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ABSTRAK

Perkembangan teknologi telah mempengaruhi gaya hidup individu ke arah
yang lebih modern. Di era modern seperti saat ini teknologi berkembang begitu
pesat. Hadirnya teknologi sangat berguna dalam mempermudah kehidupan
masyarakat, salah satunya adalah bidang teknologi informasi dan komunikasi
yang ditandai dengan hadirnya internet. Semakin banyaknya pengguna internet
di Indonesia menjadi hal yang sangat menarik untuk para pelaku industri e-
commerce. E-commerce dapat menjadi penggerak untuk memperbaiki ekonomi
domestik dan mempercepat integrasi dengan kegiatan produksi global, salah
satunya adalah kegiatan belanja online. Belanja online memudahkan konsumen
dalam melakukan kegiatan belanjanya karena memiliki kemudahan,
kenyamanan, penghematan biaya, penghematan waktu dan pengiriman cepat
dibandingkan dengan belanja secara konvensional. Hal tersebut bertujuan agar
konsumen memiliki minat beli ulang yang tinggi. Minat beli ulang sendiri
dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti orientasi belanja,kepercayaan, dan
pengalaman pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menguiji
pengaruh orientasi belanja, kepercayaan, dan pengalaman pembelian terhadap
minat beli ulang.

Populasi pada penelitian ini adalah konsumen pengguna TikTok Shop di
Purworejo. Sampel yang digunakan pada penelitian ini sebanyak 150 responden,
teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Pengumpulan
data menggunakan kuesioner dan jawaban dinilai menggunakan skala likert.
Analisis data menggunakan SPSS versi 26.0 dengan metode analisis regresi
berganda.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa orientasi belanja berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli ulang, kepercayaan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli ulang, dan pengalaman pembelian
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang pada pengguna
aplikasi TikTok Shop di Purworejo.

Kata Kunci: Orientasi Belanja, Kepercayaan, Pengalaman Pembelian, Minat Beli
Ulang
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A. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi telah mempengaruhi gaya hidup individu ke
arah yang lebih modern. Di era modern seperti saat ini teknologi berkembang
begitu pesat. Hadirnya teknologi sangat berguna dalam mempermudah
kehidupan masyarakat, salah satu bidang teknologi yang mencuri perhatian
saat ini adalah bidang teknologi informasi dan komunikasi yang ditandai
dengan hadirnya internet. Dengan jaringan internet semua orang dengan
mudah berkomunikasi secara luas. Dengan semakin berkembangnya
teknologi dibidang internet berpengaruh pada aplikasi sosial.

Semakin banyaknya pengguna internet di Indonesia menjadikan pasar
yang sangat menarik untuk pelaku industri e-commerce. Maka tidak heran jika
di Indonesia bermunculan e-commerce dan marketplace besar seperti
Shopee, Tokopedia, Bukalapak, Lazada, TikTok Shop dan lain-lain. Belanja
online memudahkan konsumen dalam melakukan Kkegiatan belanjanya.
Pergeseran belanja ke arah belanja online disebabkan karena kemudahan,
kenyamanan, penghematan biaya, penghematan waktu dan pengiriman cepat
dibandingkan dengan belanja secara konvensional. Maka dari itu perusahaan
harus berusaha agar konsumen selalu memiliki niat pembelian kembali
melalui website yang mereka sediakan. Faktor yang mempengaruhi minat beli
ulang adalah orientasi belanja, kepercayaan, dan pembelian sebelumnya
(Mardiah & Anugrah 2020).

Faktor pertama yang dapat mempengaruhi minat beli ulang adalah
orientasi belanja. Orientasi belanja merupakan salah satu indikator penting
dalam melakukan pembelian secara online (Ling et al., 2010). Faktor kedua
yang dapat mempengaruhi minat beli ulang adalah kepercayaan.
Kepercayaan merupakan hal yang sangat penting dalam lingkungan online,
khususnya dalam pembayaran dan privasi sehingga berpengaruh terhadap
minat beli ulang (Pavlou & Gafen, 2004). Kemudian faktor ketiga yang dapat
mempengaruhi minat beli ulang ialah pengalaman pembelian. Jika
pengalaman pembelian online sebelumnya memberikan hasil yang
memuaskan, hal ini akan mengakibatkan pelanggan untuk terus berbelanja di
internet (Shim et al.,2001).

