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ARTICLE INFO ABSTRACT

Article history: This res: aims to determine the impact of using e-commerce on
Received purch: n Situbondo Regency. The research was conducted on 70
Revised samples of e-corfillierce application users, already using e-commerce
Accepted and registered w| a sampling technique using the saturated

sampling method. The research results show that there is a positive
and significant influence of the use of e-commerce on e-commerce

“hases_on online shop income, which means it is getting higher
the use he-commerce in purchases on e-commerce will increase
income. The implication of this research is that it will help online
shop players in developing their products and provide information to

Keywords: e-commerce users about the importance of e-commerce in increasing
E-commerce online shop business income. The variables for this article use two
Purchasing variables, namely the E-commerce variable, and buying interest has

a positive influence on interest. Result of E-commerce variables and
buying interest influences interest in buying goods online. The more
E-commerce there is, the more interest there is in buying goods
online according to the article that has been analyzed.

L. PENDAHULUAN

Perkembangan kemajuan sekarang ini bisa dilihat dari inovasi teknologi yang memungkinkan
adanya kemudahan dan kecepatan akses informasi dan komunikasi bagi semua orang. Jaringan
global (World Wide Web) merupakan produk dari kemajuan teknologi yang sudah dipercepat sejak
tahun 1969. Pada awalnya, internet hanya difokuskan untuk kepentingan militer. Pada tahun 1992,
terjadi kemajuan di mana komputer bisa tersambung sebuah jaringan hingga mencapai jutaan
komputer, yang membuka jalan bagi perkembangan akses melalui internet pada aplikasi belanja
online. Di Indonesia, internet mulai diperkenalkan pada tahun 1990 dan setiap tahun terus
mengalami peningkatan jumlah pengguna internet. Keberadaan internet pada saat ini
mempermudah masyarakat dalam melakukan transaksi pembelian melalui aplikasi. Keuntungan
bagi masyarakat adalah kemampuan untuk berbelanja tanpa perlu mengunjungi toko fisik, hanya
dengan men-dewnload aplikasi dari Play Store ataupun App Store lain dan melakukan pembelian
secara online dengan cepat dan mudah. Fenomena ini juga mencerminkan tingginya tingkat adopsi
teknologi informasi oleh masyarakat digital yang memanfaatkannya secara optimal. Pemanfaatan
internet banyak dilakukan pengusaha dalam pemasaran dan penjualan produk mereka lewat
perdagangan elektronik (e-commerce platform). Perdagangan elektronik atau yang dikenal dengan
e-commerce ialah proses jualbeli produk antara konsumen atau antar kelompok usaha yang
dilakukan menggunakan media elektronik. Perkembangan e-commerce pada era modemn saat ini
menjadi pilihan bisnis alternatif bagi para pengusaha, sejalan dengan dinamika pasar yang terus
berkembang dan adanya persaingan yang sehat. Peningkatan signifikan e-commerce mendorong
berbagai perusahaan aplikasi belanja online, seperti Shopee, untuk turut serta dalam industry ini.
Shopee, sebagai platform pasar online berbasis aplikasi mobile untuk transaksi konsumen-ke-
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konsumen (C2C), telah diluncurkan sejak awal tahun 2015 di Indonesia dan Wilayah Asia
Tenggara. Shopee hadir dalam format mobile application, sehingga memberikan kemudahan bagi
pengguna dan disambut dengan baik oleh berbagai strata masyarakat karena dapat diakses oleh
siapa pun tanpa perlu membuka situs web melalui komputer. Shopee menyediakan berbagai jenis
produk mulai dari kesehatan, elektronik, perlengkapan olahraga, fashion, kecantikan hingga
kebutuhan rumah tangga. Shopee juga menyediakan fitur komunikasi langsung antara pengguna
aplikasi. Shopee melakukan berbagai strategi untuk menjaga kompetitivitas aplikasi mobile
marketplace mereka agar tetap bersaing dengan pesaing bisnisnya. Salah satu strategi yang
dilakukan adalah dengan memperhatikan manajemen komunikasi pemasaran yang berpengaruh
besar terhadap keberlangsungan bisnis. Promosi penting untuk mengenalkan produk kepada
konsumen. Promosi tidak hanya dilaksanakan melalui media tradisional pada saat ini, misalnya
radio, koran dan televisi, tetapi melalui platform media social juga.

