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Abstract

This study aims to analyze the effect of shopping orientation, trust and purchase experience on online shopping purchase
intention. This type of research is causal research using a quantitative approach. The research instrument used is a
questionnaire with a linkert scale. The data analysis technique used is the classical assumption test, multiple linear regression
analysis, and hypothesis testing. Based on the results of this study indicate that partially the shopping orientation variable has
an effect on buying interest. While the variables of trust and purchase experience partially have no effect on buying interest.
Simultaneously all independent variables affect online shopping buying interest. This is due to the vulnerability in conducting
online transactions based on positive expectations regarding their online shopping behavior in the future.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh orientasi belanja, kepercayaan dan pengalaman pembelian terhadap
minat beli belanja online. Jenis penelitian adalah penelitian kausal dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Instrumen
penelitian yang digunakan yaitu kuesioner dengan skala linkert. Teknik analisis data yang digunakan adalah uji asumsi klasik,
uji analisis regresi linier berganda, dan uji hipotesis. Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial
variabel orientasi belanja berpengaruh terhadap minat beli. Sedangkan variabel kepercayaan dan pengalaman pembelian
secara parsial tidak berpengaruh terhadap minat beli. Secara simultan semua variabel independen berpengaruh terhadap
minat beli belanja online. Hal ini disebabkan oleh adanya kerentanan dalam melakukan transaksi online berdasarkan
harapannya yang positif mengenai perilakunya berbelanja online pada masa mendatang.

Kata Kunci: Orientasi Belanja, Kepercayaan, Pengalaman Pembelian, Minat Beli

PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi modern telah mempengaruhi berbagai bidang, terutama bisnis dan pemasaran,
dan mulai dimanfaatkan oleh masyarakat umum. Layanan internet berguna untuk bisnis dan pemasaran produk.
Banyak media online menjanjikan pengembangan bisnis dan pemasaran yang mudah dengan menggunakan
online shop. Masyarakat umum menggunakan online shop sebagai media jual beli. Selain itu, perkembangan
media online shop sebagai pasar modern memudahkan produsen dan konsumen dalam melakukan transaksi.
Perkembangan tersebut juga memberikan pengaruh pada orientasi belanja, kepercayaan di dalam belanja, dan
pengalaman pembelian sering ditemui pada tahun 2022. Dari berbagai informasi sebelumnya, penelitian ini
memiliki tujuan 1) mengkaji pengaruh signifikan orientasi belanja pada minat beli belanja online, 2) mengkaji
pengaruh signifikan kepercayaan pada minat beli belanja online, 3) mengkaji pengaruh signifikan pengalaman
pembelian terhadap minat beli belanja online, dan 4) untuk menganalisis pengaruh signifikan orientasi belanja,
kepercayaan, dan pengalaman pembelian terhadap minat beli belanja online.

Setengah dari jumlah penduduk Indonesia dengan jumlah 132,7 juta jiwa sudah terhubung dengan
internet, (Survey Asosiasi Penyelenggaraan Jaringan Internet Indonesia (APJII, 2016). Meluasnya jaringan
internet menjadikan E-Commerce serta marketplace banyak yang muncul, antara lain: Matahari Mall, Bukalapak,
Lazada, Shoope, Tokopedia, dll. Media sosial seperti facebook, instagram, whatsapp, dsb juga menjadi tempat
untuk menjalankan bisnis dan pemasaran yang berfungsi sebagai tempat iklan agar toko dan produknya mudah
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dikenal secara universal. Dari hasil survei CHIP di mana 2.700 responden berpartisipasi dalam sistem multi-
responden dari Februari hingga April 2016, kami menyimpulkan bahwa keinginan membeli konsumen bervariasi
dari E-Commerce ke E-Commerce. Ini karena konsumen membandingkan beberapa faktor untuk setiap toko yang
memiliki faktor pada respon keinginan konsumen untuk membeli saat berbelanja online. Niat pembelian difasilitasi
oleh reaksi positif konsumen terhadap kualitas layanan bermerek dan minat mereka untuk menggunakan kembali
produk bermerek [1]. Kesediaan konsumen untuk membeli muncul dari faktor-faktor yang didasarkan pada
pembelian mereka sendiri.

