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Abstract: The aim of this study is to analyze attitude, subjective norm perceived behavioral control and
experience influence intention and behavior towards online shopping. This study is based on a question-
naire survey asking participants what factors iniiuence their use of the internet for shopping. Population in
this study is consumer online in Malang, sampling technique used was convenience sampling, data while
collected through questionnaire as many as 100 respondents were taken as samples. In order to measure
respondents response, the author used Likert’ s Scale to test the models using path analysis Analysis of the
result shows that attitude, subjective norm, perceived behavioral control and experience, influence con-
sumers' intention towards online shopping. Perceived behavioral control experience and intention influ-

ence consumers' behavior towards online shopping.
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Salah satu hal paling penting dalam pengembangan
pemikiran bisnis adalah mengenali konsumen dalam
melakukan pengambilan keputusan pembelian produk
(Kotler, 2000). Perilaku konsumen sebagai suatu studi
spesifik dalam bidang pemasaran merupakan pene-
rapan berbagai bidang ilmu, yaitu ekonomi, sosiologi,
antropologi, dan psikologi. Studi perilaku konsumen
muncul seiring dengan berkembangnya konsep
pemasaran yang merupakan cara pandang pemasar
dalam menghadapi konsumen dan pesaingnya, di
mana pemasar berusaha memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen secara lebih efektif dari para
pesaingnya. [lmu perilaku konsumen dibutuhkan untuk
mengidentifikasi apa yang menjadi kebutuhan dan
keinginan konsumen serta pelanggan schingga pema-
sar mampu menyusun dan mengimplementasikan
strategi pemasaran yang tepat untuk konsumen yang
menjadi target pasar.
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Salah satu penerapan ilmu Psikologi dalam
perilaku konsumen adalah teori sikap. Sikap menjadi
salah satu konsep penting untuk memahami perilaku
konsumen, karena merefleksikan apa yang dipikirkan
dan dirasakan oleh manusia. Pengetahuan tentang
sikap yang meliputi bagaimana proses terbentuknya
dan bagaimana proses perubahannya merupakan
pengetahuan yang bermanfaat bagi pemasar.

Dengan pengetahuan akan sikap dan cara-cara
memengaruhinya, pemasar dapat melakukan pengen-
dalian psikologis terhadap konsumen (McBroom dan
Reed dalam Wright, 1998).

Di dalam hal pemasaran online, sikap juga me-
rupakan salah satu faktor utama yang memengaruhi
konsumen untuk melakukan pembelian onlfine (So,
et al., 2005). Sikap konsumen yang positif terhadap
suatu produk online akan membentuk preferensi
untuk memilih produk tersebut (Tarkiaren dan
Sundqvist, 2005).

Para pakar dan peneliti pemasaran secara terus-
menerus melakukan berbagai penelitian untuk mem-
prediksi perilaku konsumen secara lebih akurat sehing-
ga menghasilkan rekomendasi yang dapat digunakan
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untuk mengidentifikasi perilaku konsumen secara
lebih akurat. Berkaitan dengan praktik e-commerce
di Indonesia yang relatif masih baru tersebut, feno-
mena yang menarik untuk diteliti adalah sejauh mana
niat dan perilaku pengguna internet terhadap belanja
online.

Theory of Reasoned Action (TRA) telah diapli-
kasikan dalam beragam lingkup perilaku, akan tetapi
kritik utama terhadap TRA adalah bahwa teori ini
hanya dapat diaplikasikan untuk memahami perilaku
yang mudah dilakukan atau tidak ada hambatan dalam
melakukan perilaku tersebut (Bagozzi, 1992). Dengan
kata lain, TRA hanya membatasi perilaku dalam kon-
teks perilaku yang memerlukan sedikit sumber daya
dan ketrampilan, padahal tidak sedikit perilaku kon-
sumen merupakan perilaku yang kompleks dan mem-
butuhkan kontrol perilaku atau kemampuan konsumen
dalam berperilaku (Dharmmesta, 2003).

Theory of Planned Behavior (TPB) dikem-
bangkan untuk mengakomodir kritik terhadap TRA
dengan menambahkan variabel kontrol perilaku dalam
model TPB, yaitu variabel yang menjelaskan mudah
atau tidaknya seseorang berperilaku (Ajzen, 1996).
Konstruk ini ditambahkan dalam upaya memahami
keterbatasan yang dimiliki individu dalam rangka
melakukan perilaku tertentu (Hu dan Chau, 2002).

