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ABSTRAK 

Penelitian ini terkait dengan bagaimana pengaruh Trust  dan Satisfaction 

terhadap Keputusan Pembelian Nadira Hijab Official Shop di Shopee melalui 

Willingness To Buy  sebagai variabel Intervening. Tujuan penelitin ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh Trust terhadap Willingness To Buy secara parsial, pengaruh 

Satisfaction terhadap Willingness To Buy secara parsial, pengarah Trust terhadap 

Keputusan Pembelian, pengaruh Satisfaction terhadap Keputusan Pembelian, 

pengaruh Willingness To Buy terhadap Keputusan Pembelian, pengarah Trust 

terhadap Keputusan Pembelian melalui  Willingness To Buy, dan pengaruh 

Satisfaction terhadap Keputusan Pembelian melalui  Willingness To Buy. Responden 

dalam penelitina ini adalah 106 mahasiswa Universitas Widya Dharma Klaten. 

Metode pengumpulan data yang digunakan adalah dengan menggunakan kuesioner 

dan dianalisis dengan menggunakan analisis regresi, analisis jalur, uji t, uji f, dan uji 

sobel. 

Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa Trust berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Willingness To Buy maupun Keputusan Pembelian, lalu 

Satisfaction juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Willingness To Buy 

maupun Keputusan Pembelian. Selain itu, terdapat pegaruh langsung Trust terhadap 

Willingness To Buy, dan pengaruh langsung Satisfaction terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Kata Kunci : Trust; Satisfaction; Keputusan Pembelian; Willingness To Buy 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Perubahan  gaya  hidup masyarakat  yang semula terbiasa berbelanja 

secara offline menimbulkan peningkatan pasar e-commerce secara signifikan 

dan terus mengalami kenaikan setiap tahunya. Dengan kondisi yang terjadi 

saat ini masyarakat diberikan kemudahaan terutama dalam berbelanja, salah  

satunya  adalah  berbelanja fashion. Tanpa disadari, muncunya  

perkembangan  e-commerce  ini  telah  merubah  gaya hidup dan perilaku 

konsumen. Dahulu setiap orang harus pergi  ke suatu tempat untuk 

mendapatkan produk yang kita inginkan, sekarang bisa dengan  mudah  kita 

mendapatkan  barang  yang kita inginkan hanya dengan menggunakan 

smartphone pribadi.  Di indonesia sendiri terdapat banyak marketplace yang  

beraneka  ragam dengan filture yang berbeda sehingga memberikan  

kemudahan  kepada  masyarakat dalam  penggunaannya. Berbagai macam 

marketplace seperti Shopee pun mulai menawarkan berbagai macam  

kemudahan untuk  memenuhi  kebutuhan  masyarakat dengan berbelanja 

online. 

Fashion adalah  segala sesuatu  yang  dikenakan  pada  tubuh, baik 

dengan   maksud  melindungi  tubuh  maupun memperindah penampilan. Dan 
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fenomena dalam beberapa tahun terakhir industri fashion khususnya fashion 

muslimah berkembang dengan cepat dan  presentasinya sangat positif. Ini 

ditandani dengan munculnya industri baru yang ada di seluruh dunia termasuk 

indonesia. 

