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 This study aims to analyze the effect of shopping experience 

and consumer trust on repurchasing intentions in the TikTok 

Shop application, a study conducted on management students 

at the Indonesian Christian University of Toraja. The research 

method used is quantitative research with a sampling technique 

that is a saturated sample and obtained a total sample of 55 

respondents. Data was collected using a questionnaire and then 

analyzed using multiple linear regression and the data was 

processed with the help of the SPSS (Statistics Program For 

Social Science) statistical application. The results showed that 

the online shopping experience had a significant positive effect 

on repurchase intention with a sig value of 0.00<0.05 and the 

trust variable had a significant effect on repurchase intention 

with a sig value of 0.03<0.05. Simultaneously, online shopping 

experience and trust influence repurchase intention with a sig 

value of 0.00<0.05. It is important for Tiktok Shop managers 

to maintain consumer confidence in order to increase consumer 

surplus every year. 
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PENDAHULUAN  

Internet berfungsi sebagai alat untuk infomasi dan komunikasi,tetapi juga mendukung 

upaya pemasaran dengan berfungsi sebagai kendaraan untuk iklan dan untuk transaksi barang dan 

jasa. Salah satu kegiatan yang kini sedang booming adalah praktik jual beli secara online. Hal ini 

terlihat dengan terciptanya situs-situs online yang digunakan untuk menawarkan barang/jasa. Serta 

munculnya bisnis vitual yang sering dikenal dengan online shop atau e-commerce. Semakin 

banyaknya pengguna internet di Indonesia ini adalah pasar yang sangat bagus bagi pelaku usaha 

e-commerce. E-Commerce, adalah perpaduan dinamis dari platform, aplikasi, dan proses bisnis 

dari teknologi, platform, dan proses bisnis yang menghubungkan bisnis, pelanggan, dan komunitas 

melalui transaksi elektronik dan pertukaran barang, layanan, dan indormasi (Malau, 2017). Maka 

tidaklah heran jika di Indonesia bermunculan e-commerce dan marketplace besar dengan modal 

yang fantastis bagi ukuran industri di Indonesia, seperti Tokopedia, Shopee, Bukalapak, Lazada, 

Blibli dan lain-lain. Persaingan pun cukup ketat diantara para penyedia layanan online ini seperti 

TikTokShop yang harus dimodifikasi beberapa cara agar bersaing dengan para e-commerce 

lainnya, dikarenakan TikTokShop dapar dikategorikan sebagai pihak yang masuk pada jenjang 

bisnis ini. 

TikTok menjadi aplikasi paling populer di seluruh dunia baik menggunakan aplikasi 

Android maupun aplikasi Appstore (Iqbal, 2021). 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. Peningkatan pesat volume pengguna video 

hiburan kreatif pendek meningkatkan nilai pemasaran TikTok shop secara besar-besaran. Itu 

memungkinkan ekonomi pelaku usaha dikembangkan ke puncaknya. Oleh karena itu, TikTok shop 

menyediakan beragam jenis produk yang ditawarkan. Keberagaman produk yang ditawarkan oleh 

Tiktok shop memiliki berbagai kategori meliputi Handphone, Sepeda, Tablet, Aksesoris Gadget, 

Komputer, Laptop, Printer/Scanner, Media Penyimpanan Data, Fashion Wanita, Fashion Pria, 

Aksesoris Fashion, skincare, produk kecantikan, Peralatan Elektronik, Audio & Video, 

Perlengkapan Rumah Tangga, Perlengkapan Bayi, Sampai dengan Buku ataupun Alat Musik dan 

lain-lain. Dengan berbagai produk yang ditawarkan, TikTok shop bertujuan untuk menciptakan 

minat beli para konsumen. 

Minat beli ulang konsumen merupakan sebuah perilaku konsumen, dimana konsumen 

mempunyai harapan dalam membeli atau memilih suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam 

menentukan, menggunakan, serta mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk (Kotler 

et al., 2008). Minat beli ulang muncul karena beberapa faktor, salah satu faktor yang bisa 

mempengaruhi timbulnya minal beli ulang ialah kepercayaan konsumen. Kepercayaan merupakan 

dasar fundamental untuk menentukan apakah e- commerce akan berhasil atau gagal di masa depan.  