Salah satu marketplace yang diminati masyarakat ialah TikTok Shop.
TikTok merupakan platform media sosial video pendek kreatif musik, yang
diluncurkan oleh perusahaan Cina BytrDance pada 20 September 2016.
Pengembangan aplikasi video pendek aplikasi TikTok pada 2021 di Indonesia
mengalami peningkatan pesat, yaitu TikTok Shop fitur terbaru dari aplikasi

TikTok yang sedang ngetren sejak Maret 2021. Fitur tersebut menarik
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perhatian penggunanya dan menjadikan peluang bisnis yang besar bagi
pelaku usaha. Namun masih terdapat beberapa masalah yang terdapat di
Aplikasi TikTok Shop antara lain seperti adanya ketidaknyamanan pada saat
menggunakan aplikasi (loading lama), banyaknya penipuan seperti penjual
menjual barang tiruan dengan merek terkenal, dan adanya riview negatif para
konsumen.

Berdasarkan penjelasan dari fenomena pada situs jual beli online
TikTok Shop Indonesia yang telah dipaparkan di atas, maka peneliti tertarik
untuk melakukan penelitian dan menjadikan permasalahan yang terjadi
sebagai topik penelitian dengan judul “Pengaruh Orientasi Belanja,
Kepercayaan dan Pengalaman Pembelian Terhadap Minat Beli Ulang
(Studi pada Pengguna Aplikasi TikTok Shop di Purworejo)”.

B. RUMUSAN MASALAH
1. Apakah Orientasi Belanja berpengaruh terhadap Minat Beli Ulang?
2. Apakah Kepercayaan berpengaruh terhadap Minat Beli Ulang?

3. Apakah Pengalaman Pembelian berpengaruh terhadap Minat Beli Ulang?

C. KAIJIAN TEORI DAN KERANGKA PEMIKIRAN
1. Kajian Teori
a. Minat Beli Ulang
Minat beli ulang adalah pertimbangan individu tentang
membeli lagi layanan yang ditentukan dari perusahaan yang sama
dengan mempertimbangkan situasinya saat ini dan kemungkinan
keadaannya (Hellier et al., 2003). Faktor utama yang mempengaruhi
minat seseorang untuk melakukan pembelian ulang (Kotler &
Armstrong 2011), yaitu: (a) kultur dan kelas sosial, (b) psikologis, (c)
pribadi, dan (d) sosial.
b. Orientasi Belanja
Orientasi belanja adalah bagian khusus dari gaya hidup dan
digambarkan melalui serangkaian aktivitas, minat dan pernyataan
opini yang berhubungan dengan perilaku berbelanja setiap individu
(Li et al. 1999, dalam Thamizhvanan & Xavier, 2013). Menurut Babin
et al., (1994) orientasi belanja diidentifikasikan menjadi dua faktor
yaitu: (a) hedonis dan (b) utilitarian.
c. Kepercayaan
Kepercayaan merupakan kesediaan konsumen untuk

menerima kerentanan dalam melakukan transaksi online berdasarkan
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harapannya yang positif mengenai perilakunya berbelanja online pada
masa mendatang (Kimery & McCord, 2002). Menurut Kim et al.,
(2005) faktor yang membentuk kepercayaan seseorang terhadap
yang lain ada 3 yaitu: (a) kemampuan (ability), (b) kebaikan hati
(benevolence), dan (c) integritas (integrity).
d. Pengalaman Pembelian

Pengalaman Pembelian merupakan bentuk pengalaman
seseorang dimana ia memperoleh kenyamanan dan kemudahan
dalam melakukan transaksi secara online (Assegaf, 2015). Menurut
Kotler (2009) beberapa faktor yang dapat mempengaruhi niat
pelanggan untuk membeli kembali yaitu: (a) psikologis, (b) pribadi,

dan (c) sosial.

2. Kerangka Pikir

Orientasi Belanja

(X1) (H1)

Kepercayaan (H2) R Minat Beli

(X2) Ulang

Pengalaman
Pembelian (H3)
(X3)
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D. PENGEMBANGAN HIPOTESIS
1. Pengaruh Orientasi Belanja terhadap Minat Beli Ulang

Menurut Kwek, Tan, & Lau (2010) menyatakan bahwa orientasi
belanja merupakan dorongan atau bentuk motivasi dari seseorang untuk
melakukan pembelian ulang. Pengaruh ini diwujudkan dalam bentuk
pencarian informasi, evaluasi alternatif, sampai pada pemilihan produk.
Dan menurut Ling et al., (2010) mengemukakan bahwa orientasi belanja
merupakan salah satu indikator penting dalam melakukan pembelian
ulang secara online. Orientansi belanja dikatakan sebagai salah satu
faktor yang dapat mendorong timbulnya minat beli ulang seseorang
(Mardiah & Anugrah 2020).

