non- yang 5
personal oleh menguntu
suatu sponsor ngkan
tertentu yang 4. Berita 6,7
memerlukan 5. Daya
Daya Tarik pembgyaran. Tarik _ 8 _
1. Iklan (X1) Il_(lan_Ju_g_a popularitas Skala Likert
didefinisikan produk
sebagai segala
bentuk presentasi o
non-pribadi dan | Fairiani (2018)
promosi gagasan,
barang maupun
jasa oleh sponsor
tertentu yang
dibayar
Suharto (2016).
Kepercayaan 1. Kehandalan 1,2
adalah sebuah 2. Kejujuran 3,4
keyakinan yang 3. Kepedulian 5,
berarti bahwa 4. Kredibilitas 6,7
Kepercayaan | seseorang percaya :
2 (X2) kepada pihak lain Ardianto Skala Likert
yang mampu (2020)
bertindak demi
kepentingan
konsumen, jujur
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No Variabel Definisi Indikator Butir Pengukuran
Pernyataan

dalam
bertransaksi, serta
dapat memenuhi
janjinya Ardianto
(2020)
Keputusan 1. Pembelian 1,2
pembelian adalah Produk
proses integrasi 2. Pembelian 3,4
yang digunakan Merek
untuk 3. Pembelian 5,6
mengombinasikan Saluran
pengetahuan 4. Penentuan 7,8
untuk Waktu
mengevaluasi dua Pembelian 9,10
atau lebih 5. Jumlah
perilaku alternatif
dan memilih satu
di antaranya. Kotler dalam

Keputusan | Keputusan Farisi (2018)

3. Pembelian | konsumen adalah Skala Likert.
(Y) sebuah

pendekatan
penyelesaian
masalah pada
kegiatan manusia
untuk membeli
suatu barang atau
jasa dalam
memenuhi
keinginan dan
kebutuhannya
Kotler & Keller
(2017).

Sumber : Data yang Diolah 2023
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Teknik Pengolahan Data

Pengolahan Data adalah proses data ringkasan atau angka ringkasan

dengan menggunakan cara-cara atau rumus-rumus tertentu. Dalam penelitian ini

menggunakan teknik pengolahan data. Pengolahan data menurut (Hasan, 2016).

Ada beberapa tahap dalam pengolahan data pada penelitian ini, yaitu :

1.

Editing

Editing adalah pengecekkan atau pengoreksian data yang telah terkumpul,
tujuannya untuk menghilangkan kesalahan-kesalahan yang terdapat pada
pencatatan dilapangan dan bersifat koreksi.

Coding

Coding adalah pemberian kode pada tiap-tiap data yang termasuk dalam
kategori yang sama. Kode adalah isyarat yang dibuat dalam bentuk angka
atau huruf yang memberikan petunjuk atau identitas pada suatu informasi
atau data yang akan dianalisis.

Scoring

Scoring adalah suatu proses pengubahan data menjadi sebuah inisial yang
berbentuk skor data yang berbentuk huruf dan dapat diubah ke bentuk
angka atau kuantitatif.

Tabulating

Tabulating adalah suatu proses dalam menyajikan data melalui pembuatan
tabel. Data tersebut berupa data yang telah diberikan kode sebelumnya

untuk dianalisis selanjutnya.
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3.7 Teknik Analisis Data

3.7.1 Uji Kualitas Data
3.7.1.1 Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Sebuah instrumen atau kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada
instrumen atau kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut. Uji signifikansi dilakukan dengan cara membandingkan nilai r
hitung dengan nilai r tabel. Di dalam menentukan layak dan tidaknya suatu item
yang akan digunakan, biasanya dilakukan uji signifikansi koefisien korelasi pada
taraf signifikansi 0,05 yang artinya suatu item dianggap valid jika berkorelasi
signifikan terhadap skor total. Jika r hitung lebih besar dari r tabel dan nilai positif
maka butir atau pertanyaan atau variabel tersebut dinyatakan valid. Sebaliknya,
jika r hitung lebih kecil dari r tabel, maka butir atau pertanyaan atau variabel
tersebut dinyatakan tidak valid
3.7.1.2 Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas ialah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari variabel atau struktur. Jika jawaban seseorang terhadap
suatu pertanyaan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu, kuesioner tersebut
dikatakan reliabel atau dapat diandalkan. Pengujian reliabilitas yang digunakan
dalam penelitian ini adalah One Shot atau pengukuran sekali, dimana
pengukuranya hanya sekali dan kemudian hasilnya dibandingkan dengan
pertanyaan lain atau mengukur hubungan antar jawaban pertanyaan (Ghozali,

2016).