“ Nadira Hijab Official Shop” merupakan  salah  satu  Marketplace yang ada 

di Shopee, Nadira Hijab Official Shop  yaitu  produsen hijab yang sangat 

populer bagi  kalangan  remaja dan  mahasiswi, hal ini dilihat dari data review  

di  Marketplace “Shopee”. Nadira Hijab juga menyedikan berbagai keperluan 

muslimah diataranya yaitu gamis, blouse, kemeja, celana, rok, tas, mukenah, 

switer, bahkan barang  sekecil  ikat rambut juga tersedia di  “Nadira Hijab 

Official Shop”.Terdapat banyak sekali proses yang dapat dilakukan oleh 

seorang  produsen  untuk menarik calon kosumen agar membeli produknya, 

Keputusan  pembelian  adalah  tahapan  evaluasi dari konsumen   terhadap  

suatu  preferensi atau pilihan sehingga membentuk maksud untuk membeli  

barang/jasa (Kotler, 2018). Keputusan konsumen merupakan suatu kegiatan 

yang penting, karena di dalam proses keputusan konsumen tersebut memuat 

berbagai langkah yang terjadi secara berurutan  sebelum  konsumen   

mengambil  keputusan lebih lanjut  (Somantri et al., 2020). Adapun  faktor  

yang  bisa dibilang  penting dalam  mempengaruhi  Keputusan Pembelian 

konsumen yaitu, 

Trust (kepercayaan) melibatkan kesediaan  seseorang untuk 
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berperilaku tertentu karena dia meyakini bahwa mitranya dalam melakukan 

transaksi akan memberikan apa yang dia harapkan. Hal ini  menunjukan 

bahwa jika satu pihak mempercayai pihak lainnya, akan dimukinkan untuk 

membentuk sebuah perilaku positif dan niat baik. Oleh karena itu saat ini 

konsumen memiliki kepercayaan kepada sebuah produk atau jasa tertentu, 

maka konsumen  memiliki niat untuk produk atau jasa tersebut (Lau and Lee, 

1999). Kepercayaan  konsumen  adalah  keyakinan  konsumen bahwa  

individu tertentu memiliki integritas,dapat dipercaya, dan orang yang 

dipercayai akan memenuhi semua kewajiban dalam melakukan  transaksi  

sebagaimana yang diharapkan  (Khotimah & Febriansyah, 2018). 

Kepercayaan melibatkan kesediaan  individu bertingkah  laku  dengan  

keyakinan  bahwa mitra dapat memberikan yang diharapkan. kata,janji, atau 

pernyataan orang tersebut dapat diperlihatkan sehingga membentuk sebuah 

kepercayaan. Kesediaan yang  berlandaskan pada kepercayaan akan berlanjut 

pada kemauan membayar lebih, melakukan  pembelian ulang, memiliki 

komitmen dan rasa  yang tinggi terhdap produk/jasa (Jaya et al., 2020). Faktor 

yang kedua yang juga mempengaruhi keputusan pembelian Nadira Hijab 

Official Shop yaitu 

 Satisfaction (kepuasan) merupakan  salah  satu  elemen  penting  

dalam peningkatan kinerja pemasaran dalam suatu perusahaan. Kepuasan 

yang dirasakan oleh Pelanggan dapat meningkatkan intensitas membeli dari 

pelanggan tersebut. Dengan terciptanya tingkat kepuasan pelanggan yang 
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optimal maka mendorong terciptanya loyalitas di benak pelanggan yang  

merasa puas tadi. Kepuasan diukur dari sebaik apa harapan pelanggan 

dipenuhi. Sedangkan loyalitas pelanggan adalah ukuran semau apa pelanggan 

melakukan pembelian lagi. Nugroho (2015:162)  kepuasan  pelanggan 

sebagai  perasaan suka atau  tidak suka seseorang terhadap suatu produk 

setelah membandingkan kinerja produk tersebut dengan yang diharapkan 

Kotler (2003). Kepuasan konsumen merupakan  hasil evaluasi menyeluruh 

konsumen atas kinerja produk yang  dikonsumsinya Johnson and Fornell 

(1991). Disatu sisi kepercayaan dan kepuasan pelanggan sangat berpengaruh 

pada keputusan pembelian Nadira Hijab Official Shop di Shopee, karena 

dengan adanya kepercayaan dan  kepuasan  pelanggan  akan  membuat 

konsumen untuk membeli produk secara berulang. 

