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Abstrak 

 

Desy Setyo Ningrum : Pengaruh Orientasi Belanja, Kepercayaan dan 

Pengalaman Pembelian Terhadap Minat Beli Belanja Online, Skripsi, Manajemen, 

FEB UNP Kediri, 2022. 

  

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

Beli  

 

Penelitian ini dilatarbelakangi bahwa perkembangan teknologi pada era masa kini 

berpengaruh pada berbagi sektor kehidupan, terutama pada sektor bisnis dan 

pemasaran yang mulai marak di kalangan umum. Pada bisnis dan pemasaran, 

teknologi sangat meningkatkan kualitas layanan internet bagi masyarakat. Pada 

era masa kini layanan internet sudah sangat memadai dan sangat memudahkan 

masyarakat untuk melakukan aktivitas dalam kehidupan sehari - hari. Salah 

satunya yaitu untuk media transaksi atau berbelanja online. Dengan adanya 

teknologi dan internet, masyarakat lebih mudah berbelanja dan bisa melakukan 

transaksi atau membeli sesuatu tanpa harus keluar rumah dengan lebih mudah. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh orientasi belanja, 

kepercayaan, dan pengalaman pembelian terhadap minat beli belanja online. Jenis 

penelitian ini adalah penelitian kausal dengan menggunakan pendekatan 

kuantitatif. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini meliputi 40 responden 

dan di analisis menggunakan regresi linier berganda dengan software SPSS for 

windows versi 25. Kesimpulan hasil penelitian ini adalah (1) Orientasi belanja 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli (2) Kepercayaan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli (3) Pengalaman pembelian tidak berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli (4) Orientasi belanja, kepercayaan dan pengalaman 

pembelian berpengaruh signifikan secara simultan terhadap minat beli  belanja 

online. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang  

Perkembangan teknologi pada era modern saat ini telah 

mempermudah banyak hal di berbagai bidang terutama pada bidang bisnis 

dan pemasaran. Dalam bidang bisnis dan pemasaran saat ini sudah banyak 

perkembangan teknologi yang sangat pesat, layanan internet  pada masa 

sekarang sudah sangat memadai dan secara umum di gunakan oleh 

masyarakat saat ini adalah media online, internet menjadi salah satu media 

transaksi yang mempermudah masyarakat dalam berbelanja mereka sehingga 

faktor jarak dan waktu tidak lagi menjadi suatu permasalahan. Hal tersebut 

membuat banyaknya orang yang menggunakan situs online shop untuk 

berbelanja. 

Internet mempermudah masyarakat untuk berbelanja. Konsumen tidak 

perlu lagi untuk mendatangi pusat perbelanjaan atau toko untuk berbelanja, 

namun cukup dengan menggunakan handphone atau gadget, konsumen bisa 

berbelanja dengan mengunjungi berbagai situs web yang sering disebut 

dengan online shopping. Online shopping semakin dinikmati karena dengan 

online shopping membuat masyarakat semakin mudah untuk melakukan 

transaksi belanja online tanpa menghabiskan waktu dan tenaga. Melalui online 

pembeli dapat melihat berbagai produk yang ditawarkan melalui internet yang 

dipromosikan oleh penjual. Online shopping memungkinkan pembeli dan 

penjual untuk tidak bertatap muka secara langsung, sehingga hal ini 
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memungkinkan penjual memiliki kesempatan mendapatkan pembeli dari luar 

negeri. 

Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara 

Jaringan Web Indonesia (APJII) pada tahun 2016 lebih dari setengah 

penduduk Indonesia telah terhubung ke web dengan jumlah 132,7 juta orang. 

Hal tersebut telah meningkat pesat sebesar 51,8 persen dari tahun 2014. 

Perkembangan infrastruktur dan mudahnya mendapatkan smartphone atau 

telepon genggam (tekno.kompas.com) menyebabkan meningkatnya penduduk 

Indonesia yang terhubung ke web. Semakin banyaknya pengguna web di 

Indonesia menjadikan pasar yang sangat bagus untuk pelaku industri e-

commerce. Maka tidaklah heran jika di Indonesia bermunculan e-commerce 

dan commercial center besar dengan modular yang fantastis bagi ukuran 

industri di Indonesia, sebut saja Matahari Shopping center, Bukalapak, 

Lazada, Blibli, Tokopedia dan lain-lain. 

