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Location of suspect texts in the document :

Included in the suspicious text score :

Similarities

Syntactics 7% Semantics Not measured

Passages with similarities to sources found in different collections.

7%

AI detection

Texts with stylistically similar formulations to AI-generated text.
This rate is an indicator, not proof. Check with the author that he/she has mastered the knowledge mentioned in the document.

8%

Unrecognized languages

Passages in which some of the vocabulary used is not part of the language dictionary. This may be an attempt by the author to
modify the text to make detection impossible.

0%

Not included in the percentage of suspicious texts :

Texts between quotes
Passages between quotation marks, often revealing a quotation.
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Passages with similarities to sources found in different collections.
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5 Implementasi e-SCM pada Zara_UTS_.. #10280e
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dx.doi.org/10.24127/diversifikasi.v3i4.2634

10 Analisis Pengaruh Faktor Persepsi Kemudahan, Publikasi, Kenyamanan…
dx.doi.org/10.59603/masman.v1i4.344

14 repository.iainkudus.ac.id
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3 eprints.ums.ac.id
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4 proceedings.ums.ac.id
proceedings.ums.ac.id/ebfelepma/article/download/4249/3900/6718

7 ejurnal.umri.ac.id
ejurnal.umri.ac.id/index.php/sneba/article/download/5280/2525/
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Referenced source (without similarities detected)

No. Description

1 https://databooks.katadata.co.id

2 https://doi.org/10.61166/interdisiplin.v1i1.5

3 https://www.cnbcindonesia.com/tech/20241103123303-37-585210/sambut-hari-belanja-online-e-commerce-genj…

8 Analisis Efektivitas Pemasaran Digital_REV8_dza #04ad7b

Comes from my group

11 Document from another user #d9a029

Comes from another group

12 Analisis Bibliometrik Dalam Mencari Research Gap Menggunakan Aplikas…
bajangjournal.com/index.php/JIRK/article/download/4082/3120

13 Analisis Pengaruh Kepercayaan, Kemudahan, Kualitas Informasi, Produk…
dx.doi.org/10.21093/bifej.v2i2.5741

16 Alshaf Pebrianggara - Google Scholar
scholar.google.com/citations?user=J7lnzA8AAAAJ&hl=en

17 media.neliti.com
media.neliti.com/media/publications/74217-ID-pengaruh-persepsi-kemanfaatan-d…

18 PENGARUH KEMUDAHAN PENGGUNAAN, KEPERCAYAAN DAN RESIKO…
doi.org/10.33884/scientiajournal.v7i2.9620

19 Influence of Using Social Media Platforms, Price Perceptions and Service…
dx.doi.org/10.21070/ups.4462

20 Document from another user #04ae6b

Comes from another group

22 Effect of Promotion, Ease of Use and Risk on the Decision to Use…
dx.doi.org/10.21070/ups.592

23 PENGARUH SOSIAL MEDIA ENGAGEMENT, PERSEPSI KUALITAS PRODUK,…
doi.org/10.31539/costing.v8i1.14001

24 journal.megantaraabdinusa.org
journal.megantaraabdinusa.org/index.php/jebmafa/article/download/125/50

25 Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Persepsi Harga Terhadap Minat Beli…
doi.org/10.61132/manuhara.v2i3.1052
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The Influence of Service Quality, Perception Ease of Use, and Quality of Information on Online Purchasing Interest on 
the Lazada Trading Sites in Sidoarjo
Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi Kemudahan, dan Kualitas Informasi Terhadap Minat Pembelian Online pada 
Situs Jual beli Lazada di Sidoarjo

Naqsyadenta Afkarin1), Rizky Eka Febriansah2), Dewi Komala Sari3)
1)Program Studi Manajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia
2)Dosen Program Studi Manajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia
3)Dosen Program Studi Manajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia
*Email Penulis Korespondensi: riskyfebriyanzah@umsida.ac.id

Abstract The rapid growth of e-commerce requires platforms such as Lazada to enhance factors that can drive 
consumer purchase interest. This research aims to analyze the influence of service quality, perceived ease of use, and 
information quality on consumers’ purchasing interest on Lazada in Sidoarjo. This research used a quantitative 
approach using descriptive methods. The population in this study is the people of Sidoarjo with a sample of 100 
respondents who are active users of Lazada and have made at least one purchase. Sampling techniques use purposive 
sampling. Data were collected through questionnaires and analyzed using multiple linear regression with SPSS software 
version 22. This research found that the service quality had an effect on purchasing interest, the perception ease of use 
had an effect on purchasing interest, and the information quality had an effect on purchasing interest.
Keywords service quality, perception ease of use, quality of Information, purchasing interest, e-commerce