Willingness To Buy (Keinginan  untuk membeli) adalah dorongan dari 

dalam diri  atau  dapat  juga dikatakan sebagai kehendak yang terarah  pada 

tujuan-tujuan tertentua  untuk membeli suatu barang atau jasa. Keinginan 

untuk membeli juga dapat dikatakan sebagai  kemampuan  untuk  membuat  

pilihan-pilihan bebas dan  memutuskan  terhadap barang atau jasa yang akan 

kita di beli, Zielke dan Doobbelstein ( 2007 ). Berdasarkan  atas  latar  

belakang  masalah diatas , maka dalam penelitian ini  mengambil Judul   

“PENGARUH TRUST DAN SATISFACTION TERHADAP 

KEPUTUSAN    PEMBELIAN NADIRA HIJAB OFFICIAL SHOP DI 
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SHOPEE MELALUI  WILLINGNESS  TO  BUY   SEBAGAI  VARIAEL 

INTERVENING”  

1.2 Alasan Pemilihan Judul 

Adapun alasan  yang  mendasari penelitian judul yang penulis ambil adalah : 

1. Alasan subjektif 

a. Keputusan pembelian konsumen dapat di pengaruhi oleh beberapa 

faktor, diantaranya faktor trust dan statisfaction. 

b. Untuk mengetahui pengaruh  trust dan  statisfaction terhadap 

keputusan  pembelian Nadira Hijab Official Shop di shopee  

2. Alasan objektif 

a. Menambah pengetahuan dasar penulis mengenai  pengaruh trust dan  

statisfaction terhadap keputusan pembelian Nadira Hijab Official 

Shop di shopee melalaui willingness to buy Sebagai variabel  

intervening 

b. Karena trust dan statisfaction menjadi salah satu pemicu atau 

mempegaruhi terjadinya penjualan atau pembelian konsumen. Dan 

dengan hal ini perusahaan bisa mendapatkan pengetahuan penting 

untuk menerapkan strategi pemasaran yang lebih baik.  
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1.3 Penegasan Judul 

Untuk menghindari  perbedaan  persepsi atau  penafsiran terhadap variabel 

yang diangkat dalam  pennelitian ini, maka berikut disampaikan penegasa 

terhadap variabel-variabel yang terdapat pada judul penelitian ini : 

1. Trust ( Kepercayaan ) 

Trust (kepercayaan) melibatkan kesediaan  seseorang untuk 

berperilaku tertentu karena dia meyakini bahwa mitranya dalam 

melakukan transaksi akan memberikan apa yang dia harapkan. Hal ini  

menunjukan bahwa jika satu pihak mempercayai pihak lainnya, akan 

dimukinkan untuk membentuk sebuah perilaku positif dan niat baik. 

Oleh karena itu saat ini konsumen memiliki kepercayaan kepada 

sebuah produk atau jasa tertentu, maka konsumen  memiliki niat untuk 

produk atau jasa tersebut (Lau and Lee, 1999). Kepercayaan konsumen 

(customer trust) adalah keyakinan, kepercayaan dan pengetahuan yang 

dimiliki oleh konsumen tentang suatu objek atau produk terkait 

berbagai  atribut  dan  manfaatnya. Dengan  membangun  kepercayaan 

antara pihak-pihak yang belum saling mengenal baik dalam interaksi 

maupun proses transaksi. 

2. Satisfaction ( Kepuasan ) 

Menurut Djaslim Saladin (2003), pengertian Kepuasan 

pelanggan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang berasal 

dari perbandingan antara kesannya terhadap kinerja (hasil) suatu 
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produk dan harapan-harapannya.Menurut Brown (dalam Dwiastuti, 

dkk 2012) kepuasan konsumen adalah suatu kondisi dimana 

kebutuhan, keinginan dan harapan konsumen terhadap sebuah produk 

dan jasa, sesuai atau terpenuhi dengan penampilan dari produk dan 

jasa. Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2007), kepuasan 

konsumen adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang 

muncul  setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang 

dipikirkan terhadap kinerja yang diharapkan. 

3. Willingness To Buy ( Keinginan untuk membeli ) 

Willingness To Buy (Keinginan  untuk membeli) adalah  

dorongan dari dalam diri  atau  dapat  juga dikatakan sebagai kehendak 

yang terarah  pada tujuan-tujuan tertentua  untuk membeli suatu 

barang atau jasa. Keinginan untuk membeli juga dapat dikatakan 

sebagai  kemampuan  untuk  membuat  pilihan-pilihan bebas dan  

memutuskan terhadap barang atau jasa yang akan kita di beli. 

