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ABSTRAKSI 

 

Kemajuan teknologi internet  telah banyak dimanfaatkan oleh perusahaan dan 

pengusaha untuk melakukan kegiatan pemasaran lebih luas lagi. Salah satu bentuk 

pemasaran melalui internet adalah melalui perdagangan elektronik atau yang sering 

disebut dengan e-commerce. Pada saat ini banyak toko online atau website penyedia 

layanan jual-beli yang memudahkan konsumen membeli barang secara online. Salah satu 

situs jual-beli online terbesar di Indonesia adalah Tokobagus.com. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli online di 

Tokobagus. Variabel-variabel independent yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

orientasi belanja yang meliputi pembelian impulsif, kenyamanan, dan orientasi pada 

kualitas. Kemudian ditambah dengan dua variabel lain yaitu kepercayaan dan 

pengalaman. Sedangkan variabel dependent dalam penelitian ini adalah minat beli online 

di Tokobagus.  

Data diperoleh dengan cara observasi, yaitu dengan menyebarkan 100 kuesioner 

kepada 100 responden yang sudah pernah membeli melalui Tokobagus minimal satu kali 

dalam satu tahun terakhir. Berdasarkan analisis regresi linear berganda, diperoleh hasil 

bahwa kelima variabel yang diuji yaitu pembelian impulsif (tidak berpengaruh), 

kenyamanan (berpengaruh positif), orientasi pada kualitas (berpengaruh positif), 

kepercayaan (berpengaruh positif), dan pengalaman (tidak berpengaruh) ini 

mempengaruhi minat beli online di Tokobagus 

 

 

Kata Kunci : Orientasi Belanja, Pembelian impulsif, Kenyamanan, Orientasi pada 

Kualitas, Kepercayaan, Pengalaman, dan Minat Beli Online.   
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ABSTRACTION 

 

The advancement of internet technology has been widely used by companies and 

entrepreneurs to conduct marketing activities more broadly. One form of marketing over 

the internet is through electronic commerce or which is often called as E-commerce. At 

this time, there are a lot of online shops or websites providing buying and selling service 

which facilitate consumers to buy things online.  One of the biggest online shopping site 

in Indonesia is Tokobagus.com. This research aims to understanding the factors which 

influence interest people’s interest to buy online at Tokobagus.com.. The independent 

variables used in this research are shopping orientation, which includes impulse 

purchases, convenience, and quality orientation.  Then coupled with two other variables, 

there are trust and experience. While the dependent variable in this research is  people’s 

interest to buy online at Tokobagus 

The data were obtained through observation by distributing questionnaires to 100 

respondents who have had experience of shopping at Tokobagus.com, at least one time, 

in the last one year. Through the multiple linear regression analysis, the results obtained 

that the five variables tested are impulsive purchases (no effect), comfort (positive 

effect), orientation on quality (positive effect), trust (positive effect), and experience (no 

effect) affects interest buy online at Tokobagus 

 

 

Keyword :  Shopping Orientation, Impulse Purchases, Convenience, Quality Orientation, 

Trust, Experience, and Online Purchases Intention.   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

  Dewasa ini perkembangan internet di Indonesia mengalami perkembangan 

yang sangat pesat diikuti  dengan peningkatan jumlah penggunanya. Menurut hasil 

survey Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), jumlah pengguna 

internet di Indonesia pada tahun 2012 mencapai 63 juta orang atau sekitar 24,23 

persen dari jumlah penduduk Indonesia  (Antaranews, 2013). Hal tersebut 

membuktikan bahwa semakin banyak masyarakat Indonesia yang telah 

memanfaatkan internet dalam menjalankan aktivitas mereka. Seperti contohnya di 

bidang pendidikan, kesehatan, pemerintah, dan transaksi jual-beli  

  Perkembangan internet merupakan sebuah peluang yang dapat dimanfaatkan 

oleh perusahaan atau pengusaha untuk menciptakan bisnis yang berbasiskan 

internet, misalnya electronic commerce (e-commerce). E-commerce dapat 

menciptakan bisnis pada dunia maya yang menghubungkan perusahaan dengan 

orang–orang di seluruh dunia. Dengan adanya E-commerce, konsumen dapat 

melakukan transaksi secara virtual seperti pencarian informasi, dan pemesanan 

barang atau jasa kapanpun dan dimanapun, tanpa terbatasi oleh jam kerja toko, 

maupun jarak untuk mencapai toko.  

  Dengan kemudahan yang ditawarkan oleh e-commerce, seperti akses 24 jam, 

dan kemudahan melakukan transaksi, muncul sebuah pertanyaan bagi setiap situs, 
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“Apakah masyarakat Indonesia bersedia untuk melakukan transaksi online?”. 