Abstrak Perkembangan e-commerce yang pesat menuntut platform seperti Lazada untuk meningkatkan faktor-faktor 
yang dapat mendorong minat beli konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, 
persepsi kemudahan, dan kualitas informasi terhadap minat beli konsumen di Lazada wilayah Sidoarjo. Penelitian ini 
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode deskriptif. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat 
Sidoarjo dengan sampel sebanyak 100 responden yang merupakan pengguna aktif Lazada dan pernah melakukan 
pembelian minimal satu kali. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Data dikumpulkan melalui 
kuesioner dan dianalisis menggunakan regresi linier berganda dengan software SPSS versi 22. Penelitian ini 
memperoleh hasil bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh terhadap minat beli, persepsi kemudahan memiliki 
pengaruh terhadap minat beli, dan kualitas informasi memiliki pengaruh terhadap minat beli.
Kata Kunci kualitas pelayanan, persepsi kemudahan, kualitas informasi, minat beli, e-commerce
I. Pendahuluan
     Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi, terutama internet dan perangkat mobile seperti smartphone, 
telah mengubah pola perilaku masyarakat secara signifikan. Inovasi-inovasi teknologi yang terus bermunculan telah 
memudahkan berbagai aktivitas sehari-hari, mulai dari komunikasi, transportasi, hingga layanan kesehatan [1]. 
Kemajuan pesat dalam teknologi komunikasi, seperti internet dan ponsel pintar, telah memungkinkan koneksi instan 
antar individu, menghilangkan hambatan jarak dan waktu. Berkat teknologi ini, banyak tugas yang dulunya 
membutuhkan waktu dan upaya kini dapat diselesaikan lebih efisien dan praktis. Dampak terbesar yang paling jelas 
dari kemajuan ini adalah booming-nya sektor e-commerce, yang menawarkan kemudahan, kecepatan, dan 
kenyamanan bagi konsumen untuk membeli produk dan layanan secara online [2].
Perkembangan teknologi digital dan penetrasi internet yang semakin luas telah membentuk pola perilaku masyarakat, 
termasuk dalam hal berbelanja [3]. Kini, proses belanja sangat mudah, cepat, dan nyaman tanpa harus mengunjungi 
toko fisik secara langsung. E-commerce tidak hanya menghadirkan kemudahan akses bagi konsumen di berbagai lokasi, 
tetapi juga membuka peluang bagi pelaku bisnis untuk menjangkau pasar yang lebih luas tanpa batasan geografis. 
Mereka hanya perlu menggunakan smartphone untuk mengakses berbagai platform e-commerce  [4]. Hal ini sangat 
menguntungkan terutama bagi mereka yang memiliki jadwal padat atau mobilitas terbatas.
Lazada merupakan salah satu platform e-commerce terkemuka di Indonesia yang berdiri pada tahun 2012 [5]. Sejak itu, 
kehadirannya telah meluas ke enam negara, meliputi Malaysia, Indonesia, Singapura, Vietnam, Filipina, dan Thailand 
[6]. Sebagai e-commerce dengan model B2C (Business to Consumer), Lazada berfokus pada pengendalian kualitas 
produk, distribusi, dan layanan purna jual untuk meningkatkan kepuasan pelanggan [7]. Selain menawarkan jual beli 
dengan memberikan promo, diskon serta gratis ongkir, Lazada juga memberdayakan ribuan UMKM melalui 
pemanfaatan platform digital, inovasi teknologi, serta dukungan logistik serta berbagai program kolaboratif dengan 
pemerintah. Keunggulan lain terletak pada kemudahan pembayaran melalui berbagai metode, termasuk kerja sama 
dengan OVO, DANA, GoPay, dan QRIS, yang meningkatkan daya saing Lazada dibandingkan platform lain. Dari sisi 
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platform dan teknologi, Lazada menghadirkan berbagai fitur berbasis kecerdasan buatan, seperti AI Lazzie yang 
memberikan rekomendasi produk terbaik, fitur gamifikasi dengan beragam hadiah, serta virtual try-on yang 
memungkinkan calon pembeli mencoba produk secara virtual.
     Dalam aspek operasional dan logistik, strategi hiperlokal Lazada di Surabaya menunjukkan hasil yang signifikan. 
Sejak diluncurkan pada awal Oktober 2024, terjadi peningkatan jumlah pembeli serta pasokan produk lokal secara 
berkelanjutan, dengan kontribusi penjualan local-to-local mencapai lebih dari 50% hanya dalam satu bulan setelah 
peluncuran. Selain itu, dalam hal pengembangan bisnis, Lazada juga memberikan dukungan berupa bantuan finansial 
dan pelatihan pendampingan. Program ini diwujudkan melalui berbagai kegiatan, seperti seller conference dan 
pelatihan bagi UMKM agar mampu berkembang serta beradaptasi dengan tren pasar. Inisiatif ini dijalankan bekerja 
sama dengan Kementerian Koperasi dan UKM (KemenKopUKM). Menurut Head of Operations Lazada Indonesia, Amelia 
Tediarjo, dalam bincang santai bersama CNBC Indonesia pada 5 Maret 2025, langkah-langkah tersebut menjadi bagian 
penting dari upaya Lazada dalam memperkuat ekosistem UMKM di Indonesia [8].

�

Gambar 1. Top Brand Index online shopping di Indonesia Tahun 2021 – 2024
Sumber : www.topbrand-award.com

     Gambar 1, yang dilansir dari Top Brand Index dengan kategori situs jual beli online, menunjukkan fluktuasi 
persentase indeks Lazada. Pada tahun 2021, indeks Lazada tercatat 15,2%. Angka ini sedikit menurun pada tahun 2022 
menjadi 14,7%. Meskipun begitu, di tahun 2023, Lazada berhasil kembali naik tipis ke 15,1%. Sayangnya, pada tahun 
2024, terjadi penurunan yang lebih signifikan, dengan indeks berada di angka 13,3%. Berdasarkan data ini, terlihat jelas 
bahwa persentase indeks Lazada mengalami fluktuasi dan cenderung menurun dalam beberapa tahun terakhir. 
Penurunan ini mengindikasikan kemungkinan adanya penurunan minat beli konsumen terhadap Lazada.

�

Gambar 2. Grafik Pengunjung E-commerce Tahun 2023
Sumber : https://databooks.katadata.co.id

     Berdasarkan data kunjungan pengguna e-commerce tahun 2023, Lazada menunjukkan tren peningkatan jumlah 
pengunjung dari kuartal I hingga kuartal IV. Kenaikan ini mengindikasikan adanya peningkatan minat transaksional 
konsumen, yaitu keinginan untuk melakukan pembelian secara langsung pada platform tersebut. Meningkatnya minat 
transaksional ini tidak terlepas dari perbaikan yang dilakukan Lazada dalam aspek kualitas pelayanan, persepsi 
kemudahan, dan kualitas informasi. Peningkatan kualitas pelayanan, seperti respons yang lebih cepat terhadap keluhan 
pelanggan dan peningkatan keandalan pengiriman, dapat meningkatkan rasa percaya dan kepuasan pengguna. Selain 
itu, persepsi kemudahan yang semakin baik, misalnya tampilan aplikasi yang lebih user friendly serta beragamnya 
metode pembayaran, membuat konsumen merasa nyaman dalam menyelesaikan transaksi. Di sisi lain, kualitas 
informasi yang semakin akurat dan lengkap, seperti deskripsi produk, ulasan pengguna, serta transparansi harga, turut 
memperkuat keputusan konsumen untuk bertransaksi. Dengan demikian, tren kenaikan kunjungan tersebut dapat 
diartikan sebagai bentuk meningkatnya minat transaksional akibat perbaikan kualitas pelayanan, kemudahan, dan 
informasi yang diberikan Lazada sepanjang tahun 2023.
     Beragam inovasi ini menunjukkan upaya Lazada dalam meningkatkan pengalaman pengguna. Namun, meskipun 
jumlah pengunjung meningkat, indeks merek Lazada justru menunjukkan fluktuasi dan penurunan pada tahun 2024, 
yang mengindikasikan adanya tantangan dalam mempertahankan minat beli konsumen. Oleh karena itu, penting untuk 
meninjau kembali faktor-faktor seperti kualitas pelayanan, persepsi kemudahan, dan kualitas informasi yang mungkin 
memengaruhi minat beli tersebut.
     Minat  beli  adalah  keinginan  atau  niat  konsumen  untuk  membeli  suatu  produk  atau layanan [9]. Keyakinan 
akan kualitas dan pemahaman mendalam terhadap detail produk merupakan pemicu utama bagi konsumen untuk 
beralih dari sekadar melihat menjadi berniat membeli [10]. Selain fungsi produk, ikatan emosional dan perasaan 
konsumen punya andiil besar dalam memicu keinginan untuk membeli. Ketika emosi ini terpenuhi, di situlah rasa puas 
akan muncul [11]. Dalam konteks e-commerce, minat pembelian menggambarkan niat pelanggan untuk membeli 
produk secara online setelah mengevaluasi berbagai faktor seperti kualitas produk, harga, kemudahan penggunaan 
platform, serta kepercayaan terhadap penjual. Beberapa faktor yang secara signifikan mempengaruhi minat beli 
konsumen dalam platform e-commerce meliputi kualitas pelayanan yang diterima, persepsi kemudahan dalam 
menggunakan platform, serta kualitas informasi yang tersedia mengenai produk atau layanan tersebut. Pemahaman 
yang mendalam tentang ketiga variabel ini sangat penting karena mereka berkontribusi langsung dalam membentuk 
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian secara online.
Kualitas pelayanaan adalah faktor serta akar penting dengan kemampuan memberikan kepuasann bagi pengunjungnya 