Dalam penelitian terdahulu ditemukan adanya beberapa faktor yang tidak berpengaruh secara positif atas
keinginan membeli saat berbelanja online. Serupa dengan hasil survei yang menyajikan temuan tentang tujuan
dalam melakukan belanja, rasa percaya dalam melakukan pembelian online, serta dampak pada pengalaman
pembelian online yang pernah dilakukan sebelumnya pada minat pembelian online [2]. Dari hasil survey tersebut
ada dua variabel yang mempengaruhi positif dan satu variabel mempengaruhi negatif atas minat pembelian
online. Kepercayaan pada pembelian online dan pengalaman pembelian online sebelumnya memiliki dampak
positif dari kedua variabel. Orientasi belanja bermerek memiliki pengaruh negatif di dalam kedua variabel.
Berdasarkan kajian-kajian yang dibahas, hasil penelitian terdahulu tidak konsisten sehingga menimbulkan
kesenjangan penelitian. Berdasarkan penelitian terdahulu, diperlukan penelitian lebih lanjut supaya peneliti
selanjutnya memahamii pengaruh orientasi belanja, kepercayaan, dan pengalaman berbelanja terhadap motivasi
berbelanja pada online shop.

Stone menjelaskan mengenai aturan orientasi belanja hanya digunakan untuk memenuhi gaya hidup
belanja atau shopping style dengan mengutamakan aktivitas belanja, Orientasi belanja adalah salah satu indikator
terpenting terhadap konsumen ketika mengambil keputusan pembelian pada sebuah situs belanja online. Ada
tujuh aspek dalam orientasi belanja. Yaitu, 1) kesenangan berbelanja bagi yang suka berbelanja, 2) brand/fashion
awareness, yaitu brand dan fashion awareness, 3) harga produk, harga, dan personal awareness, 4) Keyakinan
yang disengaja pembeli dalam berbelanja, yang merupakan keyakinan individu, 5) Kenyamanan/persepsi waktu
adalah kesadaran seseorang akan waktu dan kenyamanan saat berbelanja. Berada di rumah adalah
kecenderungan umum bagi individu untuk berbelanja di rumah, 7) Loyalitas merek/toko. Ini adalah loyalitas pribadi
terhadap merek atau cabang saat berbelanja [3].

Kepercayaan merupakan faktor dapat memicu keputusan pembelian dan berpengaruh terhadap motivasi
konsumen dalam pembelian online, Menurut Ling & Piew dalam Rohmatulloh dan Sari, mereka menyebutkan tiga
indikator kepercayaan: keamanan, privasi, dan keandalan [4].

Imari et al. menyatakan bahwa pengalaman membeli merupakan prediktor kesediaan pelanggan untuk
membeli secara online [5]. Ada tiga indikator pengalaman dalam berbelanja yaitu, 1) kepuasan pengalaman
belanja online sebelumnya, 2) saya senang dengan pengalaman belanja online, 3) bagikan pengalaman
berbelanja kepada teman di dalam toko online [6].

Kesediaan untuk membeli merupakan tindakan yang timbul dari dorongan konsumen untuk membeli suatu
produk berdasarkan pengalamannya menggunakan atau membeli produk tersebut [7]. Menurut Aptaguna dan
Pitaloka, ada beberapa indeks dalam minat beli, diantaranya minat transaksi, minat mereferensi, minat
preferensial, dan minat eksploratif.