Belanja online adalah aktivitas yang lebih baru dan dianggap lebih berisiko daripada pembelian 

langsung. Konsumen yang berbelanja online akan dipengaruhi oleh kualitas pengalaman yang 

mereka miliki saat melakukan pembelian sebelumnya. "Pengalaman berbelanja" yang lebih baik 

bagi pelanggan semakin diprioritaskan oleh pengecer online. Ini termasuk navigasi dan 
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penggunaan yang mudah, pembaruan inventaris online, alat interaktif, umpan balik dan peringkat 

pelanggan, dan opsi belanja sosial (Laudon & Traver, 2017). 

Bisnis e-commerce harus membangun tingkat kepercayaan yang tinggi dengan pelanggan 

potensial untuk menarik mereka untuk mengunjungi dan bertransaksi di situs web mereka. 

Pelanggan menilai pengalaman pembelian online mereka berdasarkan persepsi mereka tentang 

informasi produk, metode pembayaran, ketentuan pengiriman, layanan yang diberikan, risiko, 

privasi, keamanan, personalisasi, daya tarik visual, navigasi, hiburan, dan kesenangan (Izogo & 

Jayawardhena, 2018). Dan banyak juga juga Mahasiswa yang menggunakan aplikasi belanja 

online sebagai kemudahan mereka dalam melakukan belanja serta memenuhi kebutuhan mereka 

setiap harinya, dan yang menjadi bahan serta sampel dan populasi serta penguatan dalam kerangka 

latar belakang ini. 
Tabel 1.  

Observasi Awal Pengguna Aplikasi Belanja Online Yang yang digunakan Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi UKI Toraja angkatan 2016-2023 

 

       Sumber: Output Google Form (data diolah 2023) 

 

Universitas Kristen Indonesia Toraja merupakan salah satu Universitas yang mempunyai 

banyak mahasiswa dan terdapat berbagai macam jurusan. Salah satu jurusan yang memiliki banyak 

mahasiswa yaitu jurusan manajemen yang menjadi objek penelitian di tahun akademik 2022/2023. 

Fakultas Ekonomi Universitas Kristen Indonesia Toraja memiliki mahasiswa aktif sebanyak 

1.593. jumlah ini dapat dijadikan sebagian perwakilan pelanggan Tik Tok Shop. Dari hasil pra 

penelitian yang dilakukan 55 mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Kristen Indonesia Toraja 

yang menggunakan marketplace Tik Tok Shop dan rata-rata menggunakan selama kurang lebih 2 

tahun. 

Berdasarkan gambar 1.1 yaitu setelah penulis melakukan pra penelitian dengan cara 

membagikan kuesioner maka didapatkan 55 bahwa Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Kristen Indonesia Toraja angaktan 2020 yang menggunakan aplikasi shopee sebagai tempat 

melakukan pembelian online selama 2 tahun. Berdasarkan fenomena yang terjadi yakni banyaknya 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Kristen Indonesia Toraja angkatan 2020 lebih dominan 

menggunakan aplikasi shopee dibanding dengan marketplace lainnya. Dari hasil penelitian yang 

telah dilakukan sebelumnya, maka penulis tertarik untuk meneliti pengalaman belanja online 

dengan objek TikTok Shop.  

 

METODE PENELITIAN 

No. Marketplace  Jumlah pengguna 

(mahasiswa) 

Persentase (%) 

1. Tik Tok shop  55 55,9 

2. Shopee  49 51,6 

3. Lazada  1 1,1 

4. Tokopedia  1 1,1 

5. E-commerce Lainnya  2 2,1 
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Jenis Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian Kuantitatif 

bergantung pada pengumpulan dan analisis data numerik untuk mengambarkan, menjelaskan, 

memprediksi, atau mengontrol variabel dan fenomena yang menarik (Sugiyono, 2018). Variabel 

yang dihubungkan yaitu: Pengalaman belanja online (X1) dan Kepercayaan (X2) sebagai variabel 

independen/bebas, dan Minat beli ulang (Y) sebagai variabel dependen/terikat.  