Keinginan  untuk  membeli terdiri dari kemungkinan untuk berbelanja, 

membeli  produk dan  merekomendasikan toko kepada pihak lain. 

Keinginan untuk membeli mengukur kemauan konsumen untuk 

membeli sesuatu produk. Kemauan konsumen untuk membayar lebih 

tinggi dari harga yang ditawarkan juga merefleksikan kemauan 

membeli seseorang ( Jahangir, Nadim, Shil, Shubhankar dan Parvez, 

Noorjahan, 2008 ). Zielke dan Doobbelstein ( 2007 ) 
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4. Keputusan Pembelian 

Keputusan  pembelian  merupakan  suatu  keputusan  final 

yang dimiliki seorang konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa 

dengan berbagai pertimbangan-pertimbangan tertentu.Keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen menggambarkan seberapa 

jauh pemasar dalam usaha memasarkan suatu produk ke konsumen. 

Menurut Kotler & Amstrong (2014), keputusan pembelian adalah 

tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana 

konsumen benar-benar membeli. Menurut Schiffman dan Kanuk 

(2014) keputusan pembelian didefinisikan sebagai sebuah pilihan dari 

dua tahu lebih alternatif pilihan. Menurut Tjiptono (2012) keputusan 

pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal 

masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu 

dan mengevaluasi secara baik masing-masing alternatif tersebut dapat 

memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan 

pembelian. Dari pengertian tersebut dapat disimpulkan keputusan 

pembelian merupakan sebuah proses pengambilan keputusan yang 

diawali dengan pengenalan masalah kemudian mengevaluasinya dan 

memutuskan produk yang paling sesuai dengan kebutuhan. 
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1.4 Pembatasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah di atas serta untuk 

menghindari peluasan masalah yag akan diteliti maka penulis membatasi 

objek yang diteliti. Pembatasan permasalahan yang penulis ajukan adalah : 

1. Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian marketplace Nadira 

Hijab di Shopee dibatasi pada trust dan  satisfaction  melalui willingness 

to buy sebagai variabel intervening. 

2. Batasan sampel responden yang diteliti hanya pembeli Nadira Hijab 

Official Shop di Shopee. 

1.5 Perumusan Masalah 

1. Apakah  Trust Berpengaruh  terhadap keputusan Pembelian  Nadira Hijab 

Official Shop di Shoppe ? 

2. Apakah  Satisfaction  Berpengaruh  terhadap keputusan Pembelian  Nadira 

Hijab Official Shop di Shoppe ? 

3. Apakah Trust Berpengaruh terhadap Willingness To Buy  (keinginan untuk 

membeli) Nadira Hijab Official Shop di Shoppe ? 

4. Apakah  Satisfaction  Berpengaruh  terhadap Willingness To Buy 

(kemauan untuk membeli) Nadira Hijab Official Shop di Shoppe ? 

5. Apakah Willingness To Buy Berpengaruh pada Keputusan Pembelian 

Nadira Hijab Official Shop di Shoppe ? 
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6. Apakah Trust Berpengaruh terhadap keputusan Pembelian Nadira Hijab 

Official Shop di Shoppe Melalui Willingness To Buy (keinginan untuk 

membeli) sebagai Variabel Intervening ? 

7. Apakah  Satisfaction  Berpengaruh  terhadap  keputusan Pembelian Nadira 

Hijab Official Shop di Shoppe Melalui Willingness To Buy (keinginan 

untuk membeli) sebagai Variabel Intervening ? 

1.6 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, tujuan yang 

diharapkan pada penelitian ini adalah : 

1. Ingin mengetahui pengaruh Trust terhadap keputusan Pembelian Nadira 

Hijab Official Shop di Shoppe. 

2. Ingin mengetahui  pengaruh  Satisfaction  terhadap keputusan Pembelian 

Nadira Hijab Official Shop di Shoppe. 

3. Ingin mengetahui pengaruh Trust  terhadap Willingness To Buy (keinginan 

untuk membeli) Nadira Hijab Official Shop di Shoppe. 