TPB telah diaplikasikan untuk beragam lingkup
perilaku seperti: perilaku tindakan etis (Chang, 2008),
etika bisnis (Weber dan Gillespie, 1998), Profesi Medis
(Randall dan Gibson, 2001) dan George (2002) niat
dan perilaku berbelanja online. Dari sejumlah pene-
litian dengan berbagai lingkup perilaku tersebut ter-
bukti bahwa variabel sikap, norma subyektif dan
kontrol perilaku merupakan variabel-variabel TPB
yang dapat menjelaskan dengan baik niat dan perilaku.
Namun demikian masih sedikit penelitian yang me-
nunjukkan bahwa TPB telah diaplikasikan secara
sempurna dan telah mengaplikasikan pengukuran TPB
yang seperti yang dikembangkan oleh Ajzen dan
Fishbein. Dari sejumlah penelitian tersebut hanya
penelitian dari Schifter dan Ajzen (1985) dan Hrubes
et al. (2001) yang telah menggunakan pengukuran
TPB yang dikembangkan oleh Ajzen dan Fishbein.
Selain itu, diketahui masih sedikit bukti empiris yang
menunjukkan bahwa TPB dan TRA dapat menje-
laskan dengan baik niat dan perilaku pembelian online.
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Penelitian-penelitian yang meungakaji niat dan
atau perilaku pembelian online berdasarkan TPB
pada umumnya tidak menggunakan ketiga variabel
anteseden dalam TPB secara lengkap serta tidak
menggunakan variabel pengalaman. Padahal peneliti
lain berpendapat bahwasanya pengalaman merupakan
variabel terbaik untuk memprediksi perilaku di masa
depan (Ajzen, 1991; Foxall, 1997; Kumar ar al., 2003:
Sheeran dan Abraham, 2003 ). Pengalaman menggu-
nakan internet maupun meiakukan pembelian online
merupakan hal yang sangat penting bagi konsumen
online (Hoffman, er al., 1999). Apabila konsumen
puas dengan pengalamannya berbelanja online, maka
konsumen akan mengunjungi kembali websire vang
sama untuk melakukan pembelian ulang. Pembelian
kembali terkait pada konsep loyalitas. Sebuah loyalitas
atau kesetiaan sering diukur dengan seberapa sering
konsumen mengunjungi penjual dan melakukan
pembelian kembali (So, e al., 2005). Disisi lain penga-
laman menggunakan internet merupakan pertim-
bangan penting dalam berbelanja online (Hoffman
etal., 1999), oleh karena itu selain variabel-variabel
yang terdapat dalam TPB, pengalaman juga merupa-
kan variabel yang mempunyai peran penting untuk
memprediksi niat dan perilaku berbelanja online.

Lebih dari itu, penambahan variabel pengalaman
adalah untuk mengakomodir kritik rerhadap TPB yang
tidak memasukan variabel pengalaman sebagai varia-
bel yang signifikan untuk memprediksi niat dan perila-
ku. Penelitian-penelitian vang berkenaan dengan
perilaku telah mengindikasikan bahwa pengalaman
adalah variabel yang mampu memprediksi niat dan
perilaku dengan baik (Goerge, 2002).

Tujuan dari penelitian ini adalah memperluas TPB
dengan menambahkan variabel pengalaman khusus-
nya pengalaman menggunakan internet yang pada
penelitian terdahulu masih belum banyak diteliti. Dari
hasil penelitian terdahulu juga menunjukkan hasil yang
variatif (Foltz, 2008; Study Gopi dan Ramayah 2007;
Tarkianen dan Sundqvist, 2006; Shih dan Fang, 2004;
So, et al., 2005; Shih dan Fang, 2004) namun belum
satupun peneliti yang memasukkan unsur pengalaman
pada model utuh TPB padahal inilah yang menjadi
kritik TPB.

Berdasarkan uraian tersebut maka dapat dibuat
kerangka konsep yang digagas dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:
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Gambar 1. Kerangka Konsep Penelitian

Model kerangka penelitian yang dinyatakan
dalam Gambar 1 menunjukkan bahwa variabel sikap,
norma subyektif, kontrol perilaku dan pengalaman
menggunakan internet secara hipotesis berpengaruh
terhadap niat berbelanja online. Disamping itu variabel
kontrol perilaku, pengalaman menggunakan internet
dan niat berbelanja online berpengaruh terhadap
perilaku berbelanja online.

Selanjutmya, berdasarkan temuan-temuan peneli-
tian yang telah dilakukan oleh para peneliti sebelumnya
yang hasilnya sangat variatif, maka hipotesis yang
dikemukakan adalah sebagai berikut:

Hipotesis |: Semakin kuat sikap positif pengguna
internct terhadap belanja online, sema-
kin kuat niat untuk berbelanja online.
Semakin kuat pengguna internet ber-
pegang pada norma subyektif dalam ber-
belanja online. semakin kuat niat untuk
berbelanja online.

Semakin baik kemampuan kontrol
perilaku pengguna internet terhadap
belanja online, semakin kuat niat untuk
berbelanja online.

Semakin baik kemampuan kontrol peri-
laku pengguna internet, terhadap belanja
online, semakin tinggi frekuensi berbe-
lanja online.

Hipotesis 2:

Hipotesis 3:

Hipotesis 5:

Niat Perilaku
Berbelanja Berbelanja
Online

H6

Hipotesis4: Pengguna internet yang makin berpe-
ngalaman menggunakan internet, sema-
kin kuat niat untuk berbelanja online.
Pengguna internet yang makin berpe-
ngalaman menggunakan internet, sema-
kin tinggi frekuensi berbelanja online.
Semakin kuat niat untuk berbelanja
online, semakin tinggi frekuensi berbe-
lanja online.

Hipotesis 6:

Hipotesis 7:

METODE

Penelitian ini termasuk riset konklusif dengan
jenis riset kausal. Secara rinci hubungan antar varia-
bel dalam penelitian ini meliputi hubungan antara fakior
sikap, norma subyektif, kontrol perilaku dan penga-
laman menggunakan internet, dengan niat dan perilaku
berbelanja online. Obyek yang dipilih adalah kota
Malang yang merupakan kota pelajar dan salah satu
wilayah yang populasi pengguna internetnya terma-
suk besar di Indonesia.