Sampel dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswa Universitas Kristen Indonesia 

Toraja. Populasi sasaran dalam penelitian ini adalah seluruh 55 Mahasiswa yang ada dan aktif 

dalam menggunakan aplikasi Tik Tok. Teknik sampling yang digunakan adalah sampel jenuh yaitu 

semua populasi dijadikan sampel. 

Definisi Operasional Variabel dan Indikator 

 Dalam memudahkan penelitian ini, berikut adalah Variabel dan Indikator yang digunakan dalam 

penelitian yang disajikan dalam tabel sebagai berikut: 

 
Tabel 2.  

Defenisi Operasional Variabel dan Indikator 

No Variabel Defenisi Operasional Indikator Variabel 

1 Pengalaman 

Belanja 

Online 

(Peburiyanti & Sabran, 2020), 

Minat beli ulang merupakan 

suatu perangsang yang 

berasal dari suatu produk 

yang terlihat dengan tujuan 

untuk menarik minat 

konsumen membuat mereka 

ingin membeli produk itu lagi. 

1) Berpengalaman 

2) Mudah melakukan belanja online. 

3) Merasa nyaman saat melakukan 

belanja online. 

2 Kepercayaan (Romindo & Muttaqin, dkk, 

2019) Sikap pelanggan akan 

berubah menjadi sikap yang 

menguntungkan dan pada 

akhirnya meningkatkan minat 

mereka dalam memanfaatkan 

e-commerce ketika mereka 

percaya atau yakin dengan 

transaksi yang akan mereka 

lakukan dengan 

menggunakan e-commerce. 

1) Aman 

2) Bertanggung jawab 

3) Dapat dipercaya 

3 Minat Beli 

Ulang 

1) Mempunyai keinginan 

untuk melakukan 

pembelian lebih sering 

lagi. 

Merekome ndasikan online 

shop kepada orang lain. 

1) Membeli banyak kebutuhan secara 

online. 

2) Ingin melakukan pembelian secara 

online pada waktu yang akan datang. 

3)Ingin merekomendasikan 

online shop ke orang lain. 

        Sumber: Data Diolah, (2023) 
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Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: Penelitian 

kepustakaan adalah suatu metode pengumpulan data untuk menemukan berbagai pengetahuan dan 

teori yang berkaitan dengan masalah penelitian melalui survei kepustakaan, survei, dan investigasi 

terhadap berbagai jenis kepustakaan. Dalam hal ini, peneliti memperoleh data dari buku 

perpustakaan, artikel, jurnal, dan berbagai literatur lain yang informatif dan sesuai dengan 

penelitiannya. Selanjutnya Kuesioner, Penelitian ini menggunakan kuesioner, yaitu teknik 

pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan  

tertulis kepada responden untuk dijawab (Sugiyono, 2014). Skala Pengukuran untuk semua 

indikator pada masing-masing variabel dengan menggunakan skala Likert (skala 1 sampai dengan 

4) dimulai dari Sangat Tidak Setuju (STS) sampai dengan Sangat Setuju (SS). Skala pengukuran 

ini berarti bahwa jika nilainya semakin mendekati 1 maka berarti semakin tidak setuju. Sebaliknya, 

jika semakin mendekati angka 4 berarti semakin setuju. 

Uji instrument yang dilakaukan dalam penelitian ini menggunakan kusioner sebagai skala 

pengukur variabel penelitian. Kriteria penelitian yang baik  salah satunya memenuhi validitas dan 

reabilitas. Pengujian hipotesis ini dilakukan untuk menguji kebenaran hipotesis yang menyatakan 

pengaruh pengalaman belanja online dan kepercayaan terhadap minat beli ulang di tiktok shop 

sangatlah besar. Hasil uji hipotesis pada penelitian ini dilakukan dengan analisis regresi berganda 

yang berguna mengetahui pengaruh variabel independent dan variabel dependen secara parsial 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Responden 

