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INFORMASI ARTIKEL ABSTRACT

Riwayat Artikel: This research aims to determine the influence of
Diterima : 17 April 2024 cultural factors and Emotional Influence on Consumer
Direvisi : 13 Mei 2024 Buying Interests Online. This researcher used
Disetujui : 23 Mei 2024 quantitative methods with a sample size of 400

respondents. The collection technique uses a
questionnaire whose validity and reliability have been
tested. Data analysis techniques use multiple regression

Keywords: tests and hypothesis tests.

Cultural Factors, Emotional, The results of this research show that: (1) the research

Buying Interest results show that there is a positive influence of the
Cultural Factor variable on Consumer Purchase

Kata kunci: Interest Online. Based on the results of the partial test,

the t count was 8.700 and the regression coefficient was
0.445 with a significance of 0.000. (2) research results:
There is a positive influence of the Emotional variable
on Consumer Purchase Interest Online. Based on the
results of the partial test, the t count was 11.550 and the
regression coefficient was 0.662 with a significance of
0.000. (3) Simultaneous or joint test results show that
cultural and emotional factors have a positive effect on
online buying interest. This is proven by the test results
obtained by the calculated f value of 260.325, with
significance (0.000<0.050)

Faktor budaya, Emosional,
Minat Beli
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
Faktor Budaya dan Emosional Terhadap Minat Beli
Konsumen Secara Online. Peneliti ini menggunakan
metode kuantitatif dengan sampel jumlah sampel
sebanyak 400 responden. Teknik pengumpulan
menggunakan kuesioner yang telah di uji validitas dan
reliabilitasnya. Teknik analisa data menggunakan uji
regresi berganda dan uji hipotsis.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa : (1) hasil
penelitian Terdapat pengaruh positif variabel Faktor
Budaya terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online.
Berdasarkan hasil uji parsial diperoleh t hitung sebesar
8.700 dan koefisisen regresi 0.445 dengan signifikan
0.000. (2) hasil penelitian Terdapat pengaruh positif
variabel Emosional terhadap Minat Beli Konsumen
Secara Online. Berdasarkan hasil uji parsial diperoleh
t hitung sebesar 11.550 dan koefisien regresi 0.662
dengan signifikan 0.000. (3) hasil pengujian simultan
atau secara bersama diperoleh Faktor Budaya dan
Emosional berpengaruh positif terhadap Minat Beli
Secara Online. Hal ini di buktikan dengan hasil
pengujian diperoleh nilai f hitung sebesar 260.325,
dengan signifikansi (0.000<0.050)

PENDAHULUAN

Keberadaan Internet telah menjadi fenomena kemajuan teknologi, mempercepat
globalisasi dan memungkinkan penyebaran informasi tanpa batas ke seluruh dunia.
Perkembangan internet telah membawa banyak kemudahan bagi masyarakat dalam
memenuhi kebutuhan sehari-hari mulai dari membaca berita hingga berbelanja.
Informasi apa pun kini dapat diakses dengan mudah kapan saja dan di mana saja sesuai
keinginan para pencari informasi. Pemanfaatan internet tak hanya terbatas untuk
mengakses informasi melalui satu media, namun juga dapat digunakan sebagai sarana
transaksi yang melahirkan marketplace serta jaringan bisnis baru tanpa dibatasi oleh
jarak dan waktu. Dengan kata lain, perkembangan internet telah mempermudah akses
informasi bagi masyarakat dan menciptakan peluang bisnis serta transaksi baru yang
dapat diakses dari mana saja dan kapan saja secara fleksibel. Semua ini berkat kemajuan
teknologi dan inovasi di bidang internet.(Nursea & Islamuddin, 2022)

Dengan berkembangnya tren belanja online saat ini, penggunaan internet di Kota
Bengkulu telah meluas dan menjadi bagian penting dalam kehidupan sehari-hari
penduduknya. Internet digunakan untuk berbagai keperluan, termasuk komunikasi,
mencari informasi, hiburan, dan tentu saja berbelanja online. Akses internet yang
semakin mudah dan harga paket data yang terjangkau telah mendorong masyarakat di
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Kota Bengkulu untuk memanfaatkan internet dalam kegiatan sehari-hari mereka.
Berdasarkan data statistik yang diolah dari laman bps.go.id, pada tahun 2023, penduduk
Provinsi Bengkulu adalah sebanyak 2.086.883 Juta jiwa, sedangkan yang berada di Kota
Bengkulu diperkirakan mencapai sekitar 391.045 jiwa (BPS, 2023). Lonjakan
penggunaan internet di kota Bengkulu ini mencerminkan adopsi teknologi yang semakin
pesat dan pergeseran perilaku konsumen menuju platform online sebagai sarana belanja
yang lebih praktis dan efisien.