yang terkait dengan hasil perilaku dari komunikasi lisan kelisan, keluhan, referensi, penukaran atau transfer [12]. Dalam 
transaksi jual beli, kualitas pelayanan yang diberikan oleh penyedia barang atau jasa menjadi hal yang dipertimbangkan 
masyarakat [5]. Pelayanan yang baik, seperti respons yang cepat, keramahan, kejelasan informasi, dan penanganan 
keluhan yang sigap, dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan pada akhirnya mendorong minat mereka untuk 
melakukan pembelian secara online. Kualitas pelayanan dianggap baik jika sesuai dengan ekspektasi konsumen, 
bahkan akan sangat memuaskan jika melebihi harapan mereka [13]. Oleh karena itu, kualitas pelayanan sangat penting 
dalam membangun kepuasan dan kepercayaan pelanggan, yang pada gilirannya mendorong minat beli secara online.
     Dalam dunia e-commerce yang serba cepat ini, persepsi kemudahan penggunaan bukan lagi sekadar fitur tambahan, 
melainkan faktor penentu utama yang sangat memengaruhi minat pembelian konsumen. Persepsi kemudahan 
merujuk pada tingkat keyakinan individu bahwa pengoperasian suatu teknologi tidak akan memerlukan usaha yang 
membebani atau tenaga yang berlebih. [14]. Bagi perusahaan e-commerce, kemudahan penggunaan adalah faktor 
krusial dalam meningkatkan minat pengguna dan sebaliknya, penurunan persepsi kemudahan penggunaan akan 
secara langsung menurunkan minat untuk menggunakan platform tersebut [15]. Persepsi kemudahan penggunaan 
situs e-commerce seperti Lazada mencakup berbagai aspek, mulai dari kemudahan dalam mencari produk, melakukan 
pemesanan, pembayaran, hingga pengiriman barang. Kemudahan ini sangat memengaruhi keputusan konsumen untuk 
melakukan pembelian karena mengurangi usaha dan kerumitan dalam bertransaksi [16]. Dengan demikian, semakin 
tinggi tingkat persepsi kemudahan yang dirasakan konsumen terhadap platform Lazada, semakin besar pula 
kemungkinan mereka untuk berminat melakukan pembelian secara online.
     Selain kualitas pelayanan dan persepsi kemudahan, kualitas informasi adalah aspek lain yang sangat 
dipertimbangkan konsumen sebelum memutuskan minatnya terhadap suatu barang atau jasa. Informasi yang akurat, 
relevan, lengkap, dan mudah dipahami sangat penting karena memberikan keyakinan kepada calon pembeli mengenai 
produk yang ditawarkan sehingga mendorong minat untuk membeli produk tersebut. Melalui informasi yang baik, 
konsumen dapat menentukan kualitas dari produk ataupun jasa yang ditawarkan. Dengan demikian, kualitas informasi 
yang baik dan terpercaya akan senantiasa menanamkan produk di benak konsumen, yang pada akhirnya mendorong 
minat untuk membeli atau mengonsumsi produk tersebut.
     Research gap (celah penelitian) adalah sebuah kondisi dimana area atau topik penelitian belum pernah atau masih 
belum  banyak  dieksplorasi  oleh  penulis  jurnal  ilmiah [17]. Evidence Gap merupakan temuan penelitian baru yang 
hasilnya bertentangan karena adanya ketidakonsistenan hasil dari penelitian yang terdahulu [18]. Berdasarkan studi-
studi sebelumnya, terdapat perbedaan temuan mengenai pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat pembelian 
online. Beberapa penelitian, menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli 
[19]. Namun, hal ini tidak sejalan dengan penelitian lain yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan tidak memiliki 
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli [20]. Demikian pula dengan persepsi kemudahan. Penelitian 
berpendapat bahwa persepsi kemudahan memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli [21]. Sementara penelitian 
lain justru menemukan bahwa persepsi kemudahan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli [22]. 
Selain itu, terkait kualitas informasi, beberapa penelitian menunjukkan hasil bahwa kualitas informasi berpengaruh 
terhadap minat beli [11]. Namun, ada pula penelitian lain yang menunjukkan hasil berbeda, yaitu kualitas informasi 
tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli [23]. Adanya perbedaan hasil temuan (evidence gap) dari berbagai 
penelitian sebelumnya ini menjadi dasar relevansi dan urgensi penelitian ini untuk mengkaji lebih lanjut faktor-faktor 
yang memengaruhi minat beli konsumen.
     Berdasarkan dari data dan penjelasan yang telah di uraikan di atas, peneliti merasa tertarik untuk melakukan 
penelitian lebih lanjut dengan judul “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi Kemudahan, dan Kualitas Informasi 
Terhadap Minat Pembelian Online Di Situs Jual Beli Lazada”
Tujuan Penelitian  : Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, persepsi 
kemudahan, dan kualitas informasi terhadap minat pembelian online khususnya di situs jual beli Lazada.
Rumusan masalah   : Apakah Kualitas Pelayanan, Persepsi Kemudahan, dan Kualitas Informasi dapat mempengaruhi 
minat pembelian online di situs jual beli Lazada?
Kategori SDGs          : Penelitian ini termasuk dalam kategori ke – 12 yaitu menjamin pola produksi dan pola konsumsi 
berkelanjutan. Penelitian ini akan bermanfaat bagi situs jual beli Lazada dalam rangka mempromosikan pola konsumsi 
digital yang efisien dan bertanggung jawab, dengan mengoptimalkan Kualitas Pelayanan, Persepsi Kemudahan, dan 
Kualitas Informasi untuk meningkatkan Minat Pembelian Online konsumen di Sidoarjo. Dengan pola asumsi (konsumsi) 
dan produksi yang baik, e-commerce dapat meminimalkan limbah retur barang, mengurangi emisi karbon dari 
perjalanan fisik, serta memastikan bahwa informasi yang akurat tersedia untuk mendukung konsumen 
mengembangkan minat pada produk yang berkelanjutan, sehingga platform seperti Lazada dapat menjadi pilihan 
konsumen untuk mengadopsi cara berbelanja yang baik bagi diri sendiri dan lingkungan.
II. LITERATUR REVIEW
Minat Beli (Y)
     Minat beli adalah dorongan internal konsumen sebagai reaksi atas suatu penawaran, yang mencerminkan keinginan 
atau rencana untuk melakukan pembelian di masa mendatang [24]. Minat pembelian merupakan pemusatan perhatian 
terhadap sesuatu yang disertai dengan perasaan senang terhadap barang tersebut, kemudian minat individu tersebut 
menimbulkan perasaan yangmeyakinkan bahwa barang tersebut mempunyai manfaat sehingga individu ingin memiliki 
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barang tersebut dengan cara membayar atau menukar dengan uang [25]. Dapat ditarik kesimpulan bahwa Minat beli 
merupakan keinginan atau kecenderungan seseorang untuk membeli suatu produk yang timbul karena adanya 
ketertarikan, keyakinan terhadap manfaat, dan perasaan positif terhadap produk tersebut, sehingga mendorong 
individu untuk melakukan tindakan pembelian secara nyata. Terdapat beberapa indikator minat beli diantaranya [25] :
Minat transaksional
Merupakan seseorang yang cenderung untuk membeli produk.
Minat referensial
Merupakan seseorang yang mempromosikan produk kepada konsumen lain.
Minat preferensial
Merupakan bentuk ketertarikan yang menempatkan satu produk sebagai pilihan utama. Prioritas tersebut dapat 
berubah dan digantikan oleh produk lain jika terjadi masalah atau situasi tertentu yang memengaruhi kualitas maupun 
ketersediaan produk referensi tersebut.
Minat eksploratif
Minat ini merujuk pada kebiasaan seseorang untuk terus mendalami informasi produk pilihannya guna menemukan 
alasan atau testimoni positif yang semakin memperkuat daya tarik produk tersebut di mata mereka.