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Mardiah &
Anugrah (2020), Darmono dan Yulistia (2020) dan Chan (2019)
menyatakan bahwa orientasi belanja berpengaruh positif dan signifikan

terhadap minat membeli online.

H1: Orientasi belanja berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli ulang.
2. Pengaruh Kepercayaan terhadap Minat Beli Ulang

Menurut Pavlou & Geffen dalam penelitian Baskara dan Haryadi
(2014:46), faktor yang sangat penting yang bisa mempengaruhi pembelian
online adalah kepercayaan. Ketika konsumen telah melakukan
pembelanjaan melalui apliakasi dan merasa bahwa apa yang dibayarkan
sesuai dengan apa yang mereka dapatkan, maka kepercayaan konsumen
terhadap aplikasi akan meningkat yang pada akhirnya akan membuat
minat beli mereka meningkat (Prathama & Sahetapy, 2019)._Jogiyanto
(2007) menyatakan bahwa kepercayaan mempunyai dampak yang
mendalam terhadap perilaku pembelian ulang pada diri konsumen.

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan Megantara dan
Suryani (2016), Mardiah & Anugrah (2020), Darmono dan Yulistia (2020)
dan Chan (2019) menyatakan bahwa orientasi belanja berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat membeli online.

H2: Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli ulang.
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3. Pengaruh Pengalaman Pembelian terhadap Minat Beli Ulang

Kim, Park, & Jeong (2004) menyatakan bahwa pengalaman yang
menyenangkan dan memuaskan pada saat melakukan transaksi
pembelian secara online berpengaruh positif pada minat mencari informasi
dan minat pembelian lagi secara online di masa depan. Jika pengalaman
pembelian online sebelumnya memberikan hasil yang memuaskan, hal ini
akan mengakibatkan pelanggan untuk terus berbelanja di internet (Shim,
et al.,2001).

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Armilawati et
al., (2020), Mardiah & Anugrah (2020), Darmono dan Yulistia (2020) dan
Chan (2019) menyatakan bahwa orientasi belanja berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat membeli online.

H3: Pengalaman Pembelian berpengaruh positif dan signifikan

terhadap minat beli ulang.

E. METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan metode survei. Populasi pada penelitian
ini adalah konsumen pengguna TikTok Shop di Purworejo. Teknik
pengambilan sampel menggunakan non probability sampling (purposive
sampling) dengan jumlah sampel sebanyak 150 responden. Pengumpulan
data pada penelitian ini menggunakan kuesioner yang disebar secara online
berbentuk Google Form. Dan pengukuran data pada penelitian ini
menggunakan skala Likert.
1. Definisi Operasional Variabel
a. Minat Beli Ulang
Minat beli ulang merupakan keputusan konsumen untuk
melakukan pembelian kembali suatu produk atau jasa berdasarkan
atas pengalaman dengan mengeluarkan biaya untuk memperoleh
barang atau jasa, serta cenderung dilakukan secara berkala. Dengan
pengalaman yang di peroleh konsumen akan melakukan pembelian
ulang (Hellier et al., 2003). Indikator minat beli ulang vyaitu:
kecenderungan membeli suatu produk dengan jumlah yang sama,

kecenderungan seseorang dalam melakukan pembelian dengan
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menambah jumlah produk, dan kecenderungan membeli dengan
jumlah pemakaian.
b. Orientasi Belanja
Orientasi belanja didefinisikan sebagai kategori gaya
pembelanja dengan penekanan khusus pada aktivitas tertentu.
Orientasi belanja juga mewakili produk dan layanan kebutuhan
konsumen (Seock, 2003). Indikator orientasi belanja yaitu: shopping
enjoyment, brand/fashion consciousness, price consciousness,
shopping confidence, convenience/time conscioushess, in-home
shopping tendeney, dan brand/store loyalty
c. Kepercayaan
Kepercayaan didefinisikan sebagai kesediaan konsumen untuk
menerima kerentanan dalam melakukan transaksi online berdasarkan
harapannya yang positif mengenai perilakunya berbelanja online
pada masa mendatang. Indikator kepercayaan yaitu: keamanan,
privasi, dan keandalan.
d. Pengalaman Pembelian
Pengalaman Pembelian merupakan bentuk pengalaman
seseorang dimana ia memperoleh kenyamanan dan kemudahan
dalam melakukan transaksi secara online (Assegaf, 2015). Indikator
pengalaman pembelian yaitu: berpengalaman dalam berbelanja
online, merasa berkompeten ketika berbelanja online, merasa
nyaman ketika berbelanja online dan merasa bahwa situs online
mudah digunakan.
2. Pengujian Instrumen Penelitian
a. Uji Validitas
Uji validitas ini menggunakan korelasi Product Moment
(pearson correlation) dengan kriteria pengujian dimana suatu
pernyataan dikatakan valid bila nilai Pearson Correlation melebihi 0,3
(Sugiyono, 2019:180). Dalam penelitian ini menggunakan software
SPSS Versi 26.0. Hasil uji validitas per item pernyataan tersebut
bernilai positif dan lebih dari 0.3, sehingga butir pertanyaan dalam
kuesioner dapat dinyatakan valid dalam mengukur variabel penelitian.
Artinya bahwa butir pernyataan dalam kuesioner dapat mengukur
variabel orientasi belanja (X1), kepercayaan (X2), pengalaman