Responden dalam penelitian adalah Mahasiswa Fakultas Ekonomi UKI Toraja. Kuesioner 

penelitian disebarkan melalui Google Forms kepada mahasiswa, dimana responden merupakan 

mahasiswa di Fakultas Ekonomi UKI Toraja. Jumlah responden yang dianalisis dalam penelitian 

ini adalah 55 mahasiswa. Adapun penyajian data identitas responden dalam penelitian ini adalah 

jenis kelamin dan angkatan. Berikut ini data dari responden yaitu: 

 

1. Jenis Kelamin 
Tabel 3.  

Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase 

Laki-Laki 30 54% 

Perempuan 25 46% 

Total 55 100% 

Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 

2. Umur 
Tabel 4. 

Klasifikasi Responden Berdasarkan Umur 

Rentan Umur Jumlah Responden Presentase 
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17-20 10 18% 

21-25 45 82% 

Total 55 100% 

Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 
 

Analisis Data 

Instrumen Penelitian 

1. Uji Validitas 

 Uji validitas adalah uji tentang kemampuan suatu questionare sehingga benar-benar dapat 

menukur apa yang ingin diukur. Sebuah perntanyaan dikatakan valid apabila nilai rhitung > rtabel 

atau signifikan < 0,05. Berikut adalah hasil uji validitas.  

 
Tabel 5. 

Uji Validitas 

       Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 

No Variabel Item rhitung Rtabel Keterangan 

1. Pengalaman 

Belanja Olnlie 

(X1) 

1. Item P1.1 

2. Item P2.1 

3. Item P3.1 

4. Item P4.1 

5. Item P5.1 

6. Item P6.1 

0,774 

0,655 

0,786 

0,694 

0,717 

0,669 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

2. Kepercayaan (X2) 1. Item P1.2 

2. Item P2.2 

3. Item P3.2 

4. Item P4.2 

5. Item P5.2 

6. Item P6.2  

0,753 

0,633 

0,729 

0,561 

0,606 

0,660 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

3. Minat Beli Ulang 

(Y) 

1. Item 

P1.Y 

2. Item 

P2.Y 

3. Item 

P3.Y 

4. Item 

P4.Y 

5. Item 

P5.Y 

6. Item 

P6.Y 

0,725 

0,874 

0,853 

0,803 

0,791 

0,884 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

0,2656 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 
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Berdasarkan tabel 5. maka dapat ditarik kesimpulan bahwa seluruh nilai rhitung untuk item 

pertanyaan kuesioner pada variabel penelitian, Pengalaman Belanja Online, Kepercayaan dan 

Minat Beli Ulang  dinyatakan valid karena menghasilkan nilai rhitung > dari rtabel. 

 

2. Uji Reliabilitas 

Suatu kuesioner dikatakan reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap penyataan 

adalah konsisten dari waktu ke waktu. Jika nilai hasil hitung cronbach’s alpha > 0,6, maka 

reliabilitas dapat diterima . Pengujian dari reliabilitas untuk masing-masing variabel diperoleh 
sebagai berikut: 

Tabel 7.  

Hasil Uji Reabilitas 

       Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 

Berdasarkan tabel 1.8 di atas, menunjukkan bahwa semua variabel dalam penelitian ini 

(Pengalaman Belanja Online (X1), Kepercayaan (X2) dan Minat Beli Ulang (Y) memiliki nilai 

koefisien cronbach Alpha (𝛼) yang lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dikatakan semua konsep 

pengukuran masing-masing variabel dari kuesioner adalah reliable. 

 

Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas  

Model regresi yang baik adalah distribusi data normal atau mendekati normal. Untuk 

mendeteksi normalnya data dapat dilihat melalui output grafik kurva normal p-plot. Uji normalitas 

dalam penelitian dilakukan dengan cara analisis grafik. Normalitas dapat dideteksi dengan melihat 

penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau dengan melihat histogram dan 
residualnya. Adapun dasar pengambilan keputusannya yaitu sebagai berikut: 

a) Jika data penyebaran disekitar garis diagonal atau grafik histogram menunjukkan pola 

distribusi normal, regresi memenuhi asumsi normalitas. 

b) Jika data penyebaran jauh dari garis diagonal dan atau tidak mengikuti arah garis diagonal 

atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak 

memenuhi asumsi normalitas.  

