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Abstract 

Social commerce is a buying and selling activity carried out through social media platforms. One of the social media 

that is often used as a medium for buying and selling is Instagram. Purchase decisions made by consumers can be 

influenced by consumer trust in social media stores, besides that trust is also moderated by behavioral control. This 

study aims to determine the effect of behavioral control on the ease and security of transactions on trust in purchase 

intentions on Instagram social media, especially clothing products. Sampling was collected using purposive sampling 

technique with a sample of 390 people and processed using SmartPLS software.  The results of this study indicate 

that all hypotheses are accepted. Seller on Instagram can increase trust of consumer by providing perceived ease  and 

security in transactions to increase customer purchase intentions. Trust can be done with the suitability of the product 

with the description and photos shown. 
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Abstrak 

Social commerce merupakan aktivitas jual beli yang dilakukan melalui platform media sosial. Salah satu media sosial 

yang sering digunakan sebagai media jual beli adalah Instagram. Keputusan pembelian yang dilakukan konsumen 

dapat dipengaruhi oleh kepercayaan konsumen terhadap toko media sosial, selain itu kepercayaan juga dimoderasi 

oleh adanya kontrol perilaku. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kontrol perikalu pada kemudahan 

dan kemanan transaksi terhadap kepercayaan dalam niat beli di media sosial instagram khususnya pada produk 

pakaian. Pengambilan sampel dilakukan menggunakan teknik purposive sampling dengan sampel sebanyak 390 orang 

dan diolah menggunakan software SmartPLS. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa semua hipotesis diterima. 

Para pelaku usaha di Instagram dapat meningkatkan kepercayaan para konsumen dengan memberikan rasa kemudahan 

dan keamanan dalam bertransaksi untuk meningkatkan niat beli pelanggan. Kepercayaan dapat dilakukan dengan 

adanya kesesuaian produk dengan deskripsi dan foto yang ditampilkan. 

 

Kata kunci : Instagram, kepercayaan, kontrol perilaku, niat beli, toko media sosial 
 

 

I. PENDAHULUAN 

Pada masa pandemi covid-19 saat ini perilaku berbelanja online yang dilakukan oleh masyarakat terus meningkat, 

social commerce merupakan salah satu platform yang sering digunakan masyarakat untuk berbelanja online. Social 

commerce merupakan aktivitas jual beli yang dilakukan melalui platform media sosial. Melalui Instagram misalnya, 

penjual dapat berkomunikasi lewat berbagai fitur, mulai dari posting foto atau video, Instagram stories, kolom 

komentar, maupun direct message [1]. Laporan yang dirilis oleh layanan manajemen konten HootSuite, dan agensi 

pemasaran media sosial We Are Social menyatakan bahwa penggunaan internet untuk mengakses media sosial di 

Indonesia juga cukup tinggi, disebutkan bahwa dari total 274,9 juta penduduk di Indonesia, 170 juta di antaranya telah 
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menggunakan media sosial. Dengan demikian, angka penetrasinya sekitar 61,8 persen. Youtube, Whatsapp, dan 

Instagram merupakan media sosial dengan urutan tiga tertinggi dalam daftar media sosial yang paling sering 

digunakan di Indonesia [2]. Laporan Nielsen yang menyatakan bahwa kategori fashion merupakan kategori produk 

yang paling laku, sebanyak 61% konsumen membelinya secara online [3]. Sebagian orang berpendapat bahwa 

membeli produk fashion melalui media online lebih menghemat waktu. Produk fashion yang banyak diminati adalah 

pakaian, sepatu, tas, jam tangan, kacamata, dan berbagai aksesoris lain yang fungsinya dapat menunjang penampilan 

pemakainya [4]. Produk pakaian merupakan salah satu produk yang paling mendominasi di jual pada toko media 

sosial Instagram [5]. Hal tersebut didukung oleh sebuah survei yang menyatakan produk yang paling banyak dicari 

dan dibeli oleh 55% pengguna online shop produk pakaian [6].  Oleh karena itu pada penelitian ini toko media sosial 

yang menjadi objek penelitian adalah toko media sosial yang menjual produk pakaian. 