4. Ingin mengetahui pengaruh Satisfaction terhadap Willingness To Buy 

(keinginan untuk membeli) Nadira Hijab Official Shop di Shoppe. 

5. Ingin mengetahui pengaruh Willingness To Buy pada Keputusan 

Pembelian Nadira Hijab Official Shop di Shoppe. 
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6. Ingin mengetahui  pengaruh Trust terhadap keputusan Pembelian Nadira 

Hijab Official Shop di Shoppe Melalui Willingness To Buy (keinginan 

untuk membeli) sebagai Variabel Intervening. 

7. Ingin  mengetahui  pengaruh  Satisfaction  terhadap keputusan Pembelian  

Nadira Hijab Official Shop di Shoppe Melalui Willingness To Buy 

(kemauan untuk membeli) sebagai Variabel Intervening. 

1.7 Manfaat Penelitian 

Berdasarkan  tujuan  penelitian  yang telah diuraikan, manfaat yang 

diharapkan dari penelitian adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Penulis 

Diharapkan dengan adanya penelitian ini, dapat menambah  wawasan dan 

pengetahuan serta mengaplikasikan teori-teori yang diperoleh selama ini 

dalam perkuliahan. 

2. Manfaat Praktis 

Dapat dijadikan pedoman  bagi  Nadira Hijab Official  Shop untuk  

meningkatkan trust dan  satisfaction agar  konsumen khususnya  

mahasiswi Universitas Widya Dharma Klaten berminat untuk membeli 

produk Nadira Hijab 

3. Bagi Pihak Lain 

a. Penelitian ini diharapkan dapat membantu calon konsumen dalam 

memutuskan pembelian produk Nadira Hijab di Shopee. 



12 

 

b. Penelitian ini diharpkan dapat sebagai bahan pertimbangan dan 

referensi bagi peneliti lain yang melakukan penelitin serupa. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 KESIMPULAN 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji Pengaruh variabel Trust dan 

Satisfaction Terhadap Keputusan Pembelian Nadira Hoijab Official Shop 

Di Shopee melalaui Willingness To Buy. Dari hasil dan analisis data serta 

pembahasan pada bab sembelumya dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan  hasil Analisis Jalur (Path Analisis) dapat disimpulkan 

sebagai berikut : 

a) Analisis pengaruh Trust terhadap Keputusan Pembelian : dari 

analisi diatas diperoleh signifikan Trust sebesar 0,001 < 0,05. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa secara langsung terdapat 

pengaruh signifikan Trust terhadap Keputusan Pembelian. 

b) Analisis pengaruh Satisfaction  terhadap Keputusan Pembelian : 

dari analisi diatas diperoleh signifikan Satisfaction sebesar 0,001 < 

0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa secara langsung terdapat 

pengaruh signifikan Satisfaction terhadap Keputusan Pembelian. 

c) Analisis pengaruh Trust terhadap Willingness To Buy : dari analisi 

diatas diperoleh signifikan Trust sebesar 0,000  < 0,05. Sehingga 
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dapat disimpulkan bahwa secara langsung terdapat pengaruh 

signifikan Trust terhadap Willingness To Buy. 

d) Analisis pengaruh Satisfaction  terhadap Willingness To Buy: dari 

analisi diatas diperoleh signifikan Satisfaction sebesar 0,000 < 

0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa secara langsung terdapat 

pengaruh signifikan Satisfaction terhadap Willingness To Buy. 

e) Analisis pengaruh Keputusan Pembelian terhadap Willingness To 

Buy: dari analisi diatas diperoleh signifikan Satisfaction sebesar 

0,017 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa secara langsung 

terdapat pengaruh signifikan Keputusan Pembelian terhadap 

Willingness To Buy. 