Penelitian ini dilakukan di tiga Perguruan Tinggi
Negeri (PTN) yaitu: Universitas Brawijaya (UB),
Universitas Negeri Malang (UM) dan Universitas
[slam Negeri Malang (UIN). Pemilihan PTN didasar-
kan karena ketiga PTN tersebut merupakan pergu-
ruan tinggi negeri di kota Malang yang berbentuk
universitas dengan jumlah mahasiswa yang besar
serta fasilitas dan lingkungan untuk akses internet
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cukup memadai seperti: laboratorium komputer, area
hot spot di dalam kampus, dan warnet-warnet yang
berada di sekitar lingkungan kampus.

Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna
internet yang pernah melakukan belanja online di kota
Malang. Sampling frame pengguna internet yang
pernah melakukan belanja online di kota Malang sulit
untuk ditentukan secara pasti, maka metode pengam-
biian sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik
non probability sampling, yaitu menggunakan teknik
convenience sampling.

Sampel dalam penelitian ini adalah mahasiswa
pengguna internet yang sedang mempuh studi pada
perguruan tinggi negeri di kota Malang yaitu pada:
Universitas Brawijaya (UB), Universitas Negeri
Malang (UM) dan Universitas Islam Negeri Malang
(UIN). Jumlah sampel yang sesuai untuk suatu pene-
litian menurut Davis dalam Kuncoro (2003), dipenga-
ruhi oleh alat analisis yang dipergunakan. Alat analisis
dalam penelitian ini adalah Path Analysis. Menurut
Ding dalam Suprapto (2004), penelitian yang meng-
gunakan Path Analysis jumlah sampel yang sesuai
adalah 100. Berdasarkan ketentuan tersebut, maka
jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini
adalah 100 responden.

HASIL

Deskripsi nilai mean atau rata-rata dimaksudkan
untuk mengetahui jawaban kondisi aktual persepsi
Tabel 1. Nilai Mean dan Loading Faktor

responden saat penelitian dilakukan. Deskripsi nilai
loading faktor dimaksudkan untuk mengetahui
jawaban responden terhadap indikator utama yang
membentuk variabel penelitian. Hasil pengolahan data
nilai mean dan loading faktor dijabarkan sebagai
berikut.

Berdasarkan model empirik yang diajukan dalam
penelitian ini dapat dilakukan pengujian terhadap
hipotesis yang diajukan melalui pengujian koefisien
struktur persamaan mode! kausalitas penelitian.

Pengujian hipotesis dilakukan dengan melihat

koefisien jalur dan P-value pada Tabel 2 di atas.
Hipotesis penelitian dikemukakan sebagai berikut:
Hipotesis 1: Semakin kuat sikap positif pengguna
internet terhadap belanja online, sema-
kin kuat niat untuk berbelanja online.
Nilai Koefisien jalur sikap terhadap niat
berbelanja online sebesar 0,227 dengan
P= 0,019 dilihat dari nilai tersebut dapat
disimpulkan bahwa hipotesis pengaruh
sikap terhadap niat berbelanja online
terbukti. Ini berarti semakin kuat sikap
positif pengguna internet terhadap belan-
ja online, semakin kuat niat untuk ber-
belanja online.
Semakin kuat pengguna internet berpe-
gang pada norma subyektif dalam berbe-
lanja online, semakin kuat niat untuk
berbelanja online.

Hipotesis 2:

No. Variabel Indikator Mean Loading Faktor
1 Sikap (X1) Kemudahan (X1.1) 33.59 0,726
Dava tarik (X1.2) 32.89 0,845
Kesan positif (X1.3) 30.78 0,743
Menyenangkan (X1.4) 30.58 0,816
Alternatif baru (X1.5) 28.59 0,783
2 Norma Subyektif (X2) Keluarga (X2.1) 2048 0,827
Teman(X2.2) 22.20 0,854
Orang Lain(X2.3) 21.87 0,863
3 Kontrol Perilaku (X3) Kemampuan (X3.1) 3333 0,893
Sumber daya (X.3.2) 33.71 0,923
Pengetahuan (X.3.3) 38.18 0,824
4 Pengalaman Menggunakan Internet Lamanya mengenal internet (X4.1) 6.57 0,851
X4) Frekuensi menggunakan internet (X4.2) 6.54 0,828
Pengalaman berbelanja online (X4.3) 6.24 0,806
5 Niat Berbelanja Online (Y1) Motivasi berbelanja online (Y1.1) 5.54 0,883
Niat berperilaku (Y1.2) 5.42 0,909
Keinginan kuat berbelanja online(Y 1.3) 6.29 0.579
6  Perilaku Berbelanja Online (Y2) Tindakan berbelanja online (Y2.1) 6.24 0,869
Frekuensi berbelanja online (Y2.2) 4.79 0,869

Sumber: Data Primer 2010, diolah
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Tabel 2. Koefisien Standar (Standardized Coefficlents)

Hubungan Antar Variabel ngﬁsnen P-Value Keterangan
~ alur
Pengalaman = Niat berbelanja online 0,195 0,019 Signifikan
Sikap = Niat berbelanja online 0227 0,019 Signifikan
Norma Subyektif = Niat berbelanja online 0,320 < 0,001 Signifikan
Kontrol Perilaku = Niat berbelanja online 0,198 0,035 Signifikan
Pengalaman = Perilaku berbelanja online 0451 <0,001 Signifikan
Niat = Perilaku berbelanja online 0,239 0,006 Signifikan
Kontrol perilaku = Perilaku berbelanja online 0,224 0,008 Signifikan
(Sumber : Data Primer 2010, diolah)
0,195{0,019) 0,451(0,001}