pembelian (X3) dan minat beli ulang (Y) dengan tepat.
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b. Uji Reliabilitas

Pengukuran reliabiltas dapat dilakukan dengan cara
mengukur reliabilitas dengan uiji statistik Cronbach Alpha (a) > 0,70.
Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan dengan menggunakan
software SPSS Versi 26.0. Berdasarkan hasil uji reliabiltas semua
butir pernyataan mempunyai Cronbach Alpha lebih dari 0,7 sehingga
dapat simpulkan bahwa instrumen tersebut adalah reliabel. Artinya
butir pernyataan dalam kuesioner konsisten dalam mengukur konstruk
atau variabel penelitian orientasi belanja (X1), kepercayaan (X2),
pengalaman pembelian (X3) dan minat beli ulang (Y) sehingga dapat
digunakan untuk pengumpulan data selanjutnya.

F. HASIL PENGUJIAN HIPOTESIS

Hasil analisis regresi linier berganda sebagai berikut.

Tabel 1
Hasil Uji Regresi Linier Berganda
Variabel Standardiz Nilai Keterangan
ed (Sig)
Coeffiecien
t
Beta
Orientasi Belanja 0,324 0,000 Positif dan
(X1) Signifikan
Kepercayaan (X2) 0,274 0,001 Positif dan
Signifikan
Pengalaman 0,332 0,000 Positif dan
Pembelian Signifikan
(Xs)

Sumber: Data primer diolah (2023)
1. Hipotesis 1: Orientasi Belanja berpengaruh positif terhadap Minat Beli
Ulang
Hasil pengujian dengan regresi linier berganda yang disajikan pada
tabel 3, menunjukkan bahwa variabel orientasi belanja (X1) memiliki
koefisien regresi sebesar 0,324 dengan nilai signifikasi sebesar 0,000
yang menunjukkan bahwa orientasi belanja berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli ulang.
Diterimanya hipotesis pertama (H1) dalam penelitian ini
dikarenakan orientasi belanja yang baik pada diri konsumen terhadap
Aplikasi TikTok Shop, sehingga konsumen merasa percaya mengenai

informasi produk-produk yang ditawarkan. Seperti halnya TikTok Shop
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menawarkan barang yang berkualitas secara online dengan harga yang
relatif tidak terlalu mahal atau terjangkau bagi para konsumen. Dan
kemudahan yang dirasakan saat melakukan transaksi tanpa harus
konsumen keluar rumah. Dengan adanya penilaian-penilaian tersebut
dapat diketahui bahwa orientasi belanja yang baik seperti konsumen
merasa senang berbelanja di TikTok Shop karena harga yang ditawarkan
relatif terjangkau dan kemudahan yang dirasakan dalam melakukan
transaksi pembelian, maka akan meningkatkan minat pembelian ulang
pada diri konsumen.

2. Hipotesis 2: Kepercayaan berpengaruh positif terhadap Minat Beli
Ulang

Hasil pengujian dengan regresi linier berganda yang disajikan pada
tabel 3, menunjukkan bahwa variabel kepercayaan (X2) memiliki koefisien
regresi sebesar 0,274 dengan nilai signifikasi sebesar 0,001 yang
menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli ulang.

Diterimanya hipotesis kedua (H2) dalam penelitian ini dikarenakan
konsumen merasa percaya mengenai informasi produk-produk yang
ditawarkan oleh aplikasi TikTok Shop. Seperti halnya Aplikasi TikTok Shop
dapat diandalkan untuk berbelanja online, yaitu dengan terjaminnya
keamanan privasi pada saat melakukan transaksi pembelian dan TikTok
Shop memiliki reputasi yang baik. Dengan adanya penilaian-penilaian
tersebut dapat diketahui bahwa konsumen akan merasa percaya untuk
melakukan belanja online dan akan meningkatkan pula minat pembelian
ulang pada diri konsumen.