Salah satu pengaruh yang paling besar dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian 

adalah kepercayaan. Kepercayaan dinilai memiliki pengaruh yang siginifikan dan positif terhadap niat beli [7]. Namun 

maraknya penipuan pada pembelian online memengaruhi tingkat kepercayaan konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian, seperti penjual yang menghilang setelah pembeli melakukan pembayaran dan barang yang dikirim tidak 

sesuai dengan yang dijanjikan [8]. Konsumen akan lebih sensitif kepada tingkat keamanan saat berbelanja melalui 

media sosial, hal tersebut dikarenakan media sosial tidak memiliki fitur yang menjamin keamanan konsumen dalam 

melakukan transaksi. Menurut Sembada dan Kaoy (2021) dalam mengidentifikasi tingkat kepercayaan yang 

mendorong konsumen untuk melakukan pembelian melalui media sosial diasumsikan bahwa terdapat dua pengaruh 

yang mempengaruhi kepercayaan yaitu dirasakannya kemudahan dalam bertransaksi dan rasa aman dalam 

bertransaksi. Ditemukan bahwa kemudahan dalam bertransaksi dan merasakan keamanan dalam bertransaksi 

berpengaruh signifikan dan positif dalam mempengaruhi tingkat kepercayaan [7]. Dengan adanya berbagai macam 

kemudahan seperti dalam mengakses pilihan barang, kemudahan melakukan pembelian, kemudahan pembayaran 

hingga mendapatkan barang menjadi daya tarik tersendiri untuk konsumen melakukan pembelian online. Selain itu 

dengan melakukan pembelian di toko online juga memudahkan konsumen yang tidak perlu mengunjungi toko secara 

langsung, konsumen dapat berbelanja dimana saja [9]. Adanya data mengenai malasan utama meningkatnya perilaku 

belanja online saat COVID-19 di Indonesia pada May 2020 yaitu sebanyak 70% dari konsumen menerapkan social 

distancing untuk meminimalkan waktu diluar rumah, dalam hal tersebut konsumen memiliki kontrol yang dirasakan 

terhadap saluran alternatif yaitu berbelanja secara online yang didorong oleh adanya peraturan pemerintah mengenai 

social distancing diberbagai tempat umum seperti pusat perbelanjaan [10]. Hal tersebut berkaitan dengan penelitian 

Sembada dan Koay (2021) konsumen yang menganggap dirinya tidak dapat memperoleh barang yang diinginkan 

melalui saluran alternatif lain seperti toko fisik akan memiliki serangkaian proses kognitif yang bias dan diarahkan 

pada keinginan untuk mempercayai toko media sosial.  

Oleh karena itu dalam laporan penelitian ini akan meneliti Instagram sebagai salah satu media sosial yang 

dijadikan tempat untuk melakukan kegiatan jual beli. Selain itu toko media sosial Instagram yang menjual produk 

pakaian menjadi fokus utama dalam penelitian ini. Penelitian yang akan dilakukan untuk mengetahui pengaruh kontrol 

perilaku pada kemudahan dan keamanan transaksi terhadap kepercayaan dalam niat beli produk pakaian di media 

sosial instagram. 

 

II. METODOLOGI PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif, Berdasarkan tujuannya, penelitian ini 

merupakan jenis penelitian deskriptif dimana penelitian ini menjelaskan karakteristik fenomena atau masalah yang 

ada dan menjelaskan apek-aspek yang relevan dengan fenomena yang diamati dalam bentuk hubungan antar variabel 

yang berupa hubungan korelasional [11]. Tipe penyelidikan yang digunakan merupakan penelitian kausal dimana 

penelitian kausal menguji apakah satu variabel menyebabkan adanya perubahan pada variabel lain atau tidak [12]. 

Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah pengguna media sosial Instagram dengan  usia 18-24 tahun 

yang mengikuti satu atau lebih akun toko media sosial dan pernah melalukan pembelian di toko media sosial. 

Penelitian dilakukan dengan menyebarkan Google Form kepada responden dan didapatkan 390 responden yang me-

menuhi kriteria.  
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Data diolah menggunakan teknik analisis PLS-SEM dengan alasan data tidak berdistribusi normal. PLS-SEM 

bersifat Component-Based dan fleksibel dengan mengutamakan hasil prediksi yang diduga tanpa memerlukan asumsi 

distribusi normal [13]. Dalam melakukan proses evaluasi model dalam PLS dilakukan dengan dua tahap, yaitu eval-

uasi outer model atau model pengukuran (measurement model) dan evaluasi inner model atau model struktural (struc-

tural measurement) [5]. Dalam evaluasi outer model dilakukan pengukuran pada convergent validity dan discrimi-

nant reliability. Evaluasi convergent validity dilihat dari nilai loading factor dikatakan ideal jika ≥ 0.7 artinya indi-