0,227
(0,019)

0,320
{o,001)

0,198 {0,035)

Gambar 2. Model Diagram Jalur

Hipotesis 3:

1500

Nilai Koefisien jalur norma subyektif
terhadap niat menduduki peringkat per-
tama atau terbesar dalam memengaruhi
niat konsumen untuk berbelanja online
yaitu 0,320 dengan P <0,001 dilihat dari
nilai tersebut dapat disimpulkan bahwa
hipotesis pengaruh norma subyektif
terhadap niat diterima. Ini berarti sema-
kin kuat pengguna internet berpegang
pada norma subyektif dalam berbelanja
online, semakin kuat niat untuk berbe-
lanja online.

Semakin baik kemampuan kontrol peri-
laku pengguna internet terhadap belanja
online, semakin kuat niat untuk berbe-
lanja online.

Nilai Koefisien jalur kontrol perilaku
terhadap niat sebesar 0,198 dengan P=

on'line]

0,224 (0,002)

Hipotesis 4:

Hipotesis 5:

0,035 dilihat dari nilai tersebut dapat
disimpulkan bahwa hipotesis pengaruh
kontrol perilaku terhadap niat berbelanja
online terbukti.

Pengguna internet yang makin berpe-
ngalaman, semakin kuat niat untuk ber-
belanja online.

Nilai Koefisien jalur pengalaman terha-
dap niat sebesar 0,195 dengan P=0,019
dilihat dari nilai tersebut dapat disimpul-
kan bahwa hipotesis pengaruh penga-
laman terhadap niat terbukti. Ini berarti
Pengguna internet yang makin berpe-
ngaiaman, semakin kuat niat untuk
berbelanja online.

Semakin baik kemampuan kontrol perilaku
pengguna internet, terhadap belanja online,
semakin tinggi frekuensi berbelanja online.
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Nilai Koefisien jalur kontrol perilaku
terhadap perilaku berbelanja sebesar
0,224 dengan P=0,008 dilihat dari nilai
tersebut dapat disimpulkan bahwa hipo-
tesis pengaruh pengalaman mengguna-
kan internet terhadap perilaku berbelanja
online terbukti. Ini berarti semakin baik
kemampuan kontrol perilaku pengguna
internet, terhadap belanja online, sema-
kin tinggi frekuensi berbelanja online.
Pengguna internet yang makin berpe-
ngalaman, semakin tinggi frekuensi ber-
belanja online.

Nilai Koefisien jalur pengalaman terha-
dap perilaku sebesar 0,451 dengan P=
0,001 dilihat dari nilai tersebut dapat
disimpulkan bahwa hipotesis pengaruh
pengalaman terhadap perilaku terbukti.
Ini berarti Pengguna internet yang makin
berpengalaman, semakin tinggi frekuensi
berbelanja online.

Semakin kuat niat untuk berbelanja on-
line, semakin tinggi frekuensi berbelanja
online.

Nilai Koefisien jalur niat terhadap perilaku sebe-
sar 0,239 dengan P= 0,006 dilihat dari nilai tersebut
dapat disimpulkan bahwa hipotesis pengaruh niat
terhadap perilaku terbukti. Ini berarti semakin kuat
niat untuk berbelanja online, semakin tinggi frekuensi
berbelanja online.

Hipotesis 6:

Hipotesis 7:

PEMBAHASAN

Pembahasan hasil penelitian ini akan dipaparkan
dalam dua bagian. Bagian pertama akan ditinjau
rangkaian hubungan antara nilai outer weights, outer
loadings dengan nilai rata-rata masing-masing
variabel. Bagian kedua membahas hubungan antar
variabel yang dihipotesiskan dalam penelitian.

Pembahasan ini difokuskan pada hasil pengujian
hipotesis yang dikemukakan dalam model empirik
seperti yang dikemukakan dalam tujuan penelitian.
Hasil analisis dari pegujian hipotesis dijabarkan sebagai
berikut.

Hubungan Sikap Dengan Niat
Berdasarkan hasil analisis uji pengaruh yang telah
dilakukan, terbukti bahwa ada pengaruh yang bermakna

TERARREDITASISK DIRJTEN DIKTINO.43/DIKTVRKEP/2008

(signifikan) antara variabel sikap terhadap niat
berbelanja online (Tabel 2), semakin kuat sikap positif
pengguna internet terhadap belanja online, semakin
kuat niat untuk berbelanja online. Pemahaman bahwa
sikap konsumen online dapat memengaruhi niat
berbelanja online karena indikator: kemudahan dalam
berbelanja online, daya tarik belanja online, alternatif
baru, menyenangkan dan kesan positif terhadap
belanja online.

Variabel sikap dalam penelitian ini terbentuk
sebagai hasil dari kontak langsung seseorang dengan
toko online. Berdasarkan uraian indikator sikap tam-
pak bahwa sikap positif pengguna internet mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap niat berbelanja
online, Sikap positif konsumen tersebut merupakan
perasaan senang atau mendukung pasar online, seba-
liknya perasaan yang negatif adalah perasaaan yang
tidak menyenangi atau mendukung pasar online,
perasaan netral dianggap sebagai perasaan yang
biasa-biasa saja, artinya tidak ada pengaruh apapun
terhadap belanja online.