Minat Beli adalah suatu keinginan konsumen untuk membeli produk atau jasa

dimana konsumen merespon terhadap apa yang telah diberikan. Menurut Simamora,
(2017) minat beli dipengaruhi oleh faktor internal individu seperti sikap pribadi, emosi,
dan motivasi terhadap suatu objek. Individu yang berminat pada sesuatu akan cenderung
tertarik dan terdorong untuk mendapatkannya. Menurut Keller & Kotler, (2015) minat
beli konsumen meliputi keinginan untuk membeli atau memilih produk berdasarkan
pengalaman dan pengetahuan masa lalu terhadap produk tersebut. Minat beli ini dapat
ditumbuhkan dengan meningkatkan promosi dan rangsangan pemasaran yang sesuai
(Oktarini et al., 2022). Beberapa faktor kunci yang mempengaruhi minat beli antara lain
faktor budaya seperti norma dan kebiasaan masyarakat serta emosional terkait perasaan
positif atau negatif konsumen terhadap produk atau merek tertentu. Kedua faktor ini
penting diperhatikan untuk merancang strategi pemasaran Yyang efektif guna
meningkatkan minat beli konsumen. (Darmono & Yulistia, 2020).
Faktor budaya adalah kebiasaan dan nilai-nilai yang berlaku dalam sebuah komunitas
masyarakat tertentu. Hal ini kerap kali memiliki pengaruh mendalam dan meluas dalam
membentuk bagaimana anggota masyarakat tersebut bereaksi dan merespons berbagai
informasi dan fenomena. Pengaruh faktor budaya bisa berawal dari cara mereka
menerima informasi, status sosial mereka, hingga pengetahuan subjektif yang
membentuk sudut pandang mereka (Finthariasari & Septiani, 2022). Salah satu aspek
penting faktor budaya adalah segmentasi sosial yang membagi masyarakat ke dalam
kelompok-kelompok dengan ciri-ciri anggota yang relatif serupa dan konsisten.
Penggolongan ini biasanya didasarkan pada kesamaan karakteristik demografis dan sosial
ekonomi seperti pendapatan, pendidikan, pekerjaan, dan lain sebagainya. Dari segmentasi
sosial ini kemudian terbentuk pola nilai, minat, prioritas, dan perilaku anggota kelompok
yang cenderung serupa satu sama lain. (Hudani, 2020). Faktor budaya seperti preferensi
terhadap produk lokal atau internasional, norma-norma yang mempengaruhi pilihan
konsumen, atau preferensi pembayaran yang didasarkan pada nilai-nilai budaya tertentu
dapat memengaruhi minat beli konsumen secara online. Oleh karena itu, pemahaman
mendalam tentang pengaruh faktor budaya terhadap minat beli konsumen secara online
menjadi penting dalam mengembangkan strategi pemasaran yang efektif.

Selain faktor budaya, emosional juga dapat memainkan peran penting dalam minat
beli konsumen secara online. Emosi merupakan salah satu faktor atau komponen
psikologis yang turut membentuk seseorang dalam menilai serta merespon sesuatu hal.
(Nopianto et al., 2020). Emosi ikut berperan besar dalam mewarnai bagaimana seseorang
memandang dan mengevaluasi berbagai obyek, situasi, maupun pengalaman. Melalui
proses evaluasi emosional ini, individu kemudian membangun perasaan dan keinginan
tertentu terhadap sesuatu. (Wen, 2015) Pengalaman emosional yang saat berbelanja
online, seperti kegembiraan dan kepuasan, dapat memicu minat beli konsumen.
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Sebaliknya, pengalaman emosional yang, seperti kekecewaan atau ketidakpuasan, dapat
mengurangi minat beli konsumen. Dalam suatu keadaan, penting bagi pelaku bisnis
untuk benar-benar memperhatikan pengalaman emosional konsumen saat berbelanja
online. Mereka harus berusaha keras untuk menciptakan Pengalaman emosional yang
positif dapat meningkatkan minat beli konsumen, sedangkan pengalaman emosional
negatif dapat mengurangi minat beli konsumen. Dengan pemahaman yang baik tentang
emosional yang mempengaruhi minat beli konsumen secara online, pelaku industri e-
commerce dapat merancang pengalaman belanja yang lebih memuaskan dan berhasil
membangun loyalitas konsumen. Selain itu, mereka juga bisa memastikan bahwa
informasi tentang produk yang mereka tawarkan jelas dan akurat, sehingga konsumen
tidak merasa tertipu atau kecewa setelah melakukan pembelian. Hal ini penting untuk
menjaga kepercayaan konsumen dan membangun hubungan jangka panjang dengan
mereka.