METODE

Seluruh konsumen yang sudah melakukan pembelian di E-Commerce menjadi populasi guna sebagai
media survey pada penelitian ini. Metode untuk mengambil sampel yaitu memakai metode accidental sampling.
Konsumen melakukan pembelian pada E-Commerce menjadi kriteria untuk mengambil sampel survey. Dari
pengambilan sampel didapatkan 40 sampel. Sumber yang dipakai pada kajian ini di dapat dari data primer. Teknik
mengumpulkan data memakai survei melalui bentuk memberi penjelasan tertulis pada setiap responden tentang
pertanyaan atau pernyataan dalam bentuk kuesioner. Di dalam penelitan ini menggunakan metode analisis data
antara lain, penguijian hipotesis klasik, analisis regresi linier berganda, dan pengujian hipotesis.
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Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
Model regresi yang lebih reliabel dengan cara melakukan perbandingan antara distribusi kumulatif dari
distribusi normal. Deteksi normalitas dilakukan dengan cara memeriksa plot probabilitas. Untuk melihat plot
probabilitas, uji normalitas mempunyai dasar untuk mengambil keputusan, yaitu pertama, jika regresi mencapai
asumsi normalitas berarti yang muncul pada plot probabilitas adalah penyebaran data di area diagonal
membuntuti arah diagonal. Kedua, jika regresi tidak memenuhi atau tidak mencapai asumsi normalitas berarti
data yang muncul pada plot probabilitas adalah data menjauhi diagonal dan tidak mengikuti diagonal.
Uji Autokorelasi
Pada pengujian ini memiliki tujuan menguji adanya korelasi diantara kesalahan mengusik periode t
melalui kesalahan t-1 atau pada awalnya. Oleh karena itu, apabila hasil yang didapat yaitu korelasi disebut adanya
problem autokorelasi.
Uji Multikolinearitas
Pada penguijian ini ada tidaknya multikolinearitas bisa diukur menggunakan skor Tolerance (TOL) dan
Variance Influence Factor (VIF) disetiap variabel. Model regresi tidak memiliki multikolinearitas melalui syarat
yaitu : apabila skor VIF 10 dan toleransi 0,1 kemudian tercipta multikolinearitas, dan apabila skor VIF 10 dan
toleransi 0,1 maka tidak terbentuk multikolinearitas.
Uji Heteroskedastisitas
Uji varians tidak seragam memiliki maksud menguji dimana terdapat atau tidak terhadap perbedaan bentuk
dari pengamatan satu dengan lainnya pada bentuk regresi. Model regresi bisa dikatakan baik ketika tidak ada
varians yang tidak seragam. Inti dari mengambil keputusan dipakai guna : apabila ada pola khusus adanya bintik-
bintik terbentuk pola khusus dengan teratur menunjukkan telah terjadi dispersi yang tidak seragam meningkat.
b) Jika tidak ada pola yang jelas dari bintik-bintik di atas dan di bawah angka 0 terdistribusi pada sumbu Y, maka
menunjukkan tidak ada dispersibilitas yang tidak seragam.
Uji Analisis Regresi Linier Berganda
Pengujian ini guna untuk melihat seberapa berpengaruh diantara dua/lebih pada variabel bebas maupun
variabel terikat. Persamaan regresi dalam penelitian ini dapat dijelaskan sebagai berikut:
y=a+pB1 X1+pR2X2+ B3 X3 +e
Uji t (Uji Parsial)

Dipakai supaya kebenaran hipotesis analisis ini, dapat memakai uji t. Cara menguji dalam hipotesis secara
parsial didapat guna uji t dengan kriteria yaitu : t hitung > t tabel secara signifikansi < 0 > 0,05, demikian pula
disimpulkan: Ho menerima dan Ha menolak.

Uji F (Uji Simultan)

Penguijian ini dipakai supaya dapat melihat bahwa seluruh variabel independen yang termasuk didalam
bentuk berpengaruh pada variabel dependen diwaktu bersamaan. Hipotesis dipakai untuk menguji Ho tidak
mempengaruhi secara signifikan. Ha : Variabel bebas mempengaruhi variabel terikat. Bagian dari prosedur
menguiji ditentukan kriteria berikut: apabila f hitung > nilai f tabel , signifikansi < 0 > 0,05 demikian bisa disimpulkan
Ho menerima dan Ha menolak.

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Pengujian ini guna mengukur berapa jauh bentuk bisa menjelaskan berapa variabel bebas. Skor R? yaitu
nol s.d satu. Jika skor RZ kecil artinya variabel independen berkesempatan sedikit menerangkan bebrapa variabel
dependen. Namun apabila nilai R mendekati 1 dapat diprediksi variasi variabel dependen. Yang berarti hampir
seluruh informasi guna melakukan uiji koefisien determinasi.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
UJI ASUMSI KLASIK
Uji Normalitas
Uji normalitas dapat dilihat grafik normal probability plot. Hasil uji SPSS diperoleh gambar sebagai berikut:
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Minat Beli

Expected Cum Prob

an 02 04 0s o8 10

Observed Cum Prob

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas Probability Plots
Sumber: Output SPSS versi 25

Dilihat dari gambar1 dapat disimpulkan adanya penyebaran data disekelilingi garis diagonal dan ada data
yang mengikuti kemana arah garis diagonal. Maka dari itu bisa dinyatakan data dalam variabel berdistribusi
secara normal.