Shih dan Fang (2004) dengan menggunakan
dasar Theory of Planned Behavior (TPB) melaku-
kan penelitian niat dan perilaku berbelanja online di
China. Penclitian dari Shih dan Fang (2004) tersebut
menghasilkan bahwa sikap positif berpengaruh terha-
dap niat berbelanja online, dalam peneilitan ini dinya-
takan bahwa sikap merupakan salah satu faktor utama
yang memengaruhi konsumen di China untuk berbe-
lanja online, dan merupakan masalah yang penting
untuk memahami kualitas non fisik konsumen karena
sikap merefleksikan apa yang dipikirkan dan dirasakan
oleh konsumen. Hasil penelitian saat ini menunjukkan
niat berbelanja online seseorang timbul karena ada-
nya kemudahan dalam berbelanja online, daya tarik
belanja online, alternatif baru, menyenangkan dan
kesan positif terhadap belanja online sehingga mem-
bentuk sikap positif terhadap belanja online. Hal ini
berarti seseorang yang menyikapi positif suatu produk
online, maka niat beli konsumen akan meningkat.
Ketika konsumen merasa lingkungan dalam toko
online sudah sesuai dengan apa yang diinginkan dan
merasa puas, maka konsumen akan memperlihatkan
sikap dan perilaku positif yang dapat mempengaruhi
niat konsumen untuk mengambil keputusan yaitu niat
melakukan pembelian ulang di toko online tersebut.
Temuan penelitian ini memperkuat hasil studi yang
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dilakukan Shih dan Fang (2004) yang menghasilkan
bahwa sikap berpengaruh langsung terhadap niat
berbelanja online.

Hubungan Norma Subyektif dengan Niat Ber-
belanja Online

Norma subyektif atau persepsi seseorang ter-
hadap kepercayaan-kepercayaan orang lain (impor-
tant others), memengaruhi niat untuk berbelanja
online. Berdasarkan hasil uji pada Tabel 2 menunjuk-
kan bahwa norma subyektif adalah variabel vang
mempunyai nilai paling besar pengaruhnya terhadap
niat konsumen untuk berbelanja onl/ine. Norma sub-
yektif dalam hal ini diukur dengan menggunakan tiga
indikator yaitu; keluarga, teman dan orang lain.

Niat untuk berbelanja online dipengaruhi oleh
lingkungan sekitar seperti kelvuarga, teman dan orang
lain. Dalam melakukan pengambilan keputusan untuk
berbelanja online, konsumen akan merasa lebih yakin
bahwa niat berbelanja online adalah keputusan vang
tcpat apabila orang-orang di sekitar konsumen percaya
terhadap pembelian online, karenanya niat untuk
berbelanja online juga dipengaruhi oleh orang lain di
sekitar konsumen. Hal ini terjadi karena produk hanya
dapat dilihat melalui website sehingga diperlukan
referen untuk menguatkan keyakinan konsumen
terhadap produk-produk online yang ditawarkan.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa norma
subyektif pengguna internet mempunyai pengaruh
kuat terhadap niat berbelanja online, ini artinya
semakin besar dukungan norma subyektif terhadap
belanja online, semakin kuat niat untuk berbelanja
online.

Gopi dan Ramayah (2007) menggunakan dasar
Theory of Planned Behavior (TPB) melakukan pe-
nelitian tentang niat dan perilaku berbelanja online di
Malaysia. Gopi dan Ramayah (2007) mengemukakan
bahwa secara umum konsumen vang yakin bahwa
important others menuntut dia untuk berbelanja
online dan konsumen memiliki motivasi untuk
mengikuti tuntutan tersebut, maka konsumen akan
memiliki subjective norms yang positif. Penelitian
tersebut menghasilkan bahwa norma subyektif atau
persepsi sescorang terhadap kepercayaan-kepercayaan
orang lain, memengaruhi niat untuk berbelanja online.
Hasil studi saat ini memperkuat hasil penelitian yang

dilakukan Gopi dan Ramayah (2007) yang
menghasilkan bahwa norma subyektif berpengaruh
langsung terhadap niat belanja online.

Hubungan Kontrol Perilaku dengan Niat Ber-
belanja Online

Berdasarkan hasil analisis uji pengaruh yang telah
dilakukan, terbukti bahwa ada pengaruh yang signifi-
kan antara variabel kontrol perilaku terhadap niat
berbelanja online (Tabel 2), yang artinya semakin
baik kemampuan kontrol perilaku pengguna internct
terhadap belanja online, semakin kuat niat untuk ber-
belanja online. Kontrol perilaku konsumen online
dalam hal ini diukur dengan menggunakan tiga indi-
kator yaitu: kemampuan, sumber daya dan pengcta-
huan menggunakan internet.