Kualitas pelayanan (X1)
Kualitas pelayanan merupakan tingkat layanan yang diberikan kepada pelanggan berdasarkan standar yang telah 
ditetapkan, sehingga dapat menjadi tolok ukur dalam mewujudkan pelayanan yang baik [26]. Kualitas pelayanan 
ditentukan oleh sejauh mana suatu layanan mampu memenuhi ekspektasi dan kebutuhan konsumen. Sebuah 
pelayanan dianggap berkualitas apabila penyediaan produk maupun jasa yang diberikan selaras dengan apa yang 
diharapkan oleh pelanggan. [26]. Dengan demikian, kualitas pelayanan dapat dipahami sebagai ukuran kesesuaian 
antara standar layanan yang diterapkan dengan tingkat kepuasan pelanggan yang dihasilkan. Indikator yang digunakan 
untuk mengukur kualitas pelayanan, yaitu [26]:
Keberwujudan
Yaitu berupa penampilan fasilitas fisik, peralatan, pegawai, dan sarana komunikasi.
Keandalan
Yakni kemampuan memberikan pelayanan yang dijanjikan dengan segera, akurat dan memuaskan.
Daya Tanggap
Yaitu kemampuan para staf untuk membantu konsumen dan memberikan pelayanan dengan tanggap.
Jaminan
Yaitu mencakup pengetahuan, kemampuan, kesopanan, dan sifat dapat dipercaya, bebas dari bahaya, risiko atau 
keragu-raguan.
Empati
Yaitu meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan komunikasi yang baik serta memahami kebutuhan para 
pelanggan.
     Jika pelayanan yang diterima memenuhi harapan, maka kualitas pelayanan dianggap baik atau memuaskan, dan 
sebaliknya jika pelayanan yang diterima lebih buruk dari yang diharapkan, maka kualitas pelayanan dianggap buruk 
[27]. Teori ini didukung oleh hasil penelitian sebelumnya yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 
positif terhadap minat beli [19]. Penelitian lain juga menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli [28]. Demikian dapat diartikan, Semakin tinggi kualitas pelayanan, maka tingkat kepuasan 
pelanggan juga akan meningkat dan pada akhirnya berdampak positif terhadap minat beli konsumen [29].

Persepsi Kemudahan (X2)
Persepsi kemudahan adalah persepsi individu tentang sejauh mana teknologi mudah digunakan [30]. Kemudahan 
penggunaan diartikan sebagai tingkat keyakinan pengguna terhadap suatu teknologi informasi yang dapat digunakan 
tanpa memerlukan banyak usaha dalam proses pengoperasiannya [31]. Dari penjelasan tersebut, Persepsi kemudahan 
merupakan pandangan individu terhadap tingkat kemudahan penggunaan suatu teknologi, yang mencerminkan 
keyakinan bahwa teknologi tersebut dapat dioperasikan dengan mudah tanpa memerlukan banyak usaha atau 
kemampuan khusus. Indikator yang digunakan untuk mengukur persepsi kemudahan, yaitu [32] :
Mudah di pelajari
Suatu kondisi dimana konsumen percaya bahwa penggunaan sistem baru yang baru dapat dengan mudah untuk 
dipelajari. Dalam ruang lingkup ecommerce, indikator ini mengacu pada sejauh mana sebuah online store dapat 
dipelajari yang nantinya akan digunakan untuk media yang mudah diakses sehari-hari.
Dapat mengontrol pekerjaan
Di mana sistem baru yang akan digunakan lebih mudah pengoprasiannya.
Jelas dan dapat di pahami
Tingkat sejauh mana interaksi individu dengan sistem jelas dan mudah dimengerti. Dalam ruang lingkup e-commerce, 
clear and understandable mengacu pada sebuah online store yang memiliki konten yang mudah dipahami.
Fleksibel
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Merupakan suatu kondisi di mana sistem baru yang akan digunakan mudah diakses atau diperoleh oleh pengguna.
Mudah untuk menjadi terampil atau mahir
Kemudahan dalam menguasai teknologi mencerminkan keyakinan pelaku usaha bahwa sistem baru dapat 
meningkatkan kompetensi digital mereka. Dalam konteks e-commerce, hal ini bertujuan memastikan konsumen dapat 
mengoperasikan platform dengan lincah dan terampil.
tingginya intensitas penggunaan teknologi informasi serta adanya interaksi antara pengguna dengan sistem 
menunjukkan bahwa sistem tersebut mudah digunakan [31]. Teori ini didukung oleh hasil penelitian sebelumnya yang 
menyatakan bahwa Persepsi kemudahan memiliki pengaruh terhadap minat beli [33]. Penelitian lain juga berpendapat 
bahwa persepsi kemudahan terhadap minat beli memiliki pengaruh yang signifikan [34]. Kemudahan dalam 
penggunaan akan memberi tahu konsumen tentang langkah-langkah yang diperlukan untuk melakukan pembelian 
online, dan persepsi terhadap kemudahan tersebut berpengaruh signifikan terhadap minat beli [21].