kator tersebut valid mengukur konstruk yang dibentuknya, namun dalam penelitian empiris nilai loading factor ≥ 0.5 

masih dapat diterima. Convergent validity juga dilakukan dengan menghitung composite reliability (CR), cronbach’s 

alpha dan average variance extracted (AVE). Nilai batas CR dan cronbach’s alpha adalah  ≥ 0.7 dan nilai AVE 

sebesar  ≥ 0.5  maka dapat dikatakan variable laten dapat menjelaskan rata-rata lebih dari setengah varian dari indi-

kator-indikatornya. Dalam evaluasi inner model dilakuakan evaluasi path coefficient untuk melihat signifikansi hub-

ungan antar konstruk/variabel, oleh karena itu arah dalam jalur harus dibuat berdasarkan teori yang ada pada hipotesis 

penelitian. Dilakukan evaluasi R-Square (𝑅2) yang menginterpretasikan bahwa besarnya variability variable endogen 

yang mampu dijelaskan oleh variabel eksogen [5].  

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini dilakukan menggunakan metode kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner melalui Google Form 

dengan convenience sampling dan mendapatkan jumlah responden sebanyak 390 orang. Kuesioner berisi indikator 

dari setiap variabel yang diteliti yaitu Trust in Social Media Store, Perceived Ease of Transaction, Perceived Ease of 

Security, Control Ovel Alternative Means, dan Intention to Shop.  

A. Uji Model Pengukuran (Outer Model) 

Pada penelitian ini dilakukan pengujian dan evaluasi model dengan menguji validitas dan reliabilitas terhadap 

setiap indikator – indikator yang membentuk variabel. Dalam model pengukuran ini dilakukan pengukuran pada 

convergent validity dan discriminant reliability [14]. Pengujian dilakukan menggunakan software SmartPLS. Berikut 

ini merupakan gambar model PLS-SEM dalam penelitian. 

 

Gambar 1.1 Path Diagram Pengukuran Model 

Sumber: Data Olahan Penulis (2022) 
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1. Validitas Convergen (Convergent Validity) 

Convergent validity dilakukan untuk mengetahui validitas setiap hubungan antar indikator dengan variabel 

laten. Uji validitas ini memiliki makna bahwa serangkaian indikator mewakili satu variabel laten dan mendasari 

variabel laten tersebut. Hal tersebut dapat dilihat berdasarkan nilai average variance extracted (AVE) dengan 

nilai minimum 0,5. Berikut ini merupakan hasil perhitungan AVE dalam penelitian. 

Tabel 1.1 Hasil Convergent Validity 

Variabel 
Average Varians Extracted 

(AVE) 
Nilai Krisis Evaluasi model 

Control Over Alternatives 0.616 

>0.5 

Valid 

Ease of Transaction 0.669 Valid 

Intention to Shop 0.712 Valid 

Perceived Security 0.552 Valid 

Trust 0.822 Valid 

Sumber: Data Olahan Penulis (2022)  

Pada Tabel 1.1 menunjukan bahwa kelima variabel yang digunakan pada penelitian memiliki nilai AVE lebih 

besar dari pada 0,5 maka dapat disimpulkan bahwa syarat convergent validity terpenuhi. 

 

2. Validitas Diskriminan (Discriminant Validity) 

Pengukuran dicriminant validity dilihat melalui pengukuran cross loading factor dengan membandingkan 

dengan nilai AVE dan korelasi antar variabel dalam penelitian. Cross loading factor digunakan untuk mengetahui 

apakah konstruk memiliki diskriminan yang memadai dengan cara membandingkan nilai loading pada konstruk 

yang dimaksud harus lebih besar dibandingkan dengan nilai loading dengan konstruk yang lain. Berikut ini 

merupakan nilai cross loading factor dari setiap variabel penelitian. 