Berdasarkan hasil analisis uji pengaruh, terbukti
bahwa ada pengaruh vang bermakna (signifikan) anta-
ra variabel kontrol perilaku terhadap niat berbelanja
online. Persepsi individu pada kemudahan atau
kesulitan dalam melakukan belanja online vang
mengacu pada keyakinan tentang kemampuan, sum-
ber daya dan pengetahuan menggunakan internet
dapat memfasilitasi niat untuk berbelanja online.
Artinya semakin baik kemampuan kontrol perilaku
pengguna internet terhadap belanja online, semakin
kuat niat untuk berbelanja onl/ine. Shih dan Fang
(2005) menggunakan Theory of Planned Behavior
(TPB) sebagai dasar untuk memprediksi niat dan
perilaku berbelanja online di China, dari penelitian
vang telah dilakukan diketahui bahwa kontrol perilaku
berpengaruh signifikan terhadap niat berbelanja
online. Shih dan Fang (2005) menyatakan bahwa,
seseorang yang yakin bahwa terdapat faktor—{aktor
yang mendukung niat berbelanja online dan faktor-
faktor memfasilitasi munculnya niat berbelanja online,
maka individu akan memiliki kontrol periiaku yang
positif. dari hasil yang ada menunjukkan kontrol
perilaku dapat menjelaskan serta memprediksi niat
konsumen online di China dengan baik.

Hasil studi saat ini sama dengan hasil penelitian
Shih dan Fang (2005) yang menemukan bahwa kontrol
perilaku mempunyai pengaruh yang signifikan terha-
dap niat berbelanja online, ini berarti temuan dalam
penelitian ini memperkuat hasil penelitian yang dilaku-
kan Shih dan Fang (2005).
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Hubungan Pengalaman Menggunakan Internet
dengan Niat Berbelanja Online

. Dari hasil analisis uji pengaruh yang telah dilaku-
kan, terbukti bahwa ada pengaruh yang bermakna
(signifikan) antara variabel pengalaman menggunakan
internet terhadap niat berbelanja online (Tabel 2),
artinya Pengguna internet yang makin berpenga-
laman, semakin kuat niat untuk berbelanja online.

Pengalaman merupakan pertimbangan penting
dalam berbelanja online (Marie dan Maggie, 2008
dan Hoffman, 1999). Pengalaman konsumen online
dalam menggunakan internet dapat memengaruhi niat
berbelanja online karena indikator lamanya mengenal
internet, frekuensi menggunakan internet dan penga-
laman berbelanja online.

Niat berbelanja online konsumen muncul karena
konsumen telah mempunyai pengalaman yang cukup
dalam berbelanja online. Pengalaman berbelanja
online mempunyai pengaruh yang kuat terhadap niat
untuk berbelanja online seperti yang pada informasi
yang ada di Tabel 5.12. Konsumen yang telah memiliki
pengalaman cukup baik dalam berbelanja online,
kecenderung akan melakukan pembelian berulang, ini
karena semakin kuatnya kepercayaan yang dimiliki-
nya terhadap toko online tempat konsumen tersebut
berbelanja online .

Pengalaman menggunakan internet merupakan
variabel penting yang juga tidak kalah penting dalam
memprediksi perilaku berbelanja on/ine. hal ini karena
pengalaman merupakan pertimbangan penting dalam
melakukan pembelian secara online. So, et al. (2005)
dengan menggunakan Theory of Planned Behavior
(TPB) dalam studinya menemukan bahwa variabel
pengalaman dapat memengaruhi niat berbelanja on-
line di Hong Kong. So, et al. (2005) dalam penelitian
tersebut menyatakan bahwa pengalaman berbelanja
online di masa lalu akan memberikan evaluasi dalam
online, tergantung apakah pengalaman itu menye-
nangkan atau tidak, jika pengalaman itu kurang
menyenangkan, maka konsumen cenderung mem-
punyai sikap negatif atau sebaliknya jika pengalaman
penggunaan produk tersebut cukup menyenangkan,
maka sikap sikap terhadap belanja online di masa
yang akan datang akan positif.

Dari hasil analisis uji pengaruh, terbukti bahwa
pengalaman menjadi faktor yang memengaruhi niat
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berbelanja online, artinya pengguna internet yang ma-
kin berpengalaman, semakin kuat niat untuk berbelanja
online. Hasil temuan penelitian ini memperkuat hasil
penelitian So ef al. (2005) yang menghasilkan bahwa
kontrol perilaku berpengaruh langsung terhadap niat
berbelanja online.

Hubungan Kontrol Perilaku Dengan Perilaku
Berbelanja Online

Dari hasil analisis uji pengaruh yang telah dilaku-
kan, terbukti bahwa ada pengaruh yang signifikan
antara variabel kontrol perilaku terhadap perilaku ber-
belanja online (Tabel 2), yang artinya semakin baik
kemampuan kontrol perilaku pengguna internet, terha-
dap belanja online, semakin tinggi frekuensi berbe-
lanja online. Kontrol perilaku konsumen online dapat
memengaruhi perilaku karena indikator kemampuan,
sumber daya dan pengetahuan menggunakan internet
sebagai sarana mencari informasi dan melakukan
pembelian online.

Gopi dan Ramayah (2007) dengan menggunakan
dasar Theory of Planned Behavior (TPB) mela-
kukan penelitian niat dan perilaku berbelanja online
di Malaysia. Gopi dan Ramayah (2007) menyatakan
bahwa, seseorang yang yakin bahwa terdapat faktor—
faktor yang mendukung perilaku berbelanja online
dan faktor-faktor memfasilitasi munculnya perilaku
berbelanja online, maka dia akan memiliki kontrol
perilaku yang positif untuk berbelanja online. Pene-
litian Gopi dan Ramayah (2007) menghasilkan bahwa
kontrol perilaku berpengaruh positifterhadap perilaku
berbelanja online. Hasil penelitian saat ini yang
menemukan bahwa kontrol perilaku pengguna internet
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap peri-
laku berbelanja online memperkuat hasil penelitian
yang dilakukan Gopi dan Ramayah (2007) yang
menghasilkan bahwa kontrol perilaku berpengaruh
langsung terhadap perilaku belanja online.