Uji Autokorelasi
Berikut hasil uji Durbin-Watsonyang ditunjukan pada tabel 1:

Tabel 1. Hasil Uji Autokorelasi

Model Summaryt

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 NEYE 0.559 0.522 1.546 2.150

a. Predictors: (Constant), Pengalaman Pembelian, Kepercayaan, Orientasi Belanja
b. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber data : output SPPSS versi 25

Dari tabel diatas n=DW 2.150 nilai dL sebesar 1,338 dan dU senilai1,659. n dari 4 —dU =4 - 1,659 =
2,341 atau terlihat di Tabel 1 menunjukkan dU< 4 - dU atau 1,659 < 2.150 < 2,341, maka model regresi terbebas
dari problem autokorelasi.
Uji Multikolinearitas
Berikut hasil uji multikoliniertas yang ditunjukan pada tabel 2:

Tabel 2. Hasil Uji Multikoliniearitas
Coefficientsa

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.
Model B Error Beta T Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) -0.261 2.467 - 0.916
0.106
Orientasi 0.244 0.084 0.421 2,907 0.006 0.585 1.711
Belanja
Kepercayaan 0.224 0.133 0.236 1.686 0.101 0.626 1.598
Pengalaman 0.236 0.146 0.227 1.619 0.114 0.625 1.600
Pembelian

a. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber : Quiput SPSS versi 25
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Terlihat di tabel 2 bentuk regresi dapat dikategorikan baik apabila tidak terbentuk korelasi diantara variabel
independen atau tidak mengalami multikolinieritas. Dapat kita lihat disetiap variabel orientasi belanja,
kepercayaan, dan pengalaman pembelian terdapat nilai tolerance senilai 0,585 ; 0,626 ; 0,625 > 0,100 dan VIF
sebesar 1,711; 1,598 ; 1,600 < 10,00. Berdasarkan nilai tersebut tidak terjadi masalah multikolinieritas dan setiap
variabel bebas tidak ada korelasi.

Uji Heteroskedastisitas
Dari uji heteroskedatisitas yang sudah dilakukan memperoleh hasil sebagai berikut:

Scatterplot
Dependent Variable: Minat Beli

ession Studentized Residual

Regr

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Grafik scattterplot
Sumber: Output SPSS versi 25

Dari gambar. 2, bisa dilihat tidak ada motif jelas dari grafik scatterplots. Bintik-bintik tersebar pada atas
dan bawah angka 0 pada sumbu Y. Dari grafik tersebut menarik simpulan kesimpulan tidak ada
heteroskedastisitas.

Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Hasil analisis Linier Berganda yang sudah dihitung menggunakan program SPSS versi 25, memperoleh

nilai berikut:

Tabel 3. Uji Regresi Linier Berganda
Coefficients?
Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.
Model B Error Beta T Sig. Tolerance  VIF
1 (Constant) 0261 2467 0106  0.916
Orientasi 0244  0.084 0.421 2007  0.006 0.585 1.711
Belanja
Kepercayaan 0224  0.133 0.236 1686  0.101 0.626 1.598
Pengalaman 0236 0146 0.227 1619 0114 0625 1.600
Pembelian

a. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber: Output SPSS versi 25

Y=-0261+0,244X, +0,224X,+ 0,236 X5+ ¢

Dari persamaan regresi berganda tersebut dijelaskan sebagai berikut:

1. Konstanta senilai -0,261. Artinya orientasi belanja (X1), kepercayaan (X2) dan pengalaman pembelian (X3)
=0, maka besarnya minat beli (Y) merupakan -0,261 satuan.