Pada masa sekarang ini media sosial bukan hanya sebagai tempat untuk berbagi ekspresi
pribadi, tetapi juga sebagai platform yang efektif untuk promosi produk. Shopee juga
memanfaatkan media sosial untuk mempromosikan aplikasi mobile marketplace mereka. Promosi
yang dilakukan Shopee di media sosial dirancang dengan menarik serta persuasif untuk
menimbulkan ketertarikan lebih banyak pengguna. Shopee berkomitmen untuk memberi pelayanan
yang akurat dan selaras dengan harapan pengguna, sehingga membangun citra positif di kalangan
pengguna. Perusahaan harus memiliki pemahaman yang mendalam dan dapat memenuhi setiap
kebutuhan dari konsumennya. Dari segi penjualan di aplikasi mobile marketplace, konsumen
merasa puas dan percaya akan mutu layanan yang diberikan oleh Shopee. Kepercayaan konsumen
memegang peranan kunci dalam transaksi online, di mana kepercayaan konsumen terhadap aplikasi
transaksi online memiliki dampak yang signifikan. Kepercayaan merupakan faktor krusial dalam
mengevaluasi kesuksesan e-commerce, di mana pengguna cenderung lebih waspada dalam
melakukan transaksi akibat meningkatnya kasus penipuan di intemmet yang membuat pembeli
enggan untuk bertransaksi secara online. Agar pengguna aplikasi jual beli online merasa aman,
penting untuk menciptakan kenyamanan dan keamanan yang memadai, sehingga pengguna dapat
mbangun kepercayaan dan mengambil keputusan pembelian produk dengan percaya diri.
Mengacu pada latar belakang permasalahan yang telah diuraikan penelitian ini yang berjudul
“Hubungan e-commerce terhadap minat beli”

1I. KERANGKA TEORITIS

A. E-Commerce

Mereka mendefinisikan e-commerce sebagai "proses membeli dan menjual produk dan jasa
melalui media elektronik seperti internet, yang mencakup berbagai aktivitas bisnis yang difasilitasi
oleh teknologi informasi dan komunikasi." [1]. Dalam kesimpulannya, e-commerce dapat
dijelaskan sebagai platform yang menghubungkan produsen dan konsumen dengan tujuan
memfasilitasi transaksifpl beli antara keduanya. Dalam bukunya, Turban dan rekan-rekannya
mengemukan definisi e-commerce sebagai "penggunaan intemet dan Web untuk melakukan
transaksi bisnis, yang mencakup berbagai jenis aplikasi seperti e-tailing, EDI (Electronic Data
Interchange), dan e-banking." [2]. Definisi e-commerce menunjukkan perkembangan konsep ini
dengan teknologi dan penggunaan internet yang semakin luas dalam bisnis.

B. Sosial Media

Media social adalah suatu situs yang memberi kemungkinan terciptanya dan pertukaran user-
generated content [3]. Sosial media adalah sarana pemasaran prod@) yang efektif karena
kemudahan aksesnya memungkinkan pemasaran yang menyeluruh. Danah Boyd dan Nicole Ellison
mendefinisikan sosial media sebagai "layanan berbasis web yang memungkinkan individu untuk
membangun profil publik atau semi-publik dalam sistem terbatas, menyusun daftar pengguna lain
yang mereka bagikan koneksi, dan melihat serta melintasi daftar koneksi mereka dan koneksi yang
dibuat oleh orang lain dalam sistem" [4]. Dengan menggunakan internet, pengguna dapat
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memperkenalkan diri, berinteraksi, berbagi informasi, dan membangun hubungan sosial yang lebih
luas. Ketika berbicara tentang media sosial, hal yang seringkali terlintas di pikiran banyak orang
adalah platform internet yang berperan sebagai perantara komunikasi antara berbagai pihak.
Indikator media sosial menurut Philip Kotler dalam buku "Marketing 3.0", Kotler menekankan
pentingnya mengukur keterlibatan konsumen dan dampak merek di media sosial. Indikator yang
dia sebutkan meliputi: |.Reach: Jumlah orang yang melihat konten. 2 .Engagement: Jumlah
interaksi seperti likes, comments, dan shares. 3.Conversion Rate: Persentase dari interaksi yang
berujung pada tindakan yang diinginkan, seperti pembelian atau pendaftaran [5].