3. Hipotesis 3: Pengalaman Pembelian berpengaruh positif terhadap
Minat Beli Ulang

Hasil pengujian dengan regresi linier berganda yang disajikan pada
tabel 3, menunjukkan bahwa variabel pengalaman pembelian (X3)
memiliki koefisien regresi sebesar 0,332 dengan nilai signifikasi sebesar
0,000 yang menunjukkan bahwa pengalaman pembelian berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli ulang.

Diterimanya hipotesis ketiga (H3) dalam penelitian ini dikarenakan
konsumen memiliki pengalaman pembelian yang baik, seperti halnya
Aplikasi TikTok Shop dapat memberikan kenyamanan ketika berbelanja
online di TikTok Shop karena kemudahan yang dirasakan pada saat
melakukan pembelian secara online. Dengan penilaian-penilaian tersebut,

maka dapat diketahui bahwa dengan
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adanya pengalaman pembelian yang baik seperti kenyamanan dan
kemudahan yang dirasakan, maka akan meningkatkan pula minat beli

ulang pada diri konsumen terhadap Aplikasi TikTok Shop.

G. SIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh orientasi belanja,
kepercayaan dan pengalaman pembelian terhadap minat beli ulang pada
pengguna aplikasi TikTok Shop di Purworejo, maka dapat diambil
kesimpulan bahwa: (1) Orientasi belanja berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli ulang pada pengguna aplikasi TikTok Shop di Purworejo,
(2) Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang
pada pengguna aplikasi TikTok Shop di Purworejo, dan (3) Pengalaman
pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang pada
pengguna aplikasi TikTok Shop di Purworejo.
1. Implikasi Teoritis
Terbuktinya hipotesis-hipotesis pada penelitian ini, menambah
referensi khususnya pada bidang teori atau konsep pemasaran yang
berkaitan dengan orientasi belanja, kepercayaan, pengalaman
pembelian, dan minat beli ulang. Adapun hasil penelitian menunjukkan
bahwa orientasi belanja, kepercayaan, dan pengalaman pembelian
berpengaruh positif terhadap minat beli ulang.
2. Implikasi Praktis
a. Orientasi Belanja
Dilihat dari sisi orientasi belanja, diharapkan aplikasi TikTok
Shop dapat selalu meningkatkan orientasi belanja konsumen vyaitu
dengan selalu memberikan kenyamanan dalam berbelanja, serta
memberikan harga produk yang sesuai dengan harapan konsumen
dan kemudahan-kemudahan pada saat melakukan transaksi
pembelian. Dengan semakin tinggi orientasi belanja yang diberikan
pada konsumen, maka semakin tinggi pula minat beli ulang pada diri
konsumen terhadap TikTok Shop.
b. Kepercayaan
Dilihat dari sisi kepercayaan, diharapkan aplikasi TikTok Shop
dapat selalu meningkatkan kepercayaan pada diri konsumen, yaitu
dengan menjaga privasi dalam melakukan transaksi pembelian,

menjaga reputasi
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agar selalu baik dan selalu dapat diandalkan untuk menjadi shopping
online. Dengan hal tersebut maka konsumen akan percaya kepada
aplikasi TikTok Shop dan akan terus melakukan pembelian ulang di
TikTok Shop.
c. Pengalaman Pembelian
Dilihat dari sisi pengalaman pembelian, diharapkan aplikasi
TikTok Shop agar selalu meningkatkan pengalaman belanja yang
baik pada diri konsumen, seperti memberikan kemudahan pada saat
melakukan transaksi pembelian dan memberikan kenyamanan pada
saat berbelanja. Dengan semakin baik pengalaman pembelian yang
dirasakan oleh konsumen maka akan meningkatkan pula minat beli
ulang pada diri konsumen terhadap TikTok Shop.
3. Implikasi Bagi Penelitian Selanjutnya
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi untuk
penelitian selanjutnya. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan objek
penelitian yang berbeda seperti Shopee, Lazada, Tokopedia atau yang
lainnya, sehingga dapat dijadikan pembanding mengenai perbedaan
antara orientasi belanja, kepercayaan, dan pengalaman belanja

terhadap minat beli ulang antara objek satu dengan lainnya.
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