2. Variabel orientasi belanja memiliki nilai 0,244. Artinya, apabila mengalami kenaikan orientasi belanja (X1)
sebesar satu satuan, maka minat beli (Y) akan mengalami kenaikan sebesar 0,084 satuan, dengan asumsi
variable kepercayaan (X2) dengan pengalaman pembelian (X3) adalah konstan.
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3. Variabel kepercayaan memiliki nilai 0,224. Artinya, jika terdapat kenaikan pada kepercayaan (X2) sebesar
satu satuan, maka minat beli (Y) juga mengalami kenaikan sebesar 0,133 satuan, dengan asumsi variable
orientasi belanja (X1) dan pengalaman pembelian (X3) adalah konstan.

4. \ Variabel pengalaman pembelian memiliki nilai 0,236. Artinya, apabila terdapat pengalaman pembelian (X3)
sebesar satu satuan, maka minat beli (Y) juga mengalami peningkatan senilai 0,146, pada hipotesis variabel
orientasi belanja (X1) dan kepercayaan (X2) adalah konstan.

Uji t (Uji Parsial)

Ujit bertujuan melihat berapa jauh yang mempengaruhi Orientasi Belanja (X1), Kepercayaan (X2),

Pengalaman Pembelian (X3) menurut individual tpada Minat Beli (Y).

Tabel 4. Hasil Uji t Signifikasi Parsial (Uji t)

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.

Model B Error Beta T Sig. Tolerance  VIF
1 _(Constant) -0.261  2.467 -0.106  0.916
Orientasi 0.244 0.084 0.421 2907 0.006 0.585 1.711
Belanja
Kepercayaan 0.224 0.133 0.236 1.686 0.101 0.626 1.598
Pengalaman 0.236 0.146 0.227 1619 0114  0.625 1.600
Pembelian

a. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber: Output SPSS versi 25

1. (X1) berpengaruh secara signifikan pada minat beli pada E-Commerce. Hal tersebut kita melihat dari adanya
signifikasi orientasi belanja (X1) 0,006 < 0,05 dan nilai Tiae = t (a/2 ; n-k-1 =1 (0,05/2 ; 40-3-1) = (0,025 ; 36)
=2,02809. Berarti nilai Thiwng lebih kecil dari Tiavel (2,907 > 2,02809), demikian Ho menolak dan Ha menerima.
Jadi, hipotesisnya ada pengaruh orientasi belanja pada minat beli secara parsial diterima / terbukti.

2. (X2) tidak mempengaruhi secara signifikan pada minat beli E-Commerce. Dapat terlihat dari signifikafi (X2)
0,101 > 0,05. Dan nilai Ttapel =t (0/2 ; n-k-1 =t (0,05/2 ; 40-3-1) = (0,025 ; 36) = 2,02809, artinya nilai Thitung
< Tiaver (1,686 < 2,02809), maka Ho menerima dan Ha menolak. Sehingga hipotesis kedua dinyatakan
mempengaruhi kepercayaan terhadap minat beli secara parsial menolak / tidak terbukti.

3. (X3) tidak berpengaruh secara signifikan pada minat beli E-Commerce. Hal ini terlihat dari nilai signifikan
pengalaman pembelian (X3) 0,114 > 0,05 dan nilai pada T tabel =t (a/2 ; n-k-1 =t (0,05/2 ; 40-3-1) = (0,025
; 36) = 2,02809. Maka nilai pada T hitung lebih kecil dari T tabel (1,619 < 2,02809). Dari hasil tersebut, maka
Ho diterima sedangkan Ha ditolak. Hipotesis yang dihasilkan merupakan adanya pengaruh pengalaman
pembelian dengan keputusan pembeliaan dengan cara parsial tidak diterima / tidak terbukti.

Uji F (Uji Simultan)

Hasil uji F (kelayakan model) dimaksudkan melihat terdapat pengaruh terhadap orientasi belanja,
kepercayaan dan pengalaman pembelian secara bersamaan pada minat beli bisa dilihat pada tabel di bawah
ini:

Tabel 5. Hasil Uji F (Uji Simultan)

ANOVA=
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 108.782 3 36.261 15.180 .000b
Residual 85.993 36 2.389
Total 194.775 39

a. Dependent Variable: Minat Beli
b. Predictors: (Constant), Pengalaman Pembelian, Kepercayaan, Orientasi Belanja
Output SPSS versi 25
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Dapat kita ketahui bahwa pada F hitung memiliki nilai 15,180 terhadap F tabel dengan nilai 2,87, maka
nilai F hitung > F tabel atau 15,180 > 2,63. Dari hasil tersebut memiliki nilai signifikan 0,000 < 0,05, artinya Ho
menolak dan Ha menerima. Kemudian variabel orientasi belanja (X1), kepercayaan (X2), pengalaman pembelian
(X3) dengan cara bersamaan memiliki pengaruh signifikan pada minat beli pada E-Commerce.