C. Kepercayaan Konsumen

Lynn Franco (2000-an): Direktur Senior di The Conference Board yang bertanggung jawab atas
Consumer Confidence Index. Indeks ini mengukur kepercayaan konsumen di Amerika Serikat
dengan survei bulanan mengenai kondisi ekonomi saat ini dan ekspektasi masa depan [6].
Kepercayaan konsumen telah diukur selama beberapa dekade, dengan beberapa tonggak penting
sebagai berikut: 1.1960-an: Pengembangan awal indeks oleh George Katona di University of
Michigan. 2.1985: The Conference Board mulai menerbitkan Consumer Confidence Index, yang
menjadi salah satu alat ukur kepercayaan konsumen yang paling banyak digunakan di dunia.
3.2000-an hingga sekarang: Pengukuran kepercayaan konsumen terus berkembang dengan
metodologi yang lebih canggih dan disesuaikan untuk berbagai negara dan konteks ekonomi.
Kepercayaan konsumen penting karena mencerminkan perasaan mereka tentang kondisi ekonomi
sekarang ini dan mendatang, yang mempengaruhi pengeluaran dan investasi. Indikator kepercayaan
konsumen menurut Indeks Keyakinan Konsumen berdasarkan yang dikembangkan oleh sebuah
lembaga riset swasta “The Conference Board” yang berbasis di Amerika Serikat. Indeks ini
pertama kali dirilis pada tahun 1967. Metode CCI mengukur keyakinan konsumen berdasarkan
survei bulanan yang mencakup lima indikator utama: keadaan bisnifffjekarang, keadaan bisnis 6
bulan ke depan, keadaan pekerjaan sekarang, keadaan pekerjaan 6 bulan ke depan dan total
pendapatan keluarga 6 bulan ke depan.

D. Minat Beli

Tahun 1950-an dan 1960-an, Emest Dichter memperkenalkan konsep-konsep psikologi
konsumen yang penting seperti motivasi beli dan perilaku konsumen. Minat beli konsumen adalah
keinginan individu untuk membeli produk affili layanan, dipengaruhi oleh faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan konsumen. Menurut Ajzen (1991) menyatakan bahwa sikap terhadap
perilaku, norma subyektif dan kontrol perilaku yang dipersepsikan memengaruhi minat beli [7].
Pendapat ini menggarisbawahi pentingnya keyakinan konsumen dalam menentukan minat beli
mereka. Minat beli konsumen dipengaruhi oleh faktor psikologis, sosialpribadi budaya dan
situasional. Para ahli seperti Skinner, Fishbein, Kotler, dan Ajzen memberikan wawasan yang
berbeda tentang bagaimana minat beli terbentuk dan dapat dipengaruhi. Dalam praktiknya, pemasar
harus menggabungkan pemahaman ini untuk mengembangkan strategi yang efektif dalam menarik
minat beli konsumen. Dalam bukunya "Marketing Management", Phillipffpttler dan Kevin Lanne
Keler menyebutkan beberapa indikator minat beli konsumen, seperti kesadaran merek (brand
awareness), persepsi nilai (perceived value), dan loyalitas merek (brand loyalry) [1]. Setiap teori
dan model ini memberikan kerangka kerja yang berbeda tetapi saling melengkapi dalam memahami
apa yang mendorong minat beli konsumen.