Salah satu model bisnis e-commerce adalah online shop. Dimana bisnis 

online shop bisa berjalan menggunakan akun - akun sosial seperti instagram , 

facebook dan lain sebagainya untuk memfasilitasi konsumen untuk berbelanja 

online. Belanja online saat ini banyak di gemari oleh masyarakat, Online 

banyak di sukai oleh konsumen dalam mengambil keputusan berbelanja 

karena dengan belanja online konsumen akan menghemat waktu dan 

konsumen tidak perlu capek pergi ke toko satu dan toko lainnya hanya untuk 

membeli salah satu barang. Online sangat berkembang di periode globalisasi 

saat ini, karena berkembangnya ada yang namanya Hari Belanja Online 
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Nasional. Hari Belanja Online nasional adalah hari perayaan untuk mendorong 

dan mengedukasi masyarakat mengenai kemudahan berbelanja online. 

Top 10 Toko Online Indonesia Paling Sering Dikunjungi Online Shop : 

1. Lazada.co.id  27  

2. Tokopedia.com  22  

3. Bukalapak.com  17  

4. Mataharimall.com  8  

5. Blibli.com      6  

6. Traveloka.com  5  

7. Elevania.com  4  

8. Bhineka.com  2  

9. Qoo10.co.id  1  

10. Tiket.com    1  

Sumber: Nuryadi, A. (2016) Top 10 Toko Online Indonesia Paling 

Sering Dikunjungi. Diakses dari http://chip.co.id/news/  

Hasil survei ini dilakukan oleh CHIP sejak Februari hingga April 2016. 

Survei ini diikuti oleh sebanyak 2.700 responden dengan reaksi yang berbeda. 

Sebenarnya tidak ada yang dominan menjadi toko yang dirujuk. Apalagi 

umumnya setiap toko biasanya menjajakan produk yang serupa. Hal ini 

membuat konsumen lalu membandingkan antara satu toko dengan toko lain. 

Dari informasi tersebut bisa disimpulkan bahwa minat beli konsumen pada e-

commerce satu dengan e-commerce lain berbeda. 
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Minat beli sebagai perilaku konsumen untuk memberi tanggapan 

positif pada kualitas pelayanan suatu merek dan berminat melakukan 

konsumsi kembali produk atau merek tersebut  (Mustapa, et al 2018). Minat 

beli online adalah situasi ketika seorang pelanggan bersedia dan berminat 

untuk terlibat dalam transaksi online. Salah satu faktor yang mempengaruhi 

munculnya minat beli yaitu orientasi belanja.  

Orientasi belanja umumnya memiliki pengaruh terhadap perilaku 

belanja. Pengaruh ini dapat dilihat dari cara orang mencari informasi dan 

mengevaluasi pilihan mereka dalam memilih produk. Ada beberapa variasi 

dalam cara pembeli online dan pembeli yang berbelanja di toko fisik 

memandang belanja (Wijayanti et al. 2019). Banyak ahli sepakat bahwa 

orientasi belanja mencerminkan pandangan konsumen secara sosial, ekonomi, 

budaya, dan tujuan pribadi dalam berbelanja. Oleh karena itu, diyakini bahwa 

orientasi belanja konsumen juga dapat mencerminkan kondisi dan nilai 

ekonomi, sosial, budaya, dan lingkungan dari konsumen itu sendiri. 

Menurut  forum yang tersedia di e-commerce dituliskan agar para 

konsumen berhati-hati berbelanja barang tiruan tetapi dikatakan barang 

tersebut asli dengan harga yang murah. Setiap orang memiliki selera yang 

berbeda, ada yang menyukai barang dengan kualitas biasa dan ada juga yang 

menyukai barang dengan kualitas tinggi. (Putri 2019) menyatakan terdapat 7 

dimensi orientasi berbelanja yaitu : 1) Shopping Enjoyment, merupakan 

kesenangan individu ketika dalam melakukan berbelanja, 2) 

Brand/Fashion Consciousness, merupakan kesadaran individu terhadap merek 
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atau mode busana, 3) Cost Consciousness, merupakan individu terhadap harga 

produk, 4) Shopping Confidence, merupakan kepercayaan individu 

menyatakan intensi pembeli, 5) Convinience/Time Consciousness, merupakan 

kesadaran individu terhadap waktu dan kenyamanan ketika berbelanja, 6) In-

home tendency, merupakan kecenderungan umum yang di tunjukkan oleh 

individu untuk melakukan pembelian melalui rumah, 7) Brand/Store Loyalty 

yang merupakan kesetiaan individu terhadap merek dan toko ketika akan 

berbelanja. 