Menurut menteri pariwisata dan ekonomi kreatif Indonesia, Marie Elka Pangestu 

dalam kompas online (2011), menyatakan bahwa “Baru 6 persen dari pengguna 

internet di Indonesia yang membeli barang atau jasa secara online”. Hal tersebut 

membuktikan bahwa masih rendahnya minat beli online yang dimiliki oleh 

masyarakat Indonesia.  

  Untuk dapat menarik minat pembelian online, web-retailer harus 

mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli online, salah satunya 

adalah karakteristik gaya hidup berbelanja (Shopping Orientaion) yang dimiliki oleh 

para konsumen. Gaya hidup berbelanja yang dimiliki oleh setiap orang adalah 

berbeda-beda, misalnya dalam hal keinginan, kebutuhan, dan tujuan dalam 

melakukan pembelian online. Dengan mengetahui konsep orientasi belanja, maka 

web-retailer dapat menentukan strategi untuk dapat menarik minat beli online 

masyarakat Indonesia. Swaminathan, dkk dalam Kwek (2010 : 65) menyatakan 

bahwa orientasi belanja atau shopping orientation adalah salah satu indikator 

penting dalam melakukan pembelian online.  

Li, dkk, dalam Kwek (2010 : 64) mendefinisikan orientasi berbelanja adalah 

bagian khusus dari gaya hidup yang digambarkan melalui serangkaian aktivitas, 

minat, dan pernyataan opini yang berhubungan dengan perilaku berbelanja individu. 

Gehrt, et. al dalam Kwek (2010:65) menyatakan bahwa ada 7 tipe orientasi belanja 

online, yaitu (1) recreation atau rekreasi, yaitu gaya berbelanja individu yang 

melakukan kegiatan berbelanja sebagai suatu kesenangan, (2) novelty (kebaharuan), 
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yaitu individu yang senang berbelanja untuk mencari sesuatu yang baru. (3) impulse 

purchases (pembelian impulsif), yaitu individu yang melakukan pembelian dengan 

spontan, (4) quality orientation (orientasi pada kualitas), merupakan kesadaran 

individu akan kualitas barang atau jasa, (5) brand orientation (orientasi pada 

merek), merupakan kesadaran individu akan merek barang atau jasa, (6) price 

orientation (orientasi pada harga),  yaitu individu yang mengutamakan harga dalam 

berbelanja, dan (7) convenience (kenyamanan), yaitu individu yang mengutamakan 

kenyamanan dalam berbelanja. Dengan mengetahui orientasi belanja yang dimiliki 

oleh konsumen, maka web-retailer dapat menentukan strategi untuk menarik minat 

beli konsumen sesuai dengan karakteristik gaya berbelanja mereka. 

  Faktor lain yang diyakini berpengaruh terhadap minat beli online adalah 

kepercayaan, dan pengalaman berbelanja online. Berbelanja melalui internet 

memberikan pengalaman yang berbeda dari berbelanja di toko atau mall, walaupun 

produk yang dibeli adalah sama. Dalam e-commerce, konsumen berinteraksi melalui 

dunia maya, sehingga E-commerce dipersepsikan akan lebih beresiko untuk 

terjadinya kejadian-kejadian yang tidak diinginkan, seperti tindakan kriminal, dan 

penipuan (McKnight, dkk 20002 :334). Oleh karena itu, semakin tinggi kepercayaan 

konsumen akan keamanan website atau toko online, dan semakin banyak 

pengalaman konsumen dalam berbelanja online, akan meningkatkan minat untuk 

melakukan pembelian online.  

  Salah satu situs internet di Indonesia yang menerapkan konsep e-commerce 

adalah Tokobagus. Tokobagus merupakan tempat berkumpulnya para penjual dan 
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pembeli terbesar dan terbaik di Indonesia pada saat ini. Jenis produk yang 

ditawarkan oleh para penjual di Tokobagus sangat bermacam-macam, seperti 

contohnya gadget (handphone, PDA, dan aksesoris), elekrtronik, fashion, dan 

peralatan rumah tangga. Tokobagus lahir pada tanggal 9 Juni 2005 oleh dua orang 

pemuda asal Belanda yang sedang berlibur di pulau Bali, Arnold Sebastian dan 

Remco Lupker. Pada tahun 2010 Tokobagus akhirnya hijrah ke Jakarta setelah 

membangun usaha selama 5 tahun di Denpasar, Bali. Pada saat ni Tokobagus telah 

dapat digunakan oleh seluruh masyarakat Indonesia dan menjadi situs jual beli 

terbesar di Indonesia dengan pengunjung lebih dari 100.000 orang setiap harinya.  

  Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul: “FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI 

MINAT BELI ONLINE PADA SITUS TOKOBAGUS DI YOGYAKARTA”.  Pada 

penelitian ini, peneliti hanya akan menggunakan 3 tipe orientasi berbelanja yaitu 

pembelian impulsif, kenyamanan, dan orientasi pada kualitas. Kemudian ditambah 

dengan 2 variabel lainnya yaitu kepercayaan, dan pengalaman.  

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan permasalahan 

dalam penelitian ini, antara lain :  

a. Apakah pembelian impulsif memiliki pengaruh terhadap minat beli secara 

online di Tokobagus ? 
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b. Apakah kenyamanan memiliki pengaruh terhadap minat beli secara online di 

Tokobagus? 

c. Apakah orientasi pada kualitas memiliki pengaruh terhadap minat beli secara 

online di Tokobagus? 

d. Apakah kepercayaan  memiliki pengaruh terhadap minat beli secara online di 

Tokobagus? 

e. Apakah pengalaman membeli di internet memiliki pengaruh terhadap minat beli 

secara online di Tokobagus? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang hendak dicapai 

dalam penelitian ini adalah : 

a. Menganalisis pengaruh pembelian impulsif terhadap minat beli secara online di 

Tokobagus 

b. Menganalisis pengaruh kenyamanan terhadap minat beli secara online di 

Tokobagus 

c. Menganalisis pengaruh orientasi pada kualitas terhadap minat beli secara online 

di Tokobagus 

d. Menganalisis pengaruh kepercayaan terhadap minat beli secara online di 

Tokobagus 

e. Menganalisis pengaruh pengalaman terhadap minat beli secara online di 

Tokobagus 
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1.4 Kontribusi Penelitian 

Hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi beberapa pihak seperti : 

a. Universitas Kristen Duta Wacana 

Sebagai bahan referensi untuk penelitian bidang minat beli melalui media 

internet di masa yang akan datang dan sebagai bahan untuk menambah 

informasi di bidang pemasaran berdasarkan penerapan yang ada dalam 

kenyataan. 

b. Peneliti 

Peneliti dapat mengimplementasikan teori-teori pemasaran yang di dapat saat 

perkuliahan ke dalam situasi sesungguhnya, sekaligus untuk memenuhi syarat 

akademik dalam meraih gelar kesarjanaan. 

c. Tokobagus.com 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan suatu sumbangan pemikiran yang 

dapat digunakan oleh situs Tokobagus agar dapat mengetahui faktor-faktor 

yang mempengaruhi minat pembelian online. 

d. Pembaca 

Mendapatkan pengetahuan tentang faktor-faktor yang mempengaruhi minat 

beli konsumen dalam transaksi online. 
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1.5 Batasan Penelitian 

 Agar penelitian ini tidak terlalu umum dan meluas, maka penelitian dibatasi sebagai 

berikut : 

1. Penelitian dilakukan di Yogyakarta 

2. Waktu penelitian : Agustus – Desember 2013 

3. Responden adalah konsumen yang sudah pernah membeli produk secara online 

di Tokobagus.com. 

4. Jumlah responden yang diteliti sebanyak 100 responden. 

5. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 

I. Variabel terikat (Y) : Minat beli online di Tokobagus 

II. Variabel bebas (X) : Atribut pengaruh Minat beli online : 

ii. Pembelian Impulsif (Impulse Purchase) 

iii. Kenyamanan (Convenience) 

iv. Orientasi pada Kualitas (Quality Orientation) 

v. Kepercayaan 

vi. Pengalaman  
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian tentang variabel independent (pembelian impulsif, 

kenyamanan, orientasi pada kualitas, kepercayaan, dan pengalaman) terhadap minat 

beli online di Tokobagus, dimana sampelnya adalah 100 responden, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a. Berdasarkan hasil pengolahan data dari profil responden sebanyak 100 orang, 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :  berdasarkan gender yang paling 

dominan adalah jenis kelamin laki-laki, berdasarkan usia yang paling dominan 

adalah usia 21-23 tahun, berdasarkan pendidikan yang paling dominan adalah 

SMU/Sederajat, berdasarkan pekerjaan yang paling dominan adalah mahasiswa, 

berdasarkan pengeluaran rata-rata yang paling dominan adalah Rp.1000.001 – 

Rp.2.000.000, berdasarkan barang yang pernah dibeli di Tokobagus yang 

dominan adalah gadget dan teknologi, berdasarkan cara pembayaran yang paling 

dominan adalah bayar ditempat (COD), dan berdasarkan intensitas pembelian di 

Tokobagus yang paling dominan adalah 1-2 kali dalam satu tahun terakhir.  