21
1II. METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini, pendekatan yang dipergunakan adalah kuantitatif dan deskriptif, dilakukan
secara sfifematis dan terencana. Fokus metode kuantitatif pada pengumpulan dnumerik dan
analisis statistik untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Pendekatan ini bertujuan untuk
memberikan gambaran atau penjelasan tentang objek penelitian dengan menggunakan data yang
terkumpul, tanpa membuat kesimpulan yang dapat dianggap sah [8].
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A. Populasi dan Sampel

Populasi yaitu seluruh elemen yang terdapat dalam penelitian meliputi obyek dan subyek
dengan ciri-ciri dan karakter spesifik, secara umum populasi adalah sekelompok orang yang
mendiami suatu wilayah. Jadi, dalam kasus ini, Sampel akan mencakup penduduk Situbondo yang
serm berbelanja online di Shopee.

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang terdapat dalam populasi, sesuai
dengan konsep yang diuraikan oleh Sugiyono [8] dengan pendekatan yang merujuk pada konsep
Hair Jr, Page dan Brunsveld [9].. Untuk penentuan ukuran sampel menggunakan metode PLS-
SEM, terdapat persyaratan umum yang menyatakan bahwa ukuran sampel harus 10 kali lipat dari
jumlah indikator variabel laten Ematif ataupun 10 kali lipat dari jumlah variabel eksogen yang
memengaruhi variabel endogen. Oleh karena itu, rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:

N=10 x variabel operasional

Terdapat 7 indikator dalam penelitian ini. Berdasarkan konsep tersebut, jumlah sampel yang
digunakan adalah 7 x 10 = 70 responden.

B. hnik Pengumpulan Data

Metode pemilihan sampel yang diterapkan dalam penelitian ini ialah teknik sensus, di mana
seluruh anggota populasi dijadikan sebagai sampel. Dalam konteks ini, semua individu yang
berbelanja online di Kabupaten Situbondo berperan sebagai partisipan. Tekhnik pengumpulan data
yang dipergunakan adalah metode survey, yang dilakukan dengan meminta partisipan untuk
mengisi angket secara langsung. Angket ini berfungsi sebagai alat untuk pengumpulan data melalui
pernyataan ataupun pertanyaan tertulis yang diberikan kepada partisipan. Peneliti secara langsung

ngantarkan angket ke alamat partisipan dan mengambil kembali sesuai dengan kesepakatan
yang telah ditetapkan.

1V. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Tabel 1. Statistik Deskriptif

Data . Ter- Ter- Standar Excess

Nomor Hilang Rerata | Median rendah | tinggi | Deviasi | Kurtosis Skewnes
yl.7 12.000 0000 | 3.886 4.000 | 2.000 | 5.000 0.887 -0.810 -0.272
yl4 9.000 0000 | 3914 4.000 | 1.000 | 5.000 0.922 -0.067 -0.497
yl3 13.000 0000 | 4.043 4.000 | 2.000 | 5.000 0.933 -0.569 -0.627
y1.10 15.000 0000 | 4.043 4.000 | 1.000 | 5.000 0.992 -0.208 -0.716
yl2 7.000 0.000 | 4.129 4.000 | 2.000 | 5.000 0.861 0.055 -0.805
yl9 14.000 0000 | 4043 4.000 | 1.000 | 5.000 0.933 0448 -0.843
x14 4.000 0.000 | 3.886 4.000 | 1.000 | 5.000 1.008 0.832 -0.878
x1.5 5.000 0.000 | 3.886 4.000 | 1.000 | 5.000 1.022 0.778 -0915
x13 3.000 0.000 | 4.029 4.000 | 1.000 | 5.000 0.894 0.926 -0915
yl1.6 11.000 0000 | 4014 4.000 | 1.000 | 5.000 0.993 0.668 -0.925
yl5 10.000 0.000 | 4.100 4.000 | 1.000 | 5.000 0.958 0.602 -1.001
yl.1 6.000 0000 | 3971 4.000 | 1.000 | 5.000 0.985 1.156 -1.133
x1.1 1.000 0.000 | 4.086 4.000 | 1.000 | 5.000 1011 1.694 -1.279
yl.3 8.000 0.000 | 4.057 4.000 | 1.000 | 5.000 1.013 1.712 -1.298
x12 2.000 0.000 | 4.200 4.000 | 1.000 | 5.000 0.994 1.746 -1.398