Dalam dunia e-commerce kita akan menemukan banyak sekali penjual, 

tidak semua para penjual menyajikan barang dengan merek asli. Para penjual 

terkadang menjual barang tiruan dengan merek terkenal. Produk tiruan 

tersebut ada yang memiliki kualitas baik dengan harga yang tinggi dan ada 

juga yang menjual dengan kualitas biasa dengan harga relatif murah dengan 

tampilan yang seperti merek asli sehingga membuat para pelanggan terkadang 

mengira barang tersebut adalah barang unik. Untuk itu dalam melakukan 

transaksi secara online dibutuhkan kepercayaan antara pembeli dan penjual. 

Adanya kepercayaan ini dapat menimbulkan minat beli seseorang. 

Menurut penelitian Pavlou dan Geffen yang dikutip oleh Baskara & Hariyadi 

(2014) kepercayaan memegang peranan yang sangat penting dalam pembelian 

online. Kepercayaan adalah inti dari setiap transaksi jual beli online. Dengan 

adanya kepercayaan maka konsumen akan merasa yakin untuk melakukan 

pembelian secara online, karena membeli secara online sangat berbeda dengan 

pembelian secara tradisional. Saat berbelanja online, pembeli tidak dapat 
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menyentuh produk secara fisik dan harus mengandalkan gambar yang tersedia 

di toko online. 

Kepercayaan merupakan faktor kunci dalam menentukan sukses 

tidaknya e-commerce di masa depan. Agar konsumen dapat mengakses 

website dan melakukan transaksi, perusahaan e-commerce perlu membangun 

kepercayaan yang tinggi pada calon pembeli. Jika seseorang ingin berdagang 

secara online, hal utama yang harus diperhatikan adalah reputasi toko online 

yang tersedia di e-commerce tersebut apakah dapat dipercaya atau tidak, hal 

ini dapat dilakukan dengan memeriksa kesaksian pembeli yang melakukan 

pembelian di situs, apakah itu dapat diandalkan atau tidak. E-commerce 

sendiri menghadirkan tanda-tanda khusus kepada penjual yang sering membeli 

barang. Konsumen mengharapkan tidak hanya uangnya yang hilang, tetapi 

juga balasan berupa produk yang diinginkan, sesuai dengan yang ditampilkan 

dan dideskripsikan penjual. 

Tidak hanya arah belanja dan faktor kepercayaan yang mempengaruhi 

minat beli online, tetapi pengalaman konsumen sebelumnya juga 

mempengaruhi minat beli online, karena pengalaman sebelumnya dapat 

berdampak signifikan pada perilaku di masa depan. Dalam konteks pembelian 

online, pelanggan melakukan pembelian online dalam hal informasi produk, 

metode pembayaran, persyaratan pengiriman, layanan yang ditawarkan, risiko 

terkait, privasi, keamanan, personalisasi, daya tarik visual, navigasi, hiburan, 

dan kesadaran akan kenikmatan.  
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Pelanggan dengan pengalaman membeli online sebelumnya lebih 

mungkin untuk membeli secara online daripada mereka yang tidak memiliki 

pengalaman seperti itu. Menurut Sekler dalam Arifin (2012), konsumen yang 

memiliki pengalaman belanja online mungkin melakukan pembelian kecil 

pada awalnya. 

Penjelasan yang telah diuraikan di atas telah dijadikan penelitian oleh 

Azifah dan Dewi (2016) dengan judul Pengaruh shooping orientation, online 

trust dan prior online purchase experience terhadap online purchase intention 

(Studi pada online shop Hijabi House). Hasil dari penelitian yang dilakukan 

kepada 126 responden menunjukkan bahwa shopping orientation mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap online purchase intention sebesar 7.9%. 

Online trust memiliki pengaruh yang signifikan terhadap online purchase 

intention sebesar 15.8%. Prior online purchase experience memiliki pengaruh 

signifikan yang besar terhadap online purchase intention sebesar 29.4%. 

Hasil penelitian tersebut relevan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Mardiah dan Hamdi (2020) bahwa orientasi belanja, kepercayaan, dan 

pengalaman pembelian berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli 

ulang konsumen secara online. 