Kualitas Informasi (X3)
     Kualitas merupakan representasi dari seluruh produk yang menjawab berbagai kebutuhan pengguna, termasuk 
kebutuhan yang tidak dinyatakan secara langsung. [35]. Informasi adalah data yang diolah menjadi bentuk yang 
memiliki arti bagi penerima dan bermanfaat bagi pengambilan keputusan saat ini atau mendatang [36]. Dapat diartikan 
kualitas informasi merupakan tingkat keandalan dan nilai guna data yang telah diolah sehingga mampu memberikan 
makna serta membantu pengguna dalam memenuhi kebutuhan dan mendukung pengambilan keputusan secara 
efektif. Informasi yang ditampilkan dalam e-commerce mencakup informasi terkait produk dan layanan yang tersedia 
dalam situs online.  Beberapa indikator yang digunakan untuk mengukur kualitas informasi [37] :
Keakuratan informasi
Informasi harus disajikan secara akurat dan teliti supaya konsumen yakin dan memutuskan untuk membeli.
Ketepatan waktu
Informasi yang tepat waktu dinilai baik, sehingga dapat dijadikan dasar sebagai pengambilan keputusan yang benar.
Kelengkapan informasi
Informasi yang dihasilkan harus memiliki kelengkapan yang baik. Bila informasi yang dihasilkan kurang lengkap akan 
mempengaruhi pengambilan keputusan, begitupun sebaliknya.
Relevansi Informasi
Informasi yang disampaikan harus sesuai dan selaras dengan produk yang ditawarkan. Rlevansi tersebut penting agar 
informasi dapat memberikan manfaat bagi konsumen dalam proses pengambilan keputusan.
     Pengguna dapat membuat suatu keputusan yang lebih baik seiring dengan meningkatnya kuantitas dan kualitas 
informasi [38]. Hal inii sejalan dengan hasil penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa kualitas informasi 
berpengaruh signifikan terhadap minat beli [11]. Penelitian lain juga menyimpulkan bahwa kualitas informasi 
berpengaruh terhadap minat beli [39].

Berdasarkan penjelasan yang telah dipaparkan, maka kerangka konseptual yang diajukan adalah sebagai berikut:

�
Kualitas Pelayanan
(X1)
Persepsi Kemudahan
(X2)
Kualitas Informasi
(X3)
Minat Beli
(Y)

Kualitas Pelayanan
(X1)
Persepsi Kemudahan
(X2)
Kualitas Informasi
(X3)
Minat Beli
(Y)

H1

H2

4



H3

Gambar 3. Kerangka Konseptual
HIPOTESIS:
Berdasarkan kerangka pemikiran dan paradigma yang tertera pada gambar diatas maka peneliti, merumuskan 
hipotesis sebagai berikut:
H1 : Kualitas Pelayanan Berpengaruh Terhadap Minat Beli.
H2 : Persepsi Kemudahan Berpengaruh Terhadap Minat Beli.
H3 : Kualitas Informasi Berpengaruh Terhadap Minat Beli.

III. Metode
     Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif metode deskriptif. Metode penelitian kuantitatif merupakan 
pendekatan penelitian yang didasarkan pada filsafat positivisme, digunakaan untuk meneliti populasi atau sampel 
tertentu, pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan instrumen penelitian, sedangkan analisis data bersifat 
kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan. [40]. Sedangkan metode 
deskriptif menggambarkan suatu fenomena dengan data yang akurat yang diteliti secara sistematis [41]. Sumber data 
dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data sekunder. Data primer dalam penelitian ini diperolehi melalui 
penyebaran angket (kuesioner). Data sekunder dalam penelitian ini dapat diperoleh dari jurnal, artikel dan karya ilmiah 
yang ditulis oleh para ahli yang berkaitan dengan variabel dalam penelitian ini sebagai landasan teori.
     Populasi adalah kelompok besar objek atau subjek penelitian yang memiliki karakteristik tertentu untuk dipelajari 
secara mendalam sebagai landasan dalam mengambil keputusan atau kesimpulan akhir. [40]. Populasi dalam 
penelitian ini adalah seluruh masyarakat Sidoarjo dengan jumlah populasi yang sangat besar dan tidak diketahui. 
Sampel merupakan sebagian dari populasi yang mewakili jumlah serta karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut 
[40]. Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non-probability sampling, yaitu metode purposive 
sampling. Non-probability sampling adalah metode pemilihan sampel di mana setiap elemen dalam populasi tidak 
memiliki probabilitas yang setara untuk dijadikan responden [40]. Sedangkan Purposive sampling adalah teknik 
pemilihan sampel berdasarkan tujuan dan pertimbangan tertentu agar responden yang dipilih sesuai dengan 
kebutuhan penelitian [40]. Teknik ini paling cocok digunakan dalam penelitian ini karena memungkinkan peneliti 
menentukan sampel dengan kriteria tertentu sehingga sampel yang dipilih relevan dan dapat memberikan jawaban 
yang objektif. Kriteria sampel yang digunakan : Berusia minimal 17 tahun, pengguna aktif aplikasi Lazada, pernah 
melakukan pembelian minimal satu kali, dan Berdomisili di Sidoarjo. Maka untuk menentukan jumlah sampel 
minimum, penelitian ini menerapkan rumus Lemeshow sebagai berikut [42].

Keterangan:
n = Jumlah sampel
Z = Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96
p = Maksimal estimasi
d = Tingkat kesalahan
Berdasarkan metode diatas, maka besar sampel ditentukan dengan menggunakan Rumus Lemeshow yang memiliki 
estimasi maksimum 50% dan tingkat keseluruhan 10%.

     Dari perhitungan rumus Lemeshow di atas diperoleh jumlah minimum sampel sebanyak 96,04 responden. 
Berdasarkan hal tersebut maka penetapan jumlah sampel dalam penelitian ini mengacu pada teori Roscoe yang 
menyatakan bahwa ukuran sampel yang ideal harus berada diantara 30 dan 500 [43]. Dengan demikian ditetapkan 
jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan secara 
online melalui Google Forms yang disebarkan kepada responden, dengan menggunakan alat ukur berupa skala Likert 
yang memiliki bobot penilaian Sangat Tidak Setuju (1), Tidak Setuju (2), Netral (3), Setuju (4), dan Sangat Setuju (5). Data 
yang telah dikumpulkan akan dianalisis menggunakan perangkat lunak statistik SPSS (Statistic Program for Social 
Science) versi 22. Adapun beberapa uji yang dilakukan dalam pengujian data penelitian ini adalah [44]:
Uji Validitas
     Uji validitas bertujuan untuk menilai sejauh mana instrumen pengukuran mampu merepresentasikan konsep atau 
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fenomena yang hendak diukur dengan akurat. Penilaian validitas ini dilakukan melalui perbandingan antara koefisien 
korelasi yang diperoleh (r hitung) dengan nilai kritis dari tabel korelasi Pearson product moment. Di samping itu, 
instrumen kuesioner juga dievaluasi berdasarkan tingkat signifikansi, di mana jika nilai signifikansi yang didapat lebih 
rendah dari 0,05, maka instrumen tersebut dinyatakan valid; sebaliknya, jika lebih tinggi atau sama dengan 0,05, 
dianggap tidak valid.

Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas adalah prosedur untuk mengukur sejauh mana kuesioner dapat berfungsi sebagai indikator atau variabel 
konstruk spesifik. Pengujian ini dilakukan terhadap indikator-indikator pertanyaan yang telah lolos dari proses uji 
validitas. Sebuah variabel dinyatakan reliabel atau dapat dipercaya jika nilai Cronbach's Alpha melebihi 0,60; sebaliknya, 
jika lebih rendah atau sama dengan 0,60, maka dianggap tidak reliabel.
Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menilai apakah model regresi, yang melibatkan variabel dependen dan independen, 
memberikan kontribusi atau tidak. Model regresi dianggap memadai dalam penelitian jika distribusi data mendekati 
atau memenuhi kriteria distribusi normal.
Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas dimaksudkan untuk mendeteksi keberadaan korelasi di antara variabel independen (bebas) dalam 
sebuah model regresi. Model regresi yang ideal seharusnya tidak menunjukkan korelasi antar variabel independen 
tersebut. Untuk mengidentifikasi apakah multikolinearitas ada dalam model regresi pada penelitian ini, dapat dilakukan 
pemeriksaan melalui nilai toleransi beserta ukurannya yang invers, yakni Variance Inflation Factor (VIF). Model tersebut 
dinyatakan tidak terpengaruh multikolinearitas jika nilai toleransi melebihi 0,10 atau VIF di bawah 10.
Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas dimaksudkan untuk mendeteksi adanya ketidakseragaman varian residual di antara 
pengamatan-pengamatan dalam sebuah model regresi. Pada penelitian ini, pengujian heteroskedastisitas dilakukan 
dengan menerapkan metode Glejser. Jika nilai probabilitas signifikansi untuk variabel dependen lebih tinggi dari tingkat 
signifikansi 5%, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi tersebut bebas dari heteroskedastisitas. Uji yang ideal 
seharusnya tidak mengindikasikan keberadaan heteroskedastisitas.
Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda diterapkan untuk menilai pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. 
Dapat dirumuskan persamaan regresi linear berganda :  [44]. Dengan Y merupakan variabel terikat yang nilainya akan 
diprediksi. Komponen persamaan meliputi konstanta(a),  nilai koefisien regresi (b1, b2, b3), dan variabel bebas (X1, X2, 
X3). Jika koefisien regresi bernilai nol hal ini mengindikasikan bahwa variabel Y tidak dipengaruhi secara signifikan oleh 
variabel X, yang berarti tidak ada hubungan linear yang terdeteksi. Sebaliknya, ketika koefisien regresi bernilai positif ini 
menunjukkan adanya hubungan yang searah antara variabel Y dengan variabel X. Sementara itu, nilai koefisien yang 
negatif menandakan adanya hubungan dengan arah terbalik antara variabel Y dengan variabel X.
Koefisien Determinasi (R2)
Koefisien determinasi berfungsi untuk mengukur tingkat pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen 
dalam bentuk persentase. Nilai koefisien determinasi berkisar antara 0 hingga 1. Jika nilai R² relatif rendah, hal ini 
mengindikasikan keterbatasan kemampuan variabel independen dalam menjelaskan variasi pada variabel dependen.
Uji Parsial (t)
Uji t bertujuan untuk menguji adanya pengaruh parsial (individu) dari variabel independen (kualitas pelayanan, persepsi 
kemudahan, dan kualitas informasi) terhadap variabel dependen (minat beli) dengan tingkat signifikansi 0,05.
Uji Simultan (F)
     Uji F dimanfaatkan untuk menguji adanya pengaruh secara simultan dari variabel independen terhadap variabel 
dependen.

IV. Hasil dan Pembahasan



A. Hasil
1. Uji Validitas
     Uji validitas bertujuan untuk menilai sejauh mana instrumen pengukuran mampu merepresentasikan konsep atau 
fenomena yang hendak diukur dengan akurat.
Tabel 1. Uji Validitas
Item  R hitung  R Tabel  Kesimpulan
X1.1 0,632 0,196 Valid
X1.2 0,714 0,196 Valid
X1.3 0,669 0,196 Valid
X1.4 0,749 0,196 Valid
X1.5 0,735 0,196 Valid
X2.1 0,679 0,196 Valid
X2.2 0,690 0,196 Valid
X2.3 0,648 0,196 Valid
X2.4 0,668 0,196 Valid
X2.5 0,741 0,196 Valid
X3.1 0,593 0,196 Valid
X3.2 0,559 0,196 Valid
X3.3 0,555 0,196 Valid
X3.4 0,642 0,196 Valid
Y.1 0,621 0,196 Valid
Y.2 0,513 0,196 Valid
Y.3 0,584 0,196 Valid
Y.4 0,561 0,196 Valid
Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Berdasarkan hasil uji validitas pada Tabel 1, terlihat bahwa seluruh item pada setiap variabel memiliki nilai r hitung 
yang lebih besar dibandingkan nilai r tabel (0,196). Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa instrumen penelitian 
dinyatakan valid dan layak untuk digunakan dalam penelitian ini.

2. Uji Reliabilitas
     Uji reliabilitas adalah prosedur untuk mengukur sejauh mana kuesioner dapat berfungsi sebagai indikator atau 
variabel konstruk spesifik. Sebuah variabel dinyatakan reliabel atau dapat dipercaya jika nilai Cronbach's Alpha melebihi 
0,60; sebaliknya, jika lebih rendah atau sama dengan 0,60, maka dianggap tidak reliabel.
Tabel 2. Uji Reliabilitas
Variabel Alpha Keterangan
X1 0,871 Reliabel
X2 0,865 Reliabel
X3 0,781 Reliabel
Y 0,768 Reliabel
Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang disajikan pada Tabel 2, dapat diketahui bahwa seluruh variabel instrumen 
penelitian memiliki nilai Cronbach’s Alpha di atas 0,6. Dengan demikian, kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini 
dapat dinyatakan reliabel.

3. Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
     Uji normalitas bertujuan untuk menilai apakah model regresi, yang melibatkan variabel dependen dan independen, 
memberikan kontribusi atau tidak.



Tabel 3. Uji Normalitas

�

Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Berdasarkan tabel tersebut, diketahui bahwa nilai Asymp. Sig (2-Tailed) sebesar 0,157, yang berarti lebih besar dari 
0,05 (0,157 > 0,05). Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi normal.

Uji Multikolinieritas
     Uji multikolinearitas dimaksudkan untuk mendeteksi keberadaan korelasi di antara variabel independen (bebas) 
dalam sebuah model regresi.
Tabel 4. Uji Multikolinieritas

�

Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
Berdasarkan data pada diatas, diketahui bahwa variabel X1 memiliki nilai TOL sebesar 0,488 dan VIF sebesar 2,049. 
Variabel X2 menunjukkan nilai TOL sebesar 0,476 dengan VIF sebesar 2,102, sedangkan variabel X3 memiliki nilai TOL 
sebesar 0,563 dan VIF sebesar 1,775. Nilai toleransi seluruh variabel independen lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF 
masing-masing berada di bawah 10. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala multikolinearitas 
antar variabel independen dalam penelitian ini.