Keterangan : X = E-Commerce; Y = Minat Beli

Tabel 1 menjelaskan bahwa rerata jawaban responden pada variabel idependen, yakni e-
commerce (X1) yang adalah sebesar 4,086. Yang berarti responden menyatakan bahwa benar
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memiliki akses internet yang stabil untuk menjalankan kegiatan e-commerce. Sehingga hal tersebut
dapat meningkatkan daya tarik e-commerce.

Pengukuran menggunakan kuesioner dengan responden sebanyak 70 orang terhadap pernyataan
variabel e-commerce (X1). Skor jawab tertinggi ialah 48,6 sedangkan untuk skor terendah bernilai
114. Dan variabel terikat, yakni Peningkatan Pendepatan (Y) dengan rerata jawaban ada di skla 3,
yang dimaknai bahwa pembeli benar melakukan pembelian di Shoope atau yang menggunakan e-
commerce di Kabupaten Situbondo.

Nilai jawaban rata-rata sampel pada butir pertanyaan tentang Peningkatan Pendapatan (Y)
dengan kuesioner terdiri 15 item pertanyaan yang di ukur mempergunakan skala likert.
Berdasarkan item-item pertanyaan kuesioner yang ada didapatkan skor paling tinggi ialah 41,1 dan
skor paling rendah ialah 114.

Rekap analiais deskriptif statistik memperlihatakan bahwa nilai rerata lebih tinggi dibanding
dengan nilai standard deviasi pada setiap variabel. Hal ini menunjukkan indikasi bahwa simpangan
data relatif kecil, sehingga nilai rerata bisa dianggap representatif untuk keseluruhan data. Standar
deviasi mencerminkan tingkat penyimpangan yang signifikan, yang menunjukkan bahwa distribusi
data adalah normal dan tidak cacat. Sebaliknya, jika nilai rerata lebih rendah dari nilai standard
deviasi, ini menandakan hasil yang kurang memuaskan, di mana dianggap terjadi ketidaknormalan
penyebaran dan dapat mengakibatkan ketidakakuratan dalam analisis.

Dalam analisis PLS, validitas konvergen dengan indikator reflektif dievaluasi menurut loading
factor, yang menunjukkan korelasi antara skor butir aff) skor komponen dengan skor konstruk
yang diukur. Umumnya, pedoman yang dipergunakan untuk menilai validitaﬁmvergen adalah
nilai outer loading yang lebih besar dari 0,7. Namun, menurut Wynne W. Chin, nilai loading factor
antara 0.5 hingga 0.6 masih dianggap memadai untuk menunjukkan validitas yang cukup [10][11].

20

Nilai Cronbach’s alpha dan composite reliability dapat digurmm sebagai evaluasi dari uji
reliabilitas. Sebuah konstruk dianggap reliabel apabila mempunyai nilai Cronbach’s alpha melebihi
0,60 dan nilai composite reliability lebih besar dari 0,70 [12]. Kriteria ini penting untuk
memastikan konsistensi dan keandalan alat ukur yang dipergunakan dalam penelitian.