Meskipun penelitian sebelumnya telah mengkaji faktor-faktor yang mempengaruhi
minat beli konsumen secara online, masih terdapat kekosongan pengetahuan dalam hal
pengaruh faktor budaya dan emosional secara bersamaan. Terutama dalam konteks
masyarakat yang spesifik, penelitian yang menggali faktor-faktor ini masih terbatas. Oleh
karena itu, penelitian ini akan mengisi kesenjangan pengetahuan ini dan memberikan
wawasan yang lebih mendalam tentang preferensi dan perilaku konsumen dalam
berbelanja online masyarakat di Kota Bengkulu.

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat ditemukan hubungan yang signifikan
antara faktor budaya dan emosional dengan minat beli konsumen secara online di Kota
Bengkulu. Hasil penelitian ini akan memberikan manfaat bagi pelaku industri e-
commerce dalam mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan
mengoptimalkan pengalaman konsumen. Selain itu, penelitian ini juga dapat
memberikan pengetahuan dalam pemahaman teoritis tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi minat beli konsumen dalam konteks belanja online, yang dapat
diterapkan dalam konteks budaya yang berbeda di Indonesia dan di seluruh dunia.

TINJAUAN PUSTAKA
Minat Beli

Minat beli konsumen adalah tahap ini dimana konsumen membentuk pilihan
mereka dalam perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu pembelian
pada suatu alternatif yang paling disukai atau proses yang dilalui konsumen untuk
membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh bermacam pertimbangan. (Ubat Ati et
al., 2020)

Menurut Tjiptono, (2011) minat beli adalah tahap kecenderungan responden untuk
bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar diambil, ini menciptakan suatu
motivasi yang tertanam dalam benaknya dan menjadi keinginan yang sangat kuat yang
pada akhirnya harus dipenuhi oleh konsumen. Ini merupakan bagian dari komponen
perilaku dalam sikap mengkonsumsi.

Emosional

Emosi ikut berperan besar dalam mewarnai bagaimana seseorang memandang dan
mengevaluasi berbagai obyek, situasi, maupun pengalaman.(Ekowati et al., 2020).

Menurut Koole, (2022), emosi merupakan keadaan yang kompleks yang meliputi
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perasaan, kecenderungan tindakan, dan perubahan kognisi serta fisiologis. Emosi secara
fungsional bergantung pada penilaian signifikansi suatu peristiwa bagi tujuan dan
kesejahteraan individu.

Faktor Budaya

Budaya merupakan gaya hidup yang berkembang dan dipegang bersama oleh
sekelompok orang, yang diwariskan dari satu generasi ke generasi berikutnya. Budaya
terbentuk dari banyak unsur rumit, termasuk sistem religius dan politis, adat istiadat,
bahasa, perkakas, pakaian, bangunan, dan seni

Menurut (Sofyan, 2021) Budaya adalah hasil karya cipta manusia yang digunakan
dalam kehidupan sehari-hari. Pada akhirnya, budaya dibentuk oleh kebiasaan yang
berkembang di masyarakat dan telah terstruktur dalam tatanan kehidupan.
Koentjaningrat mengatakan bahwa budaya adalah seluruh dan hasil kelakuan manusia
yang teratur oleh tata kelakukan yang diperoleh melalui belajar dan semuanya tersusun
dalam kehidupan masyarakat. Karena segala sesuatu yang dilakukan manusia
memerlukan proses belajar, maka budaya dikategorikan sebagai budaya.