 

 

 

 

 

 

No Variabel Jumlah Item Cronbach’s 

Alpha 

Keterangan 

1. Pengalaman Belanja Online 

(X1) 

6 0,809 Reliable 

2. Kepercayaan (X2) 6 0,730 Reliable 

3. Minat Beli Ulang (Y) 6 0,902 Reliable 
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Gambar 1.9 Hasil Uji Normalitas 

Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 
 

 

 

Gambar 1. P-Plot 

 

Berdasarkan grafik p-plot di atas, menunjukkan bahwa penyebaran (titik) disekitar garis 

regresi (diagonal) dan penyebaran titik-titk data menyebar mengikuti garis diagonal, maka dapat 

disimpulkan bahwa model regresi yang digunakan dalam penelitian ini memenuhi asumsi 

normalitas. 

 

2. Uji Multikolonieritas  

Berikut hasil uji multikolinieritas sebagai berikut:  
Tabel 8. Hasil Uji Multikolonieritas 

 

       Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini memilki nilai 

tolerance > 0,10. Dimana Pengalaman Belanja Online (X1) dan Kepercayaan (X2) memiliki nilai 

tolerance sebesar 0,495 > 0,10. Dan nilai VIF pada variabel Pengalaman Belanja Online (X1) dan 

Kepercayaan (X2) sebesar 2,021. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kedua variabel tersebut tidak 

terjadi multikolinieritas anatar variabel.  

 

3. Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji model regresi apakah terjadi ketidaksamaan 

varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Dengan ketentuan yaitu tidak 

adanya gejala heterokedastisitas. Jika varians dan residual satupengamatan ke pengamatan lain 

berbeda, maka terjadi heterokedastisitas.  

 

 

 

 

Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 
(Constant)   

Pengalaman Belanja Online      ,495 2,021 

Kepercayaan      ,495 2,021 
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Gambar 2. Scare -Plot 

 

Berdasarkan gambar di atas, menunjukkan bahwa tidak terjadi Heterokedastisitas karena 

penyebaran titik-titik tidak ada yang bergelombang, melebar kemudian menyempit serta titik-titik 

menyebar tidak membentuk pola tertentu. Sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini 

tidak terjadi heterokedastisitas. 

 

 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Regresi linear berganda adalah metode statistik yang digunakan untuk membentuk 

hubungan antara varaibel bebas. Apabila varaibel bebas berjumlah lebih dari satu maka analisis 

regresinya menggunakan analisis regresi linear berganda. Dalam penelitian ini, analisis ini 

digunakan untuk menguji keterkaitan variabel Pengalaman Belanja Online(X1) dan Kepercayaan 

(X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Hasil analisis tersebut adalah sebagai berikut. 
 

Tabel 9.   

Hasil Uji ANalisis Regresi Linear Berganda 

Model Unstandardized Coefficients 

B Std. Error 

1 

(Constant) 2,300 2,135 

Pengalaman Belanja Online (X1) ,618 ,145 

Kepercayaan (X2) ,223 ,161 

Sumber: Output SPSS Versi 29(data diolah 2023) 

 

Berdasarkan tabel 1.11 diatas maka hasil persamaan analisis regresi linear berganda adalah sebagai 

berikut: 

Y = 2,300 + 0,618X1 + 0,223X2 + e 

1) Persamaan regresi linear berganda diatas mempunyai konstanta sebesar 2,300 dengan 

tanda positif, sehingga besaran konstanta menunjukkan bahwa jika variabel-variabel 

independen (Pengalaman Belanja Online (X1) dan Kepercayaan X2)) sama dengan nol (0) 

maka variabel dependen yaitu Minat Beli Ulang (Y) sama dengan  2,300. 

https://doi.org/10.57249/jbk


Jurnal Bisnis Kolega (JBK) 

 
 

Vol. 9 No. 2 Desember 2023     p-ISSN: 2476-910X e- ISSN: 2621-8291 

  

 

DOI: https://doi.org/10.57249/jbk  

111 

2) Koefisien variabel X1 = 0,618 berarti setiap kenaikan variabel Pengalaman Belanja Online 

(X1) sebesar 1% akan menyebabkan meningkatnya variabel Minat Beli Ulang sebesar 

0,618. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel Pengalaman Belanja Online 

berkontribusi positif bagi Minat Beli Ulang. 