 

Tabel 1.2 Cross Loading Factor 

No Item 

Intention to 

Shop 
Trust 

Ease of 

Transaction 
Perceived Security 

Control Over Alter-

natives 

1 
0.867 0.514 0.566 0.557 0.474 

2 
0.772 0.448 0.469 0.382 0.374 

3 
0.888 0.521 0.555 0.523 0.463 

4 
0.560 0.905 0.576 0.574 0.412 

5 
0.520 0.906 0.548 0.536 0.419 

6 
0.516 0.909 0.576 0.618 0.443 

7 
0.590 0.585 0.864 0.551 0.499 

8 
0.548 0.445 0.776 0.449 0.443 

9 
0.426 0.461 0.788 0.503 0.375 

10 
0.487 0.540 0.840 0.549 0.443 

11 
0.448 0.591 0.532 0.735 0.347 
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12 
0.361 0.411 0.379 0.654 0.357 

13 
0.489 0.466 0.472 0.819 0.447 

14 
0.484 0.490 0.528 0.815 0.466 

15 
0.371 0.396 0.411 0.678 0.644 

16 
0.405 0.339 0.384 0.536 0.785 

17 
0.452 0.368 0.465 0.571 0.807 

18 
0.369 0.412 0.417 0.409 0.769 

19 
0.400 0.358 0.431 0.406 0.778 

Sumber: Data Olahan Penulis (2022) 

Berdasarkan Tabel 1.2 dapat dilihat bahwa semua konstruk dalam model penelitian telah memenuhi kriteria 

discriminant validity. 

3. Uji Realibilitas 

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengukur seberapa konsisten indikator – indikator yang digunakan dalam 

penelitian dalam membuktikan konsep yang ada. Dalam PLS-SEM uji reliabilitas dilakukan dengan melihat nilai 

composite reliability dan cronbach’s alpha. Berikut ini merupakan perolehan nilai yang dilakukan menggunakan 

software Smart PLS.  

Tabel 1.3 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Composite Reliability (CR) Nilai Kritis Cronbach’s Alpha Nilai Kritis Evaluasi Model 

Control Over Alternatives 0.865 

>0.7 

0.794 

>0.7 

Valid 

Ease of Transaction 0.890 0.835 Valid 

Intention to Shop 0.881 0.796 Valid 

Perceived Security 0.860 0.795 Valid 

Trust 0.933 0.892 Valid 

Sumber: Data Olahan Penulis (2022) 

Pada Tabel 1.3 nilai composite reliability dan cronbach’s alpha pada setiap variabel masing – masing 

memiliki nilai lebih dari 0,7 sehingga dapat disimpulkan bahwa indikator yang digunakan pada setiap variabel 

untuk mengukur hipotesis penelitian adalah konsisten. 

 

B. Pengukuran Struktural (Inner Model) 

Inner model dilakukan untuk memprediksi hubungan sebab akibat pada penelitian antara variabel laten. Pada PLS 

SEM inner model di evaluasi melalui R-Square atau 𝑅2  sebagai pengukuran tingkat variasi perubahan variabel 

independen terhadap variabel dependen. Pengujian lain dalam pengukuran inner model yaitu 𝑄2predictive relevance 

yang dilakukan untuk memvalidasi model. 

1. Evaluasi Pengukuran Struktural 

Evaluasi model struktural bertujuan untuk mengetahui besarnya persentase variance setiap variabel endogen 

dalam  model yang dijelaskan oleh variabel eksogen dengan melihat R-Square. Nilai R-Square yang 

direkomendasikan adalah 0.67 (model struktural kuat), 0.33 (model struktural sedang) dan 0.19 (model struktural 

rendah). Berikut ini merupakan hasil perhitungan R-Square pada penelitian menggunakan software Smart PLS. 

Tabel 1.4 Hasil R-Square 

Variabel R-Square 
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Ease of Transaction 0,293 

Perceived Security 0,384 

Trust 0,488 

Intention to Shop 0,345 

Sumber: Data Olahan Penulis (2022) 

Berdasarkan Tabel 1.4 model penelitian dapat dikatakan memiliki model struktural sedang. Nilai R-Square 

pada Ease of Transaction yaitu 0,293 yang berarti bahwa Control over Alternative mampu menjelaskan variabel 

laten Ease of Transaction sebesar 29,3%. R-Square untuk variabel Perceived Security adalah 0,384 yang berarti 

bahwa Control over Alternative mampu menjelaskan variabel laten Perceived Security sebesar 38,4%. R-Square 

untuk variabel Trust sebesar 0,488 yang menjelaskan bahwa Ease of Transaction dan Perceived Security mampu 

menjelaskan variabel laten Trust sebesar 48,8%.  R-Square untuk variabel Intention to Shop sebesar 0,345 yang 

berarti bahwa Ease of Transaction, Perceived Security, dan Trust mampu menjelaskan variabel laten Intention to 

Shop sebesar 34,5% sedangkan sebanyak 65,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