Kerangka Konseptual
Gambar 2.1
Gambar Kerangka Teoritik

Faktor Budaya (X1) H\’
Minat Beli (Y)
%
Emosional (Xz) f

Hs
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap pernyataan yang dikemukakan
dalam perumusan masalah. Dalam penelitian ini hipotesis yang diajukan merupakan
kesimpulan yang akan diuji kebenarannya. Berdasarkan uraian di atas, Maka penelitian
mengajukan beberapa hipotesis dalam penelitian ini sebagai berikut :

Hipotesis

Hi : Faktor budaya berpengaruh signifikan terhadap minat beli
konsumen secara online pada masyarakat Kota Bengkulu.

H, : Emosional berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen
secara online pada masyarakat Kota Bengkulu.

Hs : Faktor budaya dan emosional berpengaruh signifikan terhadap

minat beli konsumen secara online pada masyarakat Kota Bengkulu.

METODE PENELITIAN
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Dalam penelitian ini, Peneliti menggunakan metode kuantitatif Metode ini
didasarkan pada filsafat positivisme dan digunakan untuk mempelajari populasi atau
sampel tertentu. Penelitian ini dilakukan di Kota Bengkulu, dengan jumlah populasi
391.045 jiwa. Sampel ditarik dengan menggunakan rumus Slovin, dengan tingkat
kelonggaran ketidaktelitian (e2) sebesar 5%. Berikut ini rumus penentuan jumlah sampel
berdasarkan rumus Slovin sebagai berikut:

N

"1+ N(e)?
Keterangan :

n = Ukuran sampel

N = Ukuran populasi

e = Tingkat Kesalahan

Populasi N = 391.045 dengan tingkat kesalahan (e) = 5% maka jumlah sampel yang
digunkan dalam penelitian ini adalah :

o= 391.045
"~ 1+391.045 (5%)2

o= 391.045
"~ 1+391.045(0,0025)

= 399,591 = 400

Maka jumlah sampel dalam penelitian ini ditentukan sebanyak 400 sampel, yang
dirasa sudah cukup mewakili populasi. Sampel yang diambil merupakan yang pernah
melakukan minat beli konsumen secara online.

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah dengan cara
mengadakan hubungan langsung terhadap objek yang akan diteliti, yaitu dengan :
Kuesioner
Pernyataan pada kuesioner dibuat secara tertutup. Adapun skala pengukuran
menggunakan skala likert

Tabel 3.1
Skala Likert
Pernyataan Bobot/Penilaian
Sangat Tidak Setuju (STS) 1
Tidak Setuju (TS) 2
Netral (N) 3
Setuju (S) 4
Sangat Setuju (SS) 5

Sumber: (Sugiyono, 2013)

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
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Karakteristik Responden

Responden yang menjadi subjek pada penelitian ini pada masyarakat Kota
Bengkulu. Dari hasil pengumpulan data melalui kuesioner terhadap 400 orang yang
dijadikan reponden penelitian, maka dapat diketahui karakteristik responden berdasarkan
jenis kelamin, usia dan Pekerjaan
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin

Frequency | Percent
Valid | Laki-Laki 176 44.0%
Perempuan 224 56.0%
Total 400| 100.0%

Sumber : Olah data SPSS

Berdasarkan tabel 4.1 diatas diketahui karakteristik responden berdasarkan jenis
kelaminnya yaitu laki-laki 176 orang atau 44.0% dan perempuan sebanyak 224 orang
atau 56.0%. Dari data tersebut menyatakan bahwa minat beli konsumen secara online
pada masyarakat Kota Bengkulu lebih banyak didominasi perempuan dari pada laki-laki.

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Usia
Frequency | Percent
Valid |< 20 tahun 101 25.2%
21-25 tahun 179 44.8%
>26 tahun 120 30.0%
Total 400 100.0%

Sumber : Olah Data SPSS

Berdasarkan tabel 4.2 diatas dapat diketahui bahwa konsumen dengan usia <20
tahun berjumlah 101 orang dengan persentase 25.2%. Lalu konsumen dengan usia 21-25
tahun berjumlah 179 orang dengan persentase 44,8%. Sedangkan konsumen dengan usia
>26 tahun berjumlah 120 dengan persentase 30.0%. Dari data tersebut menyatakan
bahwa konsumen minat beli secara online di Kota Bengkulu didominasi oleh konsumen
dengan usia 21-25 tahun berjumlah 179 orang atau sebesar 44.8%.