3) Koefisien variabel X2 = 0,223 berarti setiap kenaikan variabel Kepercayaan (X2) sebesar 
1% akan menyebabkan meningkatnya variabel Minat Beli Ulang sebesar 0,223. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa variabel Kepercayaan berkontribusi positif bagi Minat Beli 

Ulang. 

 

Uji Koefisien Korelasi dan Determinasi 

 

1. Uji Koefisien Korelasi  

Tabel 10. 

Hasil Uji Kolerasi Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-Watson 

1 ,742a ,550 ,533 1,90970 2,265 

a. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Pengalaman Belanja Online 

b. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

  Berdasarkan tabel 10. menunjukkan hasil pada kolom koefisien korelasi (R) sebesar 0,742. 

Dari hasil tersebut maka dapat dismpulkan bahwa hubungan variabel bebas (Pengalaman Belanja 

Online (X1) dan Kepercayaan (X2)) terhadap variabel terikat (Minat Beli Ulang (Y)) memiliki 

hubungan yang kuat. 

 

2. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi menunjukkan sejauh mana kontribusi varaibel bebas dalam model 

regresi mampu menjelaskan variasi dari variabel terikatnya.  Nilai koefisien determinasi yaitu 

antara 0 dan 1. Jika mendekati 1, artinya variabel independen memberikan hampir semua informasi 

yang dibutuhkan untuk memprediksi varaibel dependen. Namun, jika nilai R2 semakin kecil, 

artinya kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan varaibel dependen cukup 

terbatas. Berikut hasil uji koefisien determinasi: 

 
Tabel 11. 

Hasil Uji Koefisien Determinasi  

Model Summary b 

 

 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-Watson 

1 ,742a ,550 ,533 1,90970 2,265 
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a. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Pengalaman Belanja Online 
b. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

  Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 

Tabel 11. Menunjukkan hasil analisis dengan diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 

0,553 atau 55,3% yang menunjukkan bahwa terdapat pengaruh variabel Pengalaman Belanja 

Online (X1) dan Kepercayaan (X2) terhadap variabel Minat Beli Sementara sisa sejumlah 44,7% 

dipengaruhi oleh variabel lain selain variabel independen dalam penelitian.  

 

Pengujian Hipotesis 

1. Uji Parsial (Uji T) 

Uji t dilakukan pada konsentrat dengan melihat nilai thitung dan ttabel. Jika nilai sign < 0,05 atau 

thitung > ttabel, maka variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen. Adapun 

kriteria uji t yaitu sebagai berikut: 

a. Jika tingkat signifikan < 0,05 maka H1 diterima 

b. Jika tingkat signifikan > 0,05 maka H1 ditolak 

Berikut hasil uji statistik parsial: 
 

Tabel 12.Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 

Untuk tabel pada 𝛼 = 5% : 2 = 2,5% (uji dua sisi) dengan derajat kebesaran (df) = n-k-1, 

dimana n = jumlah sampel dan k= jumlah variabel independen, jadi df= 55-2-1= 53. Dengan 

pengujian dua sisi (signifikan =0,025), maka diperoleh ttabel sebesar 2,006. 

Berdasarkan tabel 12. maka dapat disimpulkan: 

1). Pengaruh Pengalaman Belanja Online terhadap Minat Beli Ulang 

H1: Pengalaman Belanja Online berpengaruh terhadap Minat Beli Ulang di Tiktok Shop. 

Berdasarkan tabel 1.14 Maka dapat diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,00. Dengan melihat hasil 

uji t dapat diketahui nilai signifikan 0,00 < 0,05 yang berarti Pengalaman Belanja Online 

berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang. Sedangkan nilai thitung sebesar 4,189 > ttabel 

2,006 sehingga dapat diartikan bahwa variabel Pengalaman Belanja Online secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang. Dengan demikian Ha1 diterima dan Ho1 

ditolak. 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 

(Constant) 1,772 2,024  ,875 ,385 

Pengalaman Belanja 

Online 
,561 ,134 ,525 4,189 ,000 

Kepercayaan ,296 ,133 ,279 2,227 ,030 
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2). Pengaruh Kepercayaan terhadap Minat Beli Ulang  

H1: Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang di Tiktok Shop. 