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Digunakan sebagai alat uji supaya dapat melihat besarnya variabel independen dalam menjelaskan

variabel dependen yang ditunjukan pada tabel dibawah ini:

Tabel 6. Hasil Uji Determinan

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of

Model R R Square the Durbin-Watson
Square .
Estimate
1 .7472 0.559 0.522 1.546 2.150

a. Predictors: (Constant), Pengalaman Pembelian, Kepercayaan, Crientasi Belanja
b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber: Output SPSS versi 25

Berdasarkan Tabel 6 menjelaskan besarnya koefisien determinasi (Adjusted R square = 0,559). Dengan
demikian menunjukan bahwa varians variabel dependent 52,2% dipengaruhi oleh varians variabel independen
dalam model ini, tersisa 47,8% variabel lain yang mempengaruhi berada di luar model ini.

Pembahasan

Hasil yang diperoleh dari uiji t nilai t hitungnya adalah 2,907 memiliki nilai yang > t tabel dengan nilai
2,02809 atau mendapat nilai signifikan 0,006 > 0,005. Maka dikategorikan kualitas produk secara parsial
berpengaruh positif dan berpengaruh signifikan pada minat beli.

Dalam berbelanja online, orientasi berlanja adalah hal yang dianggap selalu memberi pengaruh terhadap
minat konsumen ketika ingin berbelanja online. Penelitian yang pernah dilakukan oleh Nurhidayah, memberikan
gambaran bahwa orientasi belanja memberikan pengaruh positif dan tingkatan signifikan pada minat melakukan
pembelian secara online. Tingginya orientasi belanja yang terjadi berdampak pada meningkatnya niat melakukan
pembelian secara online.

Hasil uji t memperoleh nilai t hitung sebanyak 1,686 < dari nilai pada t tabel sebanyak 2,02809 dan
memperoleh nilai signifikan 0,101 > 0,05. Secara parsial bisa dikatakan memiliki pengaruh positif, namun tidak
terdapat pengaruh secara signifikan terhadap minat beli.

Dalam hal ini ada tidak kesesuaian dan ketidaksamaan dengan penelitian yang dilakukan oleh Zuharroh
dengan hasil penelitian menunjukkan tingkat signifikansi dari variabel kepercayaan memiliki nilai sebanyak 0.015
< nilai dari probabilitas senilai 0.05, dengan catatan hipotesis yang bisa digunakan. Dari hasil tersebut dapat
ditarik simpulan bahwa variabel kepercayaan memberikan pengaruh positif pada minat beli yang dapat
mendukung hipotesis kedua di dalam penelitian ini.

Hasil uji t pada tabel 4 memperoleh nilai t hitung sebanyak 1,619 yang nilainya lebih kecil dari nilai pada
t tabel yang sebanyak 2,02809 dan memperoleh nilai signifikan 0,114 > 0,05. Dari hasil tersebut bisa dikatakan
bahwa pembelian tidak memiliki pengaruh positif dan tidak memiliki tingkat signifikan pada minat beli.
Pengalaman merupakan persepsi manusia yang muncul karena adanya sikap mengkonsolidasikan informasi
yang didapat dan diterima oleh sensorik mereka, dan persepsi ini muncul serta dibentuk ketika konsumen sering
bertemu dengan produk, jasa, dan bisnis. Pelanggan membeli barang online di internet terkadang mempunyai
pengalaman membeli produk dan membantu mereka untuk meminimalisir ketidakpastian.

Hal ini ada ketidaksamaan dengan penelitian yang dilakukan Dewi yang memiliki hasil bahwa variabel
pengalaman pembelian menjadi faktor dominan yang memiliki pengaruh pada kepuasan pembelian secara online
dengan aplikasi Shopee. Hal tersebut dibuktikan dengan menunjukkan besarnya koefisien beta () yaitu sebanyak
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0,756. Nilai tersebut menjadi nilai terbesar dibanding dengan variabel bebas lainnya, maka variabel pengalaman
pembelian menjadi variabel domain yang digunakan di dalam penelitian ini.