Uji Heteroskedastisitas
     Uji heteroskedastisitas dimaksudkan untuk mendeteksi adanya ketidakseragaman varian residual di antara 
pengamatan-pengamatan dalam sebuah model regresi.

�

Gambar 4. Uji Heteroskedastisitas
Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Berdasarkan gambar tersebut, dapat dijelaskan bahwa titik-titik data tersebar secara acak, baik di atas maupun di 
bawah angka 0, serta tidak membentuk pola tertentu seperti gelombang, melebar, atau menyempit. Hal ini 
menunjukkan bahwa penyebaran data tidak membentuk pola khusus. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa tidak 
terjadi heteroskedastisitas dan model regresi telah memenuhi kriteria yang baik.

Analisis Regresi Linear Berganda
     Analisis regresi linear berganda diterapkan untuk menilai pengaruh variabel independen terhadap variabel 
dependen.
Tabel 5. Analisis Regresi Linear Berganda

�

Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Hasil analisis regresi linear berganda menghasilkan persamaan sebagai berikut:

Berdasarkan persamaan tersebut, dapat dijelaskan bahwa:
a   : Nilai konstanta (a) sebesar 3,572 menunjukkan nilai tetap. Artinya, apabila variabel Kualitas Pelayanan, Persepsi 
Kemudahan, dan Kualitas Informasi bernilai 0, maka nilai Minat Beli (Y) akan tetap sebesar 3,572. Hal ini berlaku dengan 
asumsi bahwa variabel lain dalam model tidak mengalami perubahan.



b1 : Nilai b1 (koefisien regresi X1) sebesar 0,184 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan pada Kualitas 
Pelayanan akan meningkatkan Minat Beli sebesar 0,184. Sebaliknya, setiap penurunan satu satuan pada Kualitas 
Pelayanan akan menurunkan Minat Beli sebesar 0,184. Interpretasi ini berlaku dengan asumsi bahwa variabel lain 
dalam model tetap konstan.
b2 : Nilai b2 (koefisien regresi X2) sebesar 0,205 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan pada Persepsi 
Kemudahan akan meningkatkan Minat Beli sebesar 0,205. Sebaliknya, setiap penurunan satu satuan pada Persepsi 
Kemudahan akan menurunkan Minat Beli sebesar 0,205, dengan asumsi variabel lain dalam model tetap konstan.
b3 : Nilai b3 (koefisien regresi X3) sebesar 0,302 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan pada Kualitas 
Informasi akan meningkatkan Minat Beli sebesar 0,302. Sebaliknya, setiap penurunan satu satuan pada Kualitas 
Informasi akan menurunkan Minat Beli sebesar 0,302, dengan asumsi variabel lain dalam model tetap konstan.

Koefisien Determinasi (R2)
     Koefisien determinasi berfungsi untuk mengukur tingkat pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen 
dalam bentuk persentase.

Tabel 6. Koefisien Determinasi (R2)

�

Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Berdasarkan tabel, diperoleh nilai Adjusted R² sebesar 0,541. Hal ini berarti bahwa variabel independen yang 
meliputi Kualitas Pelayanan, Persepsi Kemudahan, dan Kualitas Informasi mampu menjelaskan variabel dependen, 
yaitu Minat Beli sebesar 54,1%. Adapun sisanya sebesar 45,9% dipengaruhi oleh faktor lain di luar variabel yang diteliti 
dalam penelitian ini.

Uji Parsial (t)
     Uji t bertujuan untuk menguji adanya pengaruh parsial (individu) dari variabel independen (kualitas pelayanan, 
persepsi kemudahan, dan kualitas informasi) terhadap variabel dependen (minat beli) dengan tingkat signifikansi 0,05.
Tabel 7. Uji Parsial (t)

�

Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Berdasarkan pada tabel 7 didapatkan hasil sebagai berikut :
1. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli
         Berdasarkan hasil uji t, variabel Kualitas Pelayanan diperoleh nilai t hitung sebesar 2,707 > 1,660 dari t tabel 
dengan signifikansi 0,008 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa H1 diterima, dengan demikian variabel Kualitas Pelayanan 
(X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Online pada situs jual beli Lazada.
2. Pengaruh Persepsi Kemudahan terhadap Minat Beli
     Hasil uji t menunjukkan nilai t hitung sebesar 2,804 > 1,660 dari t tabel dengan nilai signifikansi 0,006 < 0,05. Hasil ini 
membuktikan bahwa H2 diterima, sehingga dapat disimpulkan variabel Persepsi Kemudahan (X2) berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Minat Beli Online pada situs jual beli Lazada.
3. Pengaruh Kualitas Informasi terhadap Minat Beli
     Hasil analisis uji t didapatkan nilai t hitung sebesar 3,504 > 1,660 dari t tabel dengan signifikansi 0,001 < 0,05. Hal ini 
menjelaskan bahwa H3 diterima, maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Informasi (X3) berpengaruh positif 
dan siginifikan terhadap Minat Beli Online pada situs jual beli Lazada.

Uji Simultan (F)
     Uji F dimanfaatkan untuk menguji adanya pengaruh secara simultan dari variabel independen terhadap variabel 
dependen.
Tabel 8. Uji Simultan (F)

�

Sumber : SPSS versi 22, data diolah 2026
     Berdasarkan tabel hasil uji simultan (F), diperoleh F hitung sebesar 39,833 > 2,70 dari F tabel dengan nilai signifikansi 
0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel X1, X2, X3 secara bersama – sama berpengaruh signifikan 
terhadap variabel Y. dengan demikian, hipotesis penelitian ini dinyatakan diterima.
B. Pembahasan
1. Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat beli3