Hubungan Pengalaman Menggunakan Internet
dengan Perilaku Berbelanja Online

Berdasarkan hasil analisis uji pengaruh yang telah
dilakukan, diperoleh hasil bahwa ada pengaruh lang-
sung pengalaman menggunakan internet terhadap
perilaku pembelian online, pengalaman merupakan
variabel yang paling penting dalam memprediksi
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perilaku pembelian, ini ditunjukkan oleh hasil nilai
koefisien yang menduduki peringkat tertinggi diban-
ding variabel lainnya (Tabel 2), artinya semakin
berpengalaman pengguna internet menggunakan
internet, semakin kuat perilaku pengguna internet
untuk berbelanja online. Hoffman (1999) dan Marie
dan Maggie (2008), yang menyatakan bahwa pe-
ngalaman dapat memengaruhi perilaku. Pengalaman
menggunakan internet konsumen online dapat
memengaruhi perilaku karena indikator lamanya
mengenal internct, frekuensi menggunakan internet
dan pengalaman berbelanja online.

Berdasarkan hasil analisis uji pengaruh, terbukti
bahwa ada pengaruh yang bermakna (signifikan) anta-
ra variabel pengalaman terhadap perilaku berbelanja
online. George (2002) melakukan penelitian dengan
menggunakan Theory of Planned Behavior (TPB)
sebagai dasar untuk memprediksi niat dan perilaku
dan menambahkan variabel pengalaman. George
(2002) menyatakan Konsumen yang telah memiliki
pengalaman cukup baik dalam berbelanja online, ada
kecenderung akan melakukan pembelian berulang, ini
karena keyakinan dan kepercayaan yang dimiliki
konsumen terhadap toko online tempat konsumen
tersebut berbelanja online semakin kuat. Penelitian
ini menghasilkan bahwa Variabel Theory of Planned
Behavior (TPB) dan variabel pengalaman berpe-
ngaruh positif terhadap perilaku berbelanja online di
Amerika serikat. Hasil penlitian ini memperkuat hasil
penelitian yang dilakukan oleh George (2002) yang
menyatakan bahwa pengalaman berpengaruh lang-
sung terhadap perilaku berbelanja online.

Hubungan Niat Berbelanja Online dengan
Perilaku Berbelanja Online

Berdasarkan hasil analisis uji pengaruh, terbukti
bahwa ada pengaruh yang bermakna (signifikan)
antara variabel niat terhadap perilaku berbelanja on-
line, artinya semakin kuat niat pengguna internet
untuk berbelanja online, semakin kuat perilaku peng-
guna internet untuk berbelanja online. Hasil studi
empiris menunjukkan bahwa, sebagian besar studi
menyimpulkan bahwa niat memengaruhi secara signi-
fikan terhadap perilaku seseorang (Morwitz dan
Fitzsimons, 2004; Hagger dan Chatzisarantis, 2005;
Simon dan Paper, 2007). Niat berbelanja konsumen
online dapat memengaruhi perilaku karena indikator
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motivasi berbelanja, niat berperilaku dan keinginan
kuat berbelanja online.

Berdasarkan hasil analisis uji pengaruh, terbukti
bahwa niat berbelanja online mempunyai pengaruh
terhadap perilaku berbelanja online. Pengukuran niat
dan perilaku telah memenuhi keselarasan dan pengu-
kuran niat tersebut relatif stabil, artinya semakin kuat
niat pengguna internet untuk berbelanja online,
semakin kuat perilaku pengguna internet untuk ber-
belanja online. Niat berbelanja online menunjukkan
tanda dari seberapa keras seseorang berusaha dan
banyak usaha yang direncanakan akan digunakan
dalam tujuan untuk menampilkan seluruh perilaku
berbelanja online.

Gopi dan Ramayah (2007) dengan menggunakan
dasar Theory of Planned Behavior (TPB) melaku-
kan penelitian niat dan perilaku berbelanja online di
Malaysia. Salah satu alasan yang menyebabkan
sesuaian antara niat dan perilaku berbelanja online
adalah keselarasan antara pengukuran dari variabel
niat dan perilaku. Keselarasan menjadi penentu yang
penting pada prediksi perilaku melalui niat. Penelitian
dari Gopi dan Ramayah (2007) tersebut menghasilkan
bahwa niat berpengaruh positif terhadap perilaku
berbelanja online. Hasil penelitian saat ini yang mene-
mukan bahwa niat berbelanja on/ine mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap perilaku berbelanja
online memperkuat hasil penelitian yang dilakukan
Gopi dan Ramayah (2007) yang menghasilkan bahwa
niat berpengaruh langsung terhadap perilaku belanja
online.

Implikasi Hasil Penelitian

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa sikap,
norma subyektif kontrol perilaku dan pengalaman
sangat berpengaruh terhadap niat dan perilaku ber-
belanja online. Temuan penelitian ini memberikan
implikasi terhadap teori yaitu mendukung daya prediksi
dalam menjelaskan fenomena pembelian online.