f) Analisis pengaruh Trust terhadap Willingness To Buy : diketahui 

pengaruh langsung yag berikan Truts terhadap Willingness To Buy 

sebesar 0,0396. Sedangkan pengaruh tidak langsung Trust melalui 

Keputusan Pembelian terhadap Willingness To Buy adalah 

perkalian antara nilai beta Trust terhadap Keputusan Pembelian 

dengana nilai beta Keputusan Pembelian terhadap Willingness To 

Buy : 0,296 X 0,180 = 0,05328. Maka pengaruh total yang 

diberikan Trust terhadap Willingness To Buy adalah pengaruh 

langsung ditambah dengan pengarauh tidak langsung yaitu : 0,396 

+ 0,05328 = 0,44928. Berdasarkan hasil perhitungan diatas 

diketahui bahwa nilai pengaruh langsung sebesar 0,396 dan nilai 
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pengaruh tidak langsung 0,05328 yang berarti bahwa nilai 

pengaruh langsung lebih besar dari pegaruh tidak langsung. Hasil 

ini menunjukan bahwa secara langsung Trust mempunyai 

pengaruh signifika terhadap Willingness To Buy. 

g) Analisis pengaruh Satisfaction terhadap Willingness To Buy : 

diketahui pengaruh langsung yag berikan Truts terhadap 

Willingness To Buy sebesar 0,416. Sedangkan pengaruh tidak 

langsung Satisfaction  melalui Keputusan Pembelian terhadap 

Willingness To Buy adalah perkalian antara nilai beta Satisfaction  

terhadap Keputusan Pembelian dengana nilai beta Keputusan 

Pembelian terhadap Willingness To Buy : 0,307 X 0,180 = 

0,05526. Maka pengaruh total yang diberikan Satisfaction 

terhadap Willingness To Buy adalah pengaruh langsung ditambah 

dengan pengarauh tidak langsung yaitu : 0,416 + 0,05526 = 

0,47126. Berdasarkan hasil perhitungan diatas diketahui bahwa 

nilai pengaruh langsung sebesar 0,416 dan nilai pengaruh tidak 

langsung 0,05526  yang berarti bahwa nilai pengaruh langsung 

lebih besar dari pegaruh tidak langsung. Hasil ini menunjukan 

bahwa secara langsung Satisfaction mempunyai pengaruh 

signifika terhadap Willingness To Buy. 

Dari serangkaian pembahasan diatas, kita dapat menarik 

kesimpulan bahwa hipotesis yang berbunyi “ Ada pengaruh Trust 
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(X1) dan Satisfaction (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

serta dampaknya terhadap Willingness To Buy (Z) “ dapat 

DITERIMA. 

2. Dari hasil uji t model 1 dengan SPSS diperoleh nilai thitung pada 

Trust sebesar 3,282 dengan tingkat signifikasi 0,001. Karena nilai 

thitung 3,282 > ttabel 1,983 dan nilai signifikansi 0,001 < 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa variabel Trust berpengaruh langsung secara 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian, sehingga dalam penelitian 

H1 yang berbunyi Trust berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian diterima.Selanjutnya diketahui thitung 

pada Satisfaction sebesar 3,403 dengan tingkat signifikasi 0,001. 

Karena nilai thitung 3,403 > ttabel 1,983 dan nilai signifikansi 0,001 < 

0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Satisfaction 

berpengaruh langsung secara signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian, sehingga dalam penelitian H2 yang berbunyi Satisfaction 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian diterima. 

3. Dari hasil uji t model 2 dengan SPSS diperoleh nilai thitung pada 

Trust sebesar 5,575 dengan tingkat signifikasi 0,000. Karena nilai 

thitung 5,575 > ttabel  1,983 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa variabel Trust berpengaruh langsung secara 
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signifikan terhadap Willingness To Buy, sehingga dalam penelitian H1 

yang berbunyi Trust berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap Willingness To Buy diterima.Diketahui nilai thitung pada 

Satisfaction sebesar 5,829 dengan tingkat signifikasi 0,000. Karena 

nilai thitung 3,403 > ttabel 1,983 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 

maka dapat disimpulkan bahwa variabel Satisfaction berpengaruh 

langsung secara signifikan terhadap Willingness To Buy, sehingga 

dalam penelitian H2 yang berbunyi Satisfaction berpengaruh secara 

positif dan signifikan terhadap Willingness To Buy 

diterima.Selanjutnya,diketahui nilai thitung pada Keputusan 

Pembelian sebesar 2,433 dengan tingkat signifikasi 0,017. Karena 

nilai thitung 2,433 > ttabel 1,983 dan nilai signifikansi 0,017 < 0,05 

maka dapat disimpulkan bahwa variabel Keputusan Pembelian 

berpengaruh langsung secara signifikan terhadap Willingness To Buy, 

sehingga dalam penelitian H3 yang berbunyi Keputusan Pembelian  

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Willingness To Buy 

diterima. 