Penelitian yang dilakukan oleh  Utama dan Yuniarwati (2016) 

memiliki hasil yang berbeda. Dalam penelitian ini, hasil penelitian 

menunjukkan bahwa temuan penelitian tentang pengaruh orientasi belanja 

merek, kepercayaan membeli online dan pengalaman membeli online masa 

lalu terhadap minat beli online secara simultan menunjukkan bahwa dua 
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variabel berpengaruh positif dan ada salah satu variabel yang memiliki 

pengaruh berdampak negatif terhadap minat membeli secara online. Dua 

variabel yang berpengaruh positif adalah keyakinan membeli secara online 

dan pengalaman membeli secara online di masa lalu, sedangkan salah satu 

variabel yang berpengaruh negatif adalah orientasi belanja merek, karena tidak 

setiap konsumen selalu memiliki orientasi merek dalam melakukan pembelian 

secara online. Adanya ketidakkonsistenan hasil penelitian satu dengan yang 

lainnya, sehingga memunculkan perbedaan (research gap).  

Berdasarkan masalah di atas maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian untuk mengetahui pengaruh dari orientasi belanja, kepercayaan, dan 

pengalaman pembelian sebelumnya terhadap minat beli konsumen secara 

online. Untuk itu penulis akan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Orientasi Belanja, Kepercayaan , dan Pengalaman Pembelian Terhadap 

Minat Beli Secara Online”. 

 

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas dapat 

diidentifikasikan beberapa permasalahan sebagai berikut: 

1. Minat berbelanja di e-commerce belum begitu tinggi dengan 

ditunjukkannya jumlah pengunjung pada situs online terbesar di Indonesia.  

2. Orientasi belanja akan barang asli menurun karena banyak dijual barang 

tiruan. 
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3. Banyak pelapak yang kurang terpercaya sehingga menurunkan tingkat 

kepercayaan konsumen.  

4. Banyak keluhan konsumen karena barang yang dibeli tidak sesuai dengan 

pesanan.  

5. Pengalaman tidak terkirimnya barang yang dibeli membuat para konsumen 

kecewa meskipun uang yang sudah dikeluarkan tidak hangus.  

6. Kebijakan yang diberikan oleh e-commerce terlalu menyulitkan para 

konsumen yang melakukan retur pembelian.  

 

C. Batasan Masalah  

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang ada, dapat 

dilihat bahwa permasalahan yang terkait dengan topik penelitian sangat luas 

sehingga  perlu adanya pembatasan masalah untuk peneliti memfokuskan pada 

tiga faktor dalam dunia e-commerce yaitu orientasi belanja, kepercayaan, dan 

pengalaman pembelian pada tahun 2022. 

 

D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah di atas yang telah 

diuraikan, maka permasalahan penelitian ini dapat dirumuskan sebagai 

berikut: 

1. Bagaimana orientasi belanja berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen secara online ? 
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2. Bagaimana kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen secara online ? 

3. Bagaimana pengalaman pembelian berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli konsumen secara online ? 

4. Bagaimana orientasi belanja, kepercayaan dan pengalaman pembelian 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen secara online ? 

 

E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini 

adalah untuk mengidentifikasi:  

1. Untuk menganalisis pengaruh signifikan orientasi belanja terhadap minat 

beli konsumen secara online.  

2. Untuk menganalisis pengaruh signifikan kepercayaan terhadap minat beli 

konsumen secara online.  

3. Untuk menganalisis pengaruh signifikan pengalaman pembelian terhadap 

minat beli konsumen secara online. 

4. Untuk menganalisis pengaruh signifikan orientasi belanja, kepercayaan, 

dan pengalaman pembelian terhadap minat beli konsumen secara online. 

 

F. Manfaat Penelitian 

Penelitian yang dilakukan akan memberikan beberapa manfaat dan 

kegunaan antara lain:  

1. Manfaat Teoritis  



11 
 

 
 
 

a. Digunakan sebagai pertimbangan penelitian terutama saat meneliti 

tentang pembelian secara online. 

b. Sebagai pembelajaran penerapan teori yang telah diperoleh selama 

menjalani perkuliahan. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Peneliti  

Penelitian ini berguna sebagai pendalaman ilmu tentang e-commerce 

serta sebagai praktik dalam penerapan ilmu yang diperoleh selama 

menjalani perkuliahan di Fakultas Ekonomi  dan Bisnis Universitas 

Nusantara PGRI Kediri. 

b. Bagi Perusahaan  

Hasil penelitian ini dapat dijadikan gambaran dan masukan bagi 

perusahaan mengenai konsep pemasaran, khususnya pada faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen terhadap perusahaan. 
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