Berdasarkan tabel 1.14 Maka dapat diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,00. Dengan melihat hasil 

uji t dapat diketahui nilai signifikan 0,03 < 0,05 yang berarti Kepercayaan berpengaruh signifikan 
terhadap Minat Beli Ulang. Sedangkan nilai thitung sebesar 2,227 > ttabel 2,006 sehingga dapat 

diartikan bahwa variabel Kepercayaan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli 

Ulang. Dengan demikian H1 diterima dan Ho ditolak. 

2.  Uji Simultan (F) 

Salah satu statistik yang digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen berpengaruh 

secara simultan terhadap variabel dependen adalah uji simultan (F). Jika nilai signifikan < 0,05 

dan nilai Fhitung > Ftabel maka hipotesis diterima. Hal ini menunjukkan bahwa variabel bebas 

dan variabel terikat memilki pengaruh bersama. Sebaliknya, jika nilai signifikansi > 0,05 dan 

Fhitung < Ftabel, maka hipotesis ditolak. 
 

Tabel 13.  

Hasil Uji Simultan (Uji F) ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 231,885 2 115,943 31,792 ,000b 

Residual 189,642 52 3,647 
  

Total 421,527 54 
   

a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

b. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Pengalaman Belanja Online 

Sumber: Output SPSS Versi 29 (data diolah 2023) 

 

F-tabel untuk signifikansi 𝛼 = 0,05, dengan regression (df 1) adalah 3 dan residual (df 2) 

adalah 52 (berasal dari total- regression). Maka berdasarkan hasil uji simultan (uji F) pada tabel 

diatas, menunjukkan bahwa nilai Ftabel sebesar 2,786. Dari hasil uji F di atas diketahui nilai 

signifikan untuk pengaruh Pengalaman Belanja Online (X1) dan Kepercayaan (X2) secara simultan 

terhadap Minat Beli Ulang (Y) adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai Fhitung 31,792 > 2,786, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa Pengalaman Belanja Online dan Kepercayaan berpengaruh 

signifikan terhadap Minat Beli Ulang di Tiktok Shop pada Mahasiswa Manajemen Universitas 

Kristen Indonesia Toraja. 

 

Pembahasan Dari Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian, maka pemnahasan dalam penelitian ini dapat dijelaskan sebagai 

berikut: 

1. Pengaruh Pengalaman Belanja Online Terhadap Minat Beli Ulang di Tik Tok Shop 
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Berdasarkan tabel 1.15 Maka dapat diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,00. Dengan melihat 

hasil uji t dapat diketahui nilai signifikan 0,00 < 0,05 yang berarti Pengalaman Belanja Online 

berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang. Sedangkan nilai thitung sebesar 4,189 > 

ttabel 2,006 sehingga dapat diartikan bahwa variabel Pengalaman Belanja Online secara 

parsial berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang. Dengan demikian H1 diterima dan 

Ho ditolak. Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Sri Astuti, 2023), 

berdasarkan hasil uji t-statistik diperoleh 10.072, signifikansi <.001 (lebih kecil dari alpha 

<0.05), serta coefficient 0.889, artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan pengalaman 
berbelanja terhadap minat beli. Dengan demikian apabila pengalaman berbelanja online 

terhadap situs belanja online itu baik, maka minat beli ulang akan meningkat. 

2. Pengaruh Kepercayaan Terhadap Minat Beli Ulang di Tik Tok Shop 

Berdasarkan tabel 4.12 Maka dapat diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,00. Dengan melihat 

hasil uji t dapat diketahui nilai signifikan 0,03 < 0,05 yang berarti Kepercayaan berpengaruh 

signifikan terhadap Minat Beli Ulang. Sedangkan nilai thitung sebesar 2,227 > ttabel 2,006 

sehingga dapat diartikan bahwa variabel Kepercayaan secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap Minat Beli Ulang. Dengan demikian H1 diterima dan Ho ditolak. Penelitian ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Saripudin, Nabila Faihaputri 2021). 

Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang, nilai path 

coefficient antara kepercayaan dengan minat beli ulang sebesar 0.318; berarti kepercayaan 

memberikan pengaruh positif terhadap minat beli ulang sebesar 31.8%. Kemudian nilai p-

value antara kepercayaan dengan minat beli ulang sebesar 0.004 < 0.05; serta nilai t- statistic 

2.873 > 1.96; artinya kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. Maka H1 

diterima, kepercayaan berpengaruh positif terhadap minat beli ulang. 

3. Pengaruh Pengalaman Belanja Online dan Kepercayaan Terhadap Minat Beli Ulang di 

Tik Tok Shop 

Berdasarkan hasil uji simultan (uji F) pada tabel diatas, menunjukkan bahwa nilai Ftabel 

sebesar 2,786. Dari hasil uji F di atas diketahui nilai signifikan untuk pengaruh Pengalaman 

Belanja Online (X1) dan Kepercayaan (X2) secara simultan terhadap Minat Beli Ulang (Y) 

adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai Fhitung 31,792 > 2,786 , sehingga dapat disimpulkan 

bahwa Pengalaman Belanja Online dan Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap Minat 

Beli Ulang di Tiktok Shop pada Mahasiswa Manajemen Universitas Kristen Indonesia Toraja. 

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Ainil dan Hamdi, 2020), hasil 

dari variabel kepercayaan dan pengalaman pembelian secara bersama-sama berpengaruh 

positif signifikan terhadap minat beli ulang secara online pada mahasiswa Universitas Andalas 

tahun 2019. Sehingga jika kepercayaan dan pengalaman yang diterima konsumen ternyata 

memberikan rasa kepuasan, maka akan meningkatkan minat belinya dan akan membuat 

konsumen melakukannya lagi di masa depan. Berdasarkan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Ainil dan Hamdi (2020). 

 

 KESIMPULAN 

 Kesimpulan 
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Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan yaitu mengenai Pengaruh 

Pengalaman Belanja Online dan Kepercayaan yang Mempengaruhi Minat Beli Ulang Mahasiswa 

baik secara kuantitatif maka dapat disimpulkan sebagai berikut:  

1) Pengalaman Belanja Online berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang Mahasiswa 

di TikTok Shop. 
2) Kepercayaan terhadap Minat Beli Ulang berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli 

Ulang Mahasiswa di Tiktok Shop. 

3) Pengalaman Belanja Online dan Kepercayaan secara bersama sama mempengaruhi Minat 

Beli Ulang Mahasiswa di TikTok Shop. 

Saran 

Tampaknya penting bagi pengelola Tiktok Shop untuk mempertimbangkan dan 

memperhatikan kepercayaan konsumen agar dapat meningkatkan surplus konsumen. Peneliti 

berharap bahwa penelitian ini dapat membantu pihak pengembang platform online TikTok Shop 

untuk menambah referensi dan informasi terhadap layanan yang disediakan.  Disarankan kepada 

perusahaan TikTok Shop untuk selalu mempertahankan pengalaman belanja konsumen dengan 

cara memberikan promo gratis ongkir dan memberikan diskon yang lebih menarik lagi, yang dapat 

berpengaruh besar terhadap minat beli ulang secara online. Diharapkan juga untuk perusahaan 

untuk meningkatkan sistem kemudahan terutama kemudahan dalam bertransaksi misalkan dengan 

cara COD (Cash On Delivery).  

Diharapkan untuk perusahaan agar lebih menjaga faktor keamanan pada situs web seperti 

menjaga keamanan data konsumen, serta menjamin bahwa satu pihak tidak akan melakukan 

pengingkaran setelah melakukan transaksi. Dan terakhir perusahaan diharapkan untuk terus 

memberikan pengalaman berbelanja yang menyenangkan bagi konsumen seperti ketetapan dalam 

waktu penelitian dan keakuratan barang yang dipesan.  
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