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan
Tabel 4.3
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Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan
Frequency Percent

Valid |Pelajar atau 216 54.0%

Mahasiswa

Wiraswasta 41 10.3%

Pegawai Negeri Sipil 34 8.5%

Dan Lain-lain 109 27.2%

Total 400 100.0%

Sumber : Olah Data SPSS

Berdasarkan tabel 4.3 diatas dapat diketahui bahwa konsumen dengan jenis
pekerjaan pelajar atau mahasiswa berjumlah 216 orang dengan persentase 54.0%,
konsumen dengan jenis pekerjaan wiraswasta berjumlah 41 orang dengan persentase
10.3%, konsumen dengan jenis pekerjaan Pegawai Negeri Sipil berjumlah 34 orang
dengan persentase 8.5%, dan konsumen dengan jenis pekerjaan lain-lain terdapat 109
orang dengan persentase 27.2%. Dari data tersebut menyatakan bahwa konsumen mint
beli secara online masyarakat Kota Bengkulu didominasi oleh pelajar atau mahasiswa
berjumlah 216 orang dengan persentase 54.0%.

Uji Asumsi Klasik

4.1.1.1 Uji Normalitas
Gambar 4.1
Grafik Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Minat Beli

Expected Cum Prob

Sumber : Olah Data SPSS

Pada gambar 4.1 menunjukan grafik diatas mempertegas bahwa model regresi yang
diperoleh berdistribusi normal, dimana sebaran data beredar disekitar garis diagonal.
Pola histogram tampak mengikuti ukuran kurva normal, meskipun ada beberapa data
tampak outler, namun secara garis besar distribusi data mengikuti kurva normal.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Tabel 4.4
Hasil Uji Multikolinearitas
\ Coefficients? |
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Unstandardized
Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Tolerance VIF
1 (Constant) 5,967 1,156
Faktor Budaya ,445 ,051 ,635| 1,575
Emosional ,662 ,057 ,635] 1,575
a. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Olah Data SPSS

Berdasarkan tabel 4.4 diatas terlihat bahwa semua variabel mempunyai nilai
toleransi (0.635 > 0.1) dan nilai VIF (1.575 < 10.) Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa antar variabel bebas tidak terdapat gejala multikolinearitas atau korelasi yang

sangat kuat.

Uji Heteroskedestisitas

Regression Studentized Residual

Gambar 4.2
Uji Heteroskedestisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Minat Beli

Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Olah Data SPSS

Dari gambar 4.2 diatas diketahui bahwa scatter plot membentuk titik-titik yang
menyebar secara acak dengan tidak membentuk pola yang jelas. Hal ini menunjukkan
bahwa tidak ada masalah heteroskedastisitas.

Hasil penelitian Uji Analisis

Analisis Data Regresi Linier berganda

Tabel 4.8
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Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5,967 1,156 5,161| ,000
Faktor Budaya ,445 ,051 ,360| 8,700| ,000
Emosional ,662 ,057 4791 11,550| ,000
a. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Olah Data SPSS

Dari perhitungan hasil tabel 4.8 diatas didapatkan persamaan regresinya adalah
sebgai berikut:

Y =5.967 + 0.445 (X1) + 0.662 (X2)

Berdasarkan persamaan regresi diatas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut :

1. Nilai Konstanta 5.967 mempunyai arti bahwa variabel Faktor Budaya (X1i),
Emosional (Xz) terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online (YY) sama dengan O,
maka variabel Minat Beli Konsumen Secara Online akan tetap yaitu 5.967 apabila
variabel Faktor Budaya (X1), Emosional (X2) terhadap Minat Beli Konsumen
Secara Online (Y) sama dengan nol.

2. Koefisien Regresi X1, sebesar 0.445 mempunyai makna jika nilai variabel Faktor
Budaya (X1), naik satu satuan maka nilai Minat Beli Konsumen Secara Online (Y)
akan naik sebesar 0.445 dengan asumsi variabel Emosional (X2) dianggap tetap

3. Koefisisen Regresi Xz, sebesar 0.662 mempunyai makna jika nilai variabel
Emosional (X2), naik satu satuan maka nilai Minat Beli Konsumen Secara Online
(YY) akan naik 0.662 dengan asumsi variabel Faktor Budaya (X1) dianggap tetap.