4. Dari hasil perhitungan uji F diketahui bahwa pengaruh Trust dan 

Satisfaction secara silmultan terhadap Keputusan Pembelian adalah 

sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai fhitung 15,875 > fhitung 3,08 sehingga 

dapat disimpulkan bahwa H1 diterima yang berarti terdapat pengaruh 
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Trust dan Satisfaction secara silmultan  terhadap berpengaruh 

Keputusan Pembelian. Selanjutnya diketahui bahwa pengaruh Trust 

dan Satisfaction dan Keputusan Pembelian secara silmultan terhadap 

Willingness To Buy adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai fhitung 

45,847 > fhitung 3,08 sehingga dapat disimpulkan bahwa H2 diterima 

yang berarti terdapat pengaruh Trust Satisfaction dan Keputusan 

Pembelian secara silmultan  terhadap berpengaruh Willingness To 

Buy. 

5. Dari hasil perhitungan R2 (Koefisian Determinasi) dapat disimpulkan 

bahwa nilai Adjusted R Square sebesar 0,236. Dari nilai tersebut 

dapat dilihat bahwa variabel Trust dan Satisfaction mempunyai 

pengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian sebesar 23,6%. 

6. Dari hasil perhitungan R2 (Koefisian Determinasi) dapat disimpulkan 

bahwa nilai Adjusted R Square sebesar 0,562. Dari nilai tersebut 

dapat dilihat bahwa variabel Keputusan Pembelian,Trust dan 

Satisfactin mempunyai pengaruh terhadap Willingness To Buy 

osebesar 56,2%. 

7. Dari hasil uji Sobel Model 1 (Trust terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Willingness To Buy). Dapat diseimpulkan bahwa nilai z 1,989 

> 1,983 maka Willingness To Buy mampu memediasi variabel Trust 

terhadap Keputusan Pembelian. Model 2 (Satisfaction terhadap 



85 

 

Keputusan Pembelian melalui Willingness To Buy). Dapat 

diseimpulkan bahwa nilai z 2,013> 1,983 maka Willingness To Buy 

mampu memediasi variabel Satisfaction  terhadap Keputusan 

Pembelian. 

5.2 SARAN 

1. Berdasarkan hasil penelitian, menujukan bahwa Trust (Kepercayaan) 

berpengaruh secara positif dan signifika terhadap Keputusan 

Pembelian  Nadira Hijab Official Shop di Shopee. Trust 

(Kepercayaan) yang diinginkan konsumen sudah sesuai dan dapat 

meningkatkan Keputusan Pembelian. Disarankan untuk tetap dapat 

menjaga Trust (kepercayaan) demi memuaskan konsumen. Agar 

konsumen dapat mengabil Keputusan Pembelian ulang untuk 

membeli produk Nadira Hijab Official Shop di Shopee. 

2. Satisfaction (Kepuasan) yang diterima dan diinginkan konsumen 

sudah sesuai, secara positif dan signifikan dapat meningkatkan 

Keputusan Pembelian, dan kalau bisa dipertahankan dan ditingkatkan 

lagi. Agar lebih banyak konsumen yang tertarik untuk membeli 

produk Nadira Hijab Official Shop di Shopee. 

3. Bagi Nadira Hijab Official Shop di Shopee harus selalu memjaga 

Kepercayaa dan Kepuasan konsumen, agar konsumen merasa percaya 

dan puas dengan apa yang di beli di Nadira Hijab Official Shop. 
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Sehinggan dapat membuat konsumen untuk tetap membeli produk-

produk di Nadira Hijab Official Shop di Shopee 
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