Hasil tabel 5 diperoleh nilai signifikan pada uji F sebanyak 0,000, artinya nilai tersebut lebih kecil dari
tingkat signifikansi 0,05. Maka, Ho di tolak dan Ha di terima. Hal tersebut dapat disimpulkan yaitu secara simultan
orientasi belanja, kepercayaan dan pengalaman pembelian berpengaruh signifikan terhadap minat beli dengan
nilai nilai koefisien determinasi sebanyak 0,522 yang bisa diartikan bahwa ada 52,2% minat beli, yang dapat
dijelaskan oleh tiga variabel independen, yaitu orientasi belanja, kepercayaan dan pengalaman pembelian.

KESIMPULAN

Ada pengaruh terhadap tingkatan signifikan secara parsial antara Orientasi Belanja dengan minat beli
belanja online yang dilakukan oleh konsumen pada E-Commerce. Hal ini bisa dipahami bahwa semakin baik
orientasi belanja yang diberikan oleh E-Commerce mampu meningkatkan minat beli yang muncul pada
konsumen. Ada pengaruh tidak signifikan secara parsial dari kepercayaan pada minat beli belanja online dengan
konsumen di E-Commerce. Hal ini berarti semakin tidak baik kepercayaan yang diberikan oleh E-Commerce
dapat menurunkan minat beli pada konsumen. Ada pengaruh tidak signifikan secara parsial dari pengalaman
pembelian pada minat beli belanja online dengan konsumen di E-Commerce. Hal ini berarti semakin tidak baik
pengalaman pembelian yang diberikan oleh E-Commerce dapat menurunkan minat beli pada konsumen.
Terdapat pengaruh secara signifikan dan simultan dari orientasi belanja, kepercayaan, dan pengalaman
pembelian dengan minat beli terhadap konsumen E-Commerce.

Implikasi

Implikasi teoritis, bisa digunakan sebagai instrumen tambahan pengetahuan mengenai manajemen
pemasaran yang berkaitan dengan orientasi belanja, kepercayaan dan minat beli. Dari hasil analisis peneliti
berharap bisa menunjang pembelajaran serta mengaplikasikan iimu pengetahuan. Bisa digunakan referensi atau
penelitian terdahulu untuk menunjang analisis berikutnya dan mendapat bahan bacaan yang menarik.

Implikasi praktis, diharapkan dapat digunakan oleh E-Commerce, salah satunya adalah dengan
memberikan keyakinan bahwa E-Commerce menjamin tingkat kepercayaan kepada konsumen agar konsumen
bisa lebih antusias untuk melakukan pembelian atau berbelanja secara online seperti meningkatkan tingkat
keamanan, privasi dan keandalan E-Commerce. Dan juga E-Commerce bisa memberikan kesan baik dalam hal
pengalaman pembelian yang bisa membuat konsumen ingin berbelanja lagi melalui E-Commerce. Dari kajian
yang diteliti dapat digunakan sebagai referensi dan bahan perbandingan untuk menarik konsumen agar bisa
meningkatkan minat beli.

Saran

Saran untuk perusahaan, pada analisis ini peneliti menyimpulkan bahwa pada dua variabel yang tidak
mempengaruhi positif secara signifikan pada keputusan pembelian, maka dapat disarankan kepada E-Commerce
agar bisa menaikkan tingkat kepercayaan terhadap konsumen dan memberi pengalaman baik untuk konsumen
sehingga konsumen lebih meningkatkan minat beli belanja.

Saran untuk peneliti selanjutnya, selanjutnya diharapkan agar bisa lebih memperbaharuhi atau
menambah hasil dari analisi tersebut. Variabel pada analisis ini adalah orientasi belanja, kepercayaan dan
pengalaman pembelian memiliki nilai determinasi sebesar 52,2% sehingga masih ada nilai determinasi sebesar
47,8%. Jadi dalam penelitian ini masih ada variabel yang belum di teliti seperti pengaruh harga, kualitas produk
dan lain sebagainya.
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