Gambar dan tabel berikut mengilustrasikan hasil pengujian hipotesis tentang hubungan e-
commerse terhadap minat beli.

s
x1.2 23.764
20.665
x1.3 4—7.942 21.520
6.078
x1.4 F5.994

(v E-COMMERCE

Gambar 1. Hasil pengujian hipotesis
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Tabel 2. Hasil koefisien regresi linier (Rata-rata, Standar deviasi, t-hitung)

Sampel Rerata sampel Standard Chitun Sienifikansi
original (O) (M) Deviasi (SD) & & i
E-commerce
& Minat Beli 0.852 0.863 0.040 21.520 0.000

Berdasarkan tabel yang disajikan, koefisien korelasi untuk variabel e-commerce tercatat bernilai
0.852, yang menunjukkan adanya hubungan positif antara e-commerce dan minat beli. Hasil Uji-t
menunjukkan nilai t-statistik sebesar 21,520, yang nyata. Sehingga, bisa diambil kesimpulan
penerapan e-commerce mempunyai pengaruh yang nyata terhadap minat beli [13] di Kabupaten
Situbondo, yang berarti makin tinggi penggunaan e-commerce, makin besar pula minat beli para
pengguna e-commerce di wilayah tersebut.

Penelitian ini didukung oleh hasil yang menunjukkan bahwa para pelaku usaha yang
memanfaatkan e-commerce mengalami peningkatan yang signifikan dalam berbagai aspek,
termasuk penambahan modal usaha dan tenaga kerja, kenaikan omzet penjualan, pertumbuhan
keuntungan, serta ekspansi cabang usaha [14]. Temuan ini menegaskan dampak positif e-
commerce terhadap perkembangan usaha.

Berdasarkan Technology Acceptance Model (TAM), penelitian ini menunjukkan bahwa
peningkatan pendapaffh didukung oleh teori tersebut, yang memanfaatkan pendekatan perilaku
untuk menganalisis proses adopsi tekhnologi informasi. Model yang dikembangkan dalam
penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan memahami faktor-faktor yang memengaruhi
penerimaan penggunaan e-commerce dalam konteks minat beli di Kabupaten Situbondo, Jawa
Timur. Penelitian ini sangat relevan dengan teori TAM, karena berusaha menjelaskan pengalaman
kegunaan, sikap terhadap perilaku dan norma subyektif pengguna sebagai landasan penerima@#)
terhadap kualitas informasi yang dihasilkan oleh perangkat lunak, serta bagaimana pengguna e-
commerce dapat meningkatkan pendapatan rekﬂ [15].

Penelitian ini mendukung dengan teori Technology Acceptance Model (TAM), yang memberi
penjelasan bagaimana sistem informasi dirancang untuk membantu pengguna memahami dan
menerapkan teknologi informasi. Motivasi individu untuk melakukan kecurangan sering kali dipicu
oleh terdapatnya peluang [16].

Relevansi hasil penelitian ini dengan teori TAM sangatlah besar, karena berusaha menjelaskan
perbandingan kualitas informasi yang dihasilkan oleh perangkat lunak dengan kualitas aplikasi
yang digunakan sebagai dasar penerimaan individu, misalnya dalam pemanfaatan e-commerce
untuk peningkatan volume pembelian.

V. SIMPULAN DAN SARAN

A. gdimpulan

Sesuai dengan tujuan penelitian ini, yang bertujuan untuk menguji dan mengan§fis dampak
penggunaan e-commerce terhadap peningkatan pembelian, hasil yang diperoleh menunjukkan
bahwa penggunaan e-commerce mempunyai pengaruh positif serta signifikan terhadap tingkat
pembelian di platform Shopee di Wilayah Situbondo. Temuan ini mengindikasikan bahwa semakin
efektif penggunaan e-commerce, semakin besar peningkatan pembelian yang dilaksanakan oleh
para pelaku usaha di bidang e-commerce.

B. Saran

Penelitian ini dapat digunakan oleh para pembeli, pelaku penggunaan e-commerce di Kabupaten
Situbondo untuk mengetahui pengaruh e-commerce terhadap peningkatan minat beli di lingkup e-
commerce, sechingga penelitian ini bisa memberi penjelasan yang lugas tentang pengaruh e-
commerce untuk perkembangan usaha mikro, kecil dan menengah.
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