Secara praktis, hasil penelitian ini memberikan
implikasi-implikasi bagi produsen, khususnya bagian
pemasaran produk online. Implikasi-implikasi terse-
but berkaitan dengan variabel-variabel yang digunakan
dalam penelitian ini dapat digunakan oleh praktisi
dengan lebih yakin untuk memahami niat dan perilaku
konsumen online dalam berbelanja produk melalui
internet.




Selanjutnya, penelitian ini juga memberikan impli-
kasi penting bagi perusahaan penyedia produk di
internet. Hasil dari penelitian ini sangat berguna bagi
para pebisnis di internet sebagai bahan pertimbangan
untuk pengambilan keputusan dalam melakukan
strategi pemasaran dan promosi terhadap produk yang
dipasarkan melalui internet. Informasi yang diperoleh
dari instrumen penelitian ini dapat memberikan pema-
haman yang lebih berharga dibandingkan jika praktisi
hanya mengandalkan informasi penjualan produk saja
karena turun-naiknya penjualan dipengaruhi oleh
beragam faktor.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Penelitian mengenai niat dan perilaku berbelanja
online telah menghasilkan sejumlah kesimpulan yang
didasarkan pada temuan-temuan empiris sebagai-
mana tertera dalam pembahasan. Pertama, Sikap ter-
hadap belanja online terbukti secara empiris mem-
bentuk niat berbelanja online. Ini menunjukkan sikap
positif menentukan niat konsumen untuk berbelanja
online yang berarti. niat berbelanja online seseorang
timbul karena adanya sikap positif terhadap belanja
online yang dibentuk oleh kemudahan dalam berbe-
lanja online, daya tarik belanja online, alternatif baru
dalam berbelanja online, menyenangkan dan kesan
positif terhadap belanja online belanja online.

Kedua, Norma subyektif merupakan prediktor
yang paling besar pengaruhnya terhadap niat berbe-
lanja melalui internet. Besarnya dukungan keluarga,
teman dan orang lain dalam berbelanja online, mem-
perkuat niat untuk berbelanja online. Konsumen akan
merasa lebih yakin bahwa niat berbelanja online ada-
lah keputusan yang tepat apabila orang-orang di
sekitar konsumen percaya terhadap pembelian online,
karenanya niat untuk berbelanja online juga dipenga-
ruhi oleh orang-orang di sekitar konsumen.

Ketiga, Niat untuk berbelanja online melalui inter-
net muncul ketika konsumen memiliki kontrol perilaku
vang baik dalam berbelanja online. Sumber daya dan
kemampuan yang baik untuk melakukan transaksi
online serta ditunjang pengetahuan menggunakan
internet yang memadai, menentukan besarnya niat
seseorang dalam berbelanja online. Semakin baik
kemampuan kontrol perilaku pengguna internet dalam
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berbelanja online menjadikan seseorang semakin
mempunyai niat yang kuat untuk berbelanja online.

Keempat, Pengalaman menggunakan internet
akan menjadikan konsumen mempunyai niat kuat
untuk berbelanja online, artinya pengguna internet
yang semakin berpengalaman akan semakin kuat niat
konsumen untuk berbelanja on/ine. Lamanya meng-
gunakan internet dan frekuensi yang tinggi dalam
menggunakan internet serta pengalaman-pengalaman
selama menggunakan internet menentukan besarnya
niat seseorang dalam berbelanja online. Ini artinya
pengalaman mempengaruhi secara langsung niat
berbelanja online.

Kelima, Kontrol perilaku seseorang yang baik
terhadap belanja online memperkuat perilaku sese-
orang dalam berbelanja online. Sumberdaya dan
kemampuan yang baik untuk melakukan transaksi
online serta ditunjang dengan pengetahuan menggu-
nakan internet yang memadai, menentukan besarnya
perilaku seseorang untuk berbelanja onl/ine. Ini artinya
kontrol perilaku berpengaruh langsung terhadap
perilaku.

Terakhir, semakin tinggi frekuensi berbelanja
online. Pertimbangan dan motivasi konsumen akan
berbelanja online yang kuat serta niat yang kuat
menentukan tingginya frekuensi perilaku sescorang
dalam berbelanja online.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan
kesimpulan pada akhirnya peneliti merckomendasikan
beberapa hal yang perlu dicermati pihak yang terkait
dengan penelitian. Pertama, hasil ini dapat digunakan
oleh pengusaha toko online sebagai bahan pertim-
bangan untuk pengambilan keputusan dalam melaku-
kan srtategi pemasaran dan promosi produk-produk
yang ditawarkan online.

Kedua, berdasarkan pengalaman peneliti ketika
melakukan penelitian, ditemui beberapa responden
yang kurang mengetahui informasi tentang produk
yang dijual online disebabkan kurangnya informasi
yang berkaitan dengan produk yang dijual. Dari
temuan tersebut, hendaknya perusahaan penyedia
produk online memperhatikan serta meningkatkan
sosialisasi dan promosi produk yang ditawarkan,

Ketiga, bagi masyarakat yang akan membeli
produk online melalui internet, sebaiknya mencari tahu
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sebanyak mungkin informasi mengenai toko online
dan produk yang akan dibeli. Dengan memperhatikan
kualitas pelayanan yang diberikan oleh penyedia
produk online.
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