 

b. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa di dalam variabel orientasi belanja 

yang meliputi pembelian impulsif, kenyamanan, dan orientasi pada kualitas, tidak 

semuanya berpengaruh terhadap minat beli online di Tokobagus. Nilai 

signifikansi pembelian impulsif adalah 0,730 lebih besar dari 0,05 sehingga dapat 
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disimpulkan bahwa pembelian impulsif tidak berpengaruh terhadap minat beli 

online di Tokobagus.  

c. Kenyamanan mempengaruhi minat beli online secara signifikan pada situs 

Tokobagus di Yogyakarta  

d. Orientasi pada kualitas mempengaruhi minat beli online secara signifikan pada 

situs Tokobagus di Yogyakarta  

e. Kepercayaan mempengaruhi minat beli online secara signifikan pada situs 

Tokobagus di Yogyakarta  

f. Pengalaman tidak mempengaruhi minat beli online pada situs Tokobagus di 

Yogyakarta  

g. Secara bersama-sama orientasi belanja (pembelian impuslif, kenyamanan, 

orientasi pada kualitas), kepercayaan, dan pengalaman berpengaruh terhadap 

minat beli online pada situs Tokobagus di Yogyakarta.  

h. Orientasi belanja (pembelian impulsif, kenyamanan, orientasi pada kualitas), 

kepercayaan, dan pengalaman mempengaruhi minat beli online di Tokobagus 

sebesar 58,8%, sedangkan sisanya 41,2% dipengaruhi oleh faktor lain diluar 

penelitian ini.  
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5.2  Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan antara lain : 

a. Berdasarkan pertimbangan waktu, tenaga dan biaya sehingga kajian terhadap 

objek terlalu sempit dengan jumlah sampel yang terbatas  

b. Penelitian ini hanya terbatas dengan variabel orientasi belanja (pembelian 

impulsif, kenyamanan, orientasi pada kualitas), kepercayaan, dan pengalaman. 

Selain itu pada penelitian ini variabel dalam orientasi belanja yang digunakan 

hanya 3 saja. Sehingga belum mampu menjawab semua aspek yang 

mempengaruhi minat beli online di Tokobagus.  

c. Dasar teori yang digunakan dalam penelitian ini dianggap masih belum cukup 

untuk menjelaskan topik yang diteliti, karena pemahaman akan orientasi 

belanja memang sangat luas. Sehingga diharapkan pada penelitian selanjutnya 

dapat menambah variasi teori dari sumber yang lebih variatif.  

d. Pertanyaan dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang memaksa 

responden untuk menjawab secara tertutup atau hanya memilih jawaban yang 

telah disiapkan sebelumnya. 

 

5.3 Saran 

a. Untuk Tokobagus 

 Para penjual di Tokobagus maupun pihak yang mengelola situs Tokobagus 

harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli online 

konsumen. Terutama mengenai karakteristik atau gaya berbelanja konsumen. 
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Tokobagus atau penjual di dalamnya sebaiknya mendesain iklan dengan 

tampilan yang menarik sehingga dapat menyentuh emosi konsumen untuk 

melakukan pembelian impulsif. Selain itu, para penjual di Tokobagus juga harus 

memberikan pelayanan sebaik mungkin sehingga konsumen akan mendapatkan 

pengalaman yang memuaskan pada saat berbelanja di Tokobagus, sehingga 

konsumen tersebut akan berminat melakukan pembelian ulang di Tokobagus 

pada masa mendatang.  

 

b. Untuk Penelitian Selanjutnya 

(i) Pada penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel yang 

sekiranya berpengaruh terhadap minat beli online. Karena dalam penelitian 

ini semua variabel hanya dapat mempengaruhi minat beli online sebesar 

58,8%. Variabel lain yang dapat ditambahkan misalnya seperti : menambah 

sub variabel dalam orientasi belanja yang belum diteliti dalam penelitian 

ini, yaitu : Recreation (rekreasi), Novelty (kebaharuan), brand orientation 

(orientasi pada merek), dan price (harga).  

 

(ii) Variabel-variabel dalam penelitian ini digunakan untuk meneliti satu objek, 

dalam penelitian masa mendatang sebaiknya dilakukan penelitian 

perbandingan satu objek dengan objek lainya. Dari hal tersebut dapat dilihat 

perbandingan sikap konsumen terhadap kedua objek.  
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(iii)Penelitian mendatang diharapkan mampu menambah atribut penelitian 

secara mendalam. Misalnya khusus meneliti tentang orientasi belanja, atau 

khusus meneliti tentang kepercayaan, dan pengalaman. Sehingga dapat 

diperoleh hasil yang secara spesifik dan jelas.  

 

(iv)  Pada penelitian mendatang disarankan menggunakan pertanyaan secara 

terbuka yang memungkinkan responden menjawab dengan bebas, tanpa 

harus dipaksa dengan jawaban yang sudah ada.  
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