43

3.7.2 Uji Asumsi Klasik
3.7.2.1 Uji Normalitas

Menurut Priyatno (2018) uji normalitas residual digunakan untuk menguiji
apakah nilai residual uang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau
tidak. Model regresi yang baik adalah yang memiliki nilai residual yang
terdistribusi secara normal. Bebrapa metode uji normalitas, yaitu dengan melihat
penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik Normal P-P Plot of refression

standardized residual atau dengan uji one sample kolmogorov smirov.

3.7.2.2 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Priyatno (2018) heteroskedastisitas adalah keadaan di mana
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Model regresi yang baik adalah tidak
terjadi heteroskedastisitas.

Pengujian ini dilakukan dengan metode Scatter-plot dan dasar
pengambilan keputusan yaitu jika pada titik-titik menyebar di atas dan di bawah
angka nol padasumbu Y maka tidak terjadi heteroskedastisitas.
3.7.2.3 Uji Multikolinearitas

Menurut Ghozali Andrew (2019) uji multikolinearitas bertujuan untuk
menguji apakah model regresi ditemukan adanya hubungan antarvariabel
independen. Untuk menguji multikolinieritas dengan cara melihat nilai VIF
masing-masing variabel independen, jika nilai VIF < 10, maka dapat disimpulkan

data bebas dari gejala multikolinearitas.
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3.7.3 Uji Hipotesis
3.7.3.1 Uji Regresi Linear Berganda

Menurut Andrew (2019) Regresi berganda merupakan pengembangan dari
regresi linear sederhana. Perbedaan penggunaan metode ini hanya terletak pada
jumlah variabel bebas yang digunakan. Penerapan metoderegresi linear berganda
jumlah variabel bebas yang digunakan lebih dari satu yang mempengaruhi satu
variabel terikat.

Dalam penelitian ini Analisis linear berganda digunakan untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Persamaan
regresi berganda yang digunakan adalah:

Y=BotP1 X1+ B2 X, te

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian

Bo = Konstanta

Pi-» = Koefisien Linear Berganda
X1 = Daya Tarik Iklan

X2 = Kepercayaan

€ = Residual

3.7.3.2 Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t)

Menurut Yusuf (2017) uji parsial (uji t) dirancang pengaruh setiap variabel
independen terhadap variabel dependen. Keputusan dan kriteria signifikan yang
diterapkan adalah 0.05, maka uji penilitian berdasarkan dengan kriteria yang dapat
dijabarkan sebagai berikut:

1. Jika thitung > traner dan sig. < 0,05, maka Hy ditolak dan H, diterima.

2. Jika thitung < traper dan sig. > 0,05 maka Hy diterima dan H, ditolak.
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3.7.3.3 Uji Signifikansi Simultan (Uji F)

Menurut Andrew (2019) pengujian hipotesis secara simultan bertujuan
untuk mengukur besarnya pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap
variabel terikat. Apabila nilai probabilitas lebih besar dari 0,05 maka Ho diterima
atau Ha ditolak ini berarti artinya bahwa semua variabel bebas tidak mempunyai
pengaruh secara simultan terhadap variabel terikat. Jika nilai probabilitas lebih
kecil dari 0,05, maka Ho ditolak atau Ha diterima, ini berarti artinya bahwa semua
variabel bebas mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel
terikat. Berikut kriteria pengujiannya yaitu:

1.  HO diterima jika Fhitung < Ftabel pada a = 5% atau sig. F > o (0,05)

2. Haditerima jika Fhitung > Ftabel pada a = 5% atau sig. F < a (0,05).

3.7.3.4 Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Yusuf (2017) Koefisien determinasi (R?) dimaksudkan untuk
mengetahui tingkat ketepatan paling baik dalam analisis regresi, dimana hal yang
ditunjukkan oleh besarnya koefisien determinasi (R?) antar 0 (nol) dan 1 (satu).
Koefisien determinasi (R?) nol variabel independen. Apabila Kkoefisien
determinasi semakin mendekati satu, maka dapat dikatakan bahwa variabel
independen berpengaruh terhadap variabel dependen. Selain itu koefisien
determinasi dipergunakan untuk mengetahui presentase perubahan variabel terikat

(YY) yang disebabkan oleh variabel bebas (X).
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