Koefisien Determinasi (R?)
Tabel 4.9
Nilai Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 , 71532 ,567 ,565 3,462
a. Predictors: (Constant), Emosional, Faktor Budaya

b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Olah Data SPSS

Berdasarkan tabel 4.9 diatas dapat diketahui nilai koefisien R Square (R2)
diperoleh nilai sebesar 0.567. Nilai ini mempunyai arti bahwa variabel Faktor Budaya
(X1), Emosional (X2) terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online (YY) memberikan
sumbangan sebesar 0.567 atau 56.7% terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online.
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Uji Hipotesis dengan Uji t (Parsial)

Tabel 4.10
Hasil UJi Hipotesis dengan Uji t

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5,967 1,156 5,161| ,000
Faktor Budaya ,445 ,051 ,360| 8,700 ,000
Emosional ,662 ,057 ,479| 11,550| ,000
a. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Olah Data SPSS

Melalui perhitungan yang dilakaukan dengan menggunakan program SPSS, maka
perbandingan antara dengan (n-k-1) =400 - 2 — 1 = 397 (1.966) setiap variabel sebagai
berikut :

1. Faktor Budaya, diperoleh > (8.700 > (1.966) dan (sig 0.000 < 0.05), hal tersebut
menyatakan adanya pengaruh variabel Faktor Budaya (X1) secara positif dan
signifikan terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online (Y).

2. Emosional, diperoleh > (11.550 > (1.966) dan (sig 0.000 < 0.05), hal tersebut
menyatakan adanya pengaruh variabel Emosional (X2) secara positif dan
signifikan terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online (Y).

Uji Hipotesis Dengan Uji f (simultan)

Tabel 4.11
Hasil Uji Hipotesis dengan Uji F
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 6240,677 2 3120,339| 260,325 ,000°
Residual 4758,563 397 11,986
Total 10999,240 399
a. Dependent Variable: Minat Beli
b. Predictors: (Constant), Emosional, Faktor Budaya

Sumber : Olah Data SPSS

Berdasarkan tabel 4.11 uji hipotesis dengan uji F diatas diperoleh Fhiwng Sebesar
260.325 dengan nilai Franer Sebesar 3.860 yaitu (260.325 > 3.860) dan (sig < o = 0.000 <
0.050), maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa Hz diterima artinya secara
simultan variabel Faktor Budaya dan Emosional berpengaruh secara signifikan terhadap
Minat Beli Konsumen Secara Online pada masyarakat Kota Bengkulu.
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PEMBAHASAN
Pengaruh Faktor Budaya Terhadap Minat Beli Konsumen Secara
Online

Berdasarkan hasil pengujian Hipotesis ditemukan bahwa Faktor Budaya
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen pada masyarakat Kota
Bengkulu. Faktor budaya yang terdiri dari norma, preferensi, dan kebiasaan atas produk
serta metode pembayaran berbasis nilai-nilai yang berlaku di masyarakat ternyata
memberikan pengaruh positif dan signifikan dalam meningkatkan minat konsumen
berbelanja secara online.

Dari hasil ini diperkuat dengan temuan bahwa semakin tinggi tingkat Faktor
Budaya, maka semakin meningkat pula minat masyarakat Kota Bengkulu untuk
melakukan pembelian secara online. Artinya, faktor budaya yang sesuai dengan nilai-
nilai yang dianut suatu masyarakat mampu menjadi pendorong kuat bagi konsumen
untuk tertarik dan berniat membeli di e-commerce.

Hal ini sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Karen D Vitelli, (2018) dengan
judul Pengaruh Harga Produk Dan Faktor Budaya Terhadap Minat Beli Masyarakat Pada
Pasar Baru Kecamatan Kencong Jember. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
variabel berpengaruh positif bahwa faktor budaya mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap minat beli masyarakat pada Pasar Baru Kecamatan Kencong.

Penelitian terdahulu lainnya adalah penelitian yang dilakukan oleh Aura manik Nur
Jannah, (2022) yang berjudul Pengaruh Budaya, Harga dan Kualitas Produk Terhadap
Minat Beli Kuota Internet di Konter Bima Cell Sidoarjo. Dari hasil penelitian budaya
memiliki kontribusi yang signifikan terhadap minat pembelian kuota internet di Konter
Bima Cell Sidoarjo. Adanya kebiasaan yang dimiliki masyarakat seperti aktif dalam
sosial