     Berdasarkan analisis data, membuktikan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat pembelian online 
di situs jual beli Lazada di Sidoarjo. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen merasa Lazada selalu memberikan 
konfirmasi atau notifikasi transaksi dengan akurat dan tepat waktu, terjamin keamanan dalam melakukan transaksi 
pembayaran serta kemudahan berkomunikasi melalui fitur chat. Customer service lazada dinilai cepat tanggap dalam 
menangani keluhan konsumen ditunjang dengan tampilan antarmuka aplikasi yang terlihat menarik. Kondisi ini 
mengindikasikan bahwa semakin baik kualitas pelayanan yang dirasakan, maka semakin tinggi pula minat beli 
konsumen.
     Hasil ini sejalan dengan teori yang menyatakan apabila pelayanan yang diterima konsumen sesuai dengan harapan, 
maka pelayanan tersebut akan dinilai baik, dan meningkatkan minat beli konsumen [27]. Pelayanan yang berkualitas 
diawali dengan pemenuhan kebutuhan pelanggan dan berujung pada terciptanya tingkat kepuasan pelanggan yang 
tinggi [12].
     Hasil uji ini diperkuat oleh hasil penelitian terdahulu yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 
positif terhadap minat beli [19]. Penelitian lain juga menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli [28]. Demikian dapat diartikan, Semakin tinggi kualitas pelayanan, maka tingkat kepuasan 
pelanggan juga akan meningkat dan pada akhirnya berdampak positif terhadap minat beli konsumen [29]. Oleh karena 
itu, peningkatan kualitas pelayanan menjadi faktor penting dalam membentuk minat beli konsumen, khususnya pada 
platform e-commerce seperti Lazada yang memiliki tingkat persaingan yang tinggi.
2. Persepsi kemudahan berpengaruh terhadap minat beli
     Hasil analisis data membuktikan bahwa persepsi kemudahan berpengaruh terhadap minat pembelian online di situs 
jual beli Lazada di Sidoarjo. Hal ini tercermin dari kemudahan yang dirasakan pengguna dalam menyelesaikan transaksi 
pembelian melalui berbagai metode pembayaran yang fleksibel, sehingga memberikan kenyamanan dalam proses 
berbelanja. Selain itu, kemudahan dalam mempelajari dan memahami cara penggunaan aplikasi Lazada juga turut 
meningkatkan keyakinan konsumen dalam menggunakan platform tersebut. Kejelasan petunjuk penggunaan fitur e-
commerce yang disediakan Lazada juga dinilai cukup membantu konsumen dalam mengoperasikan aplikasi. Konten 
dan instruksi Lazada mudah dimengerti konsumen, sehingga konsumen semakin terampil dalam berbelanja online. 
Kondisi ini mengindikasikan bahwa semakin tinggi tingkat kemudahan yang dirasakan konsumen dalam menggunakan 
platform, maka semakin besar pula minat pembelian online pada Lazada.
     Hasil penelitian ini sesuai dengan teori yang menyatakan tingginya intensitas penggunaan teknologi informasi serta 
adanya interaksi antara pengguna dengan sistem menunjukkan bahwa sistem tersebut mudah digunakan, sehingga 
meningkatkan minat beli [31]. Kemudahan ini sangat memengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian 
karena mengurangi usaha dan kerumitan dalam bertransaksi [16].
     Hasil pengujian ini sejalan dengan studi sebelumnya yang menyatakan bahwa Persepsi kemudahan memiliki 
pengaruh terhadap minat beli [33]. Penelitian lain juga berpendapat bahwa persepsi kemudahan terhadap minat beli 
memiliki pengaruh yang signifikan [34]. Kemudahan dalam penggunaan akan memberi tahu konsumen tentang 
langkah-langkah yang diperlukan untuk melakukan pembelian online, dan persepsi terhadap kemudahan tersebut 
berpengaruh signifikan terhadap minat beli [21]. Oleh karena itu, peningkatan persepsi kemudahan menjadi faktor 
penting dalam mendorong minat beli konsumen, khususnya pada platform e-commerce seperti Lazada.
3. Kualitas informasi berpengaruh terhadap minat beli
     Analisis data membuktikan bahwa Kualitas Informasi berpengaruh terhadap minat pembelian online di situs jual beli 
Lazada di Sidoarjo. Hal ini tercermin dari penilaian konsumen terhadap keakuratan fitur pencarian yang mampu 
menampilkan hasil sesuai dengan kata kunci yang dimasukkan sehingga mempermudah dalam menemukan produk 
yang diinginkan. Selain itu, Ketepatan informasi terkait status pesanan, seperti pengiriman dan nomor resi, selalu 
diperbarui tepat waktu. Deskripsi produk meliputi foto, spesifikasi, dan harga yang disajikan sesuai dengan kondisi 
nyata yang diterima. Informasi yang lengkap tersebut membantu konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 
Kondisi ini mengindikasikan bahwa semakin baik kualitas informasi yang diberikan, maka semakin tinggi pula minat 
pembelian pada platform Lazada.
     Hasil penelitian ini selaras dengan teori yang menyatakan bahwa informasi yang akurat dan memadai 
memungkinkan pengguna membuat keputusan yang lebih baik, sehingga meningkatkan minat beli [38]. Apabila sumber 
informasi memiliki tingkat kredibilitas yang tinggi, maka konsumen akan lebih yakin dan tidak ragu untuk melakukan 
pembelian melalui platform tersebut [16].
     Hasil ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang menunjukkan bahwa kualitas informasi berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli [11]. Penelitian lain juga menyimpulkan bahwa kualitas informasi berpengaruh terhadap minat beli 
[39]. Oleh karena itu, peningkatan dan pengelolaan kualitas informasi yang tepat menjadi strategi penting bagi platform 
e-commerce seperti Lazada dalam meningkatkan minat beli konsumen.

V. Simpulan
     Berdasarkan hasil analisis data, dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat beli. 
Semakin baik kualitas pelayanan yang dirasakan, maka semakin tinggi pula minat beli konsumen. Selanjutnya, persepsi 
kemudahan juga berpengaruh terhadap minat beli. Semakin tinggi tingkat kemudahan yang dirasakan konsumen 
dalam menggunakan platform, maka semakin besar pula minat pembelian online pada Lazada. Kualitas informasi turut 
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berpengaruh terhadap minat beli. Semakin baik kualitas informasi yang diberikan, maka semakin tinggi pula minat 
pembelian pada platform Lazada. Dengan demikian, ketiga variabel tersebut menjadi faktor penting yang perlu 
diperhatikan dalam meningkatkan minat beli konsumen.
     Beberapa tanggapan responden menyatakan masih terdapat aspek yang perlu dioptimalkan yaitu peningkatan pada 
tampilan antarmuka aplikasi agar lebih menarik dan penyederhanaan petunjuk penggunaan fitur e-commerce untuk 
membantu konsumen menjadi lebih terampil dalam berbelanja online. Selain itu, Lazada juga perlu menjaga 
konsistensi antara deskripsi produk dengan kondisi aktual yang diterima oleh konsumen. Upaya perbaikan pada aspek-
aspek tersebut diharapkan mampu meningkatkan kualitas pengalaman pengguna secara keseluruhan serta mendorong 
peningkatan minat beli konsumen secara lebih optimal.
     Penelitian ini juga memiliki beberapa keterbatasan yang dapat menjadi pertimbangan untuk penelitian selanjutnya. 
Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi minat beli, 
seperti loyalitas pelanggan, harga, dan kepercayaan. Selain itu, penelitian dapat diperluas pada wilayah yang lebih luas 
dengan jumlah sampel yang lebih besar agar hasil penelitian lebih representatif. Peneliti selanjutnya juga dapat 
menggunakan metode penelitian lain, seperti pendekatan kualitatif atau mixed methods, untuk memahi lebih dalam 
mengenai perilaku konsumen. Tidak hanya itu, penelitian berikutnya juga dapat melakukan perbandingan dengan 
platform e-commerce lain selain Lazada guna memperkaya hasil penelitian.
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