2. Predictive Relevance (𝑄2) 

Predictive relevance dilakukan untuk memvalidasi model. Hasil 𝑄2  dikatakan baik jika nilainya lebih besar 

dari nol yang membuktikan bahwa model memiliki predictive relevance. Berikut ini merupakan perhitungan uji 

inner model menggunakan predictive relevance dengan rumus: 

𝑄2 =  1 − (1 − 𝑅12)(1 − 𝑅22)(1 − 𝑅32)(1 − 𝑅42) 

𝑄2 =  1 − (1 − 0.2932)(1 − 0.3452)(1 − 0.3842)(1 − 0.4882) 

𝑄2 =  1 − (0.914)(0.880)(0.852)(0.761) 

𝑄2 =  0.478 

Nilai dari predictive relevance pada penelitian ini adalah sebesar 0,478 yaitu lebih besar dari nol yang 

menjelaskan bahwa model penelitian ini memiliki predictive relevance.  

 

C. Uji Hipotesis 

Hipotesis merupakan dugaan sementara dari rumusan masalah penelitian. Secara statistik hipotesis merupakan 

pernyataan pandangan populasi pandangan populasi yang akan dibuktikan berdasarkan data yang diperoleh dari 

sampel penelitian. Pengujian ini dilakukan dengan melihat path value dan nilai t. Hasil pengujian ini diperoleh melalui 

bootsrapping menggunakan software Smart PLS. Penelitian ini menggunakan tingkat error sebesar 5%. Jika nilai t-

statistics ≥ 1,96 maka H1 diterima. Berikut ini merupakan gambar path coefficient dan nilai t-hitung dengan 

menggunakan bootstraping. 
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Gambar 1.2 Path Diagram 

Sumber: Data Olahan Penulis (2022) 

Kemudian, berikut ini merupakan tabel perhitungan t-value dan p-value dalam penelitian. 

Tabel 1.5 Nilai path coefficients dan t-value 

Path Diagram Path Coefficients t-value p-value Kesimpulan 

T → IS 0.587 17.187 0.000 H1 Diterima 

ET → T 0.373 7.080 0.000 H1 Diterima 

PS → T 0.401 7.321 0.000 H1 Diterima 

CO → ET 0.541 12.402 0.000 H1 Diterima 

CO → PS 0.620 16.810 0.000 H1 Diterima 

ET → T → IS 0.219 6.471 0.000 H1 Diterima 

PS → T → IS 0.235 6.576 0.000 H1 Diterima 

CO → T 0.451 11.938 0.000 H1 Diterima 

Sumber: Data Olahan Penulis (2022) 

 

IV. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan terhadap 390 responden dengan judul “Pengaruh Kontrol 

Perilaku pada Kemudahan dan Keamanan Transaksi terhadap Kepercayaan dalam Niat Beli di Media Sosial 

Instagram” maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

A. Trust in Media Social Store berpengaruh signifikan dan positif terhadap Intention to Shop. Hal ini membuktikan 

bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan yang dimiliki konsumen pada toko media sosial Instagram maka se-

makin tinggi minat beli konsumen. 

B. Ease of Transaction berpengaruh siginifikan dan positif terhadap Trust in Social Media Stores. Hal ini membuk-

tikan bahwa semakin tinggi rasa kemudahan dalam bertransaksi yang dirasakan konsumen maka semakin tinggi 

kepercayaan konsumen terhadap toko media sosial Instagram. 

C. Perceived Security terhadap Trust in Social Media Stores berpengaruh signifikan dan positif. Hal ini membuk-

tikan bahwa semakin tinggi rasa keamanan dalam bertransaksi yang dirasakan konsumen maka semakin tinggi 

kepercayaan konsumen terhadap toko media sosial Instagram. 

D. Control over Alternatives Means terhadap Ease of Transaction berpengaruh signifikan dan positif. Hal ini mem-

buktikan bahwa semakin tinggi efek moderasi pada kontrol yang dimiliki konsumen atas pilihan saluran alternatif 

terhadap rasa kemudahan dalam bertransaksi maka semakin tinggi juga rasa kepercayaan konsumen terhadap 

toko media sosial Instagram. 
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E. Control over Alternatives Means terhadap Perceived Security berpengaruh signifikan dan positif. Hal ini mem-

buktikan bahwa semakin tinggi efek moderasi pada kontrol yang dimiliki konsumen atas pilihan saluran alternatif 

terhadap rasa keamanan dalam bertransaksi maka semakin tinggi juga rasa kepercayaan konsumen terhadap toko 

media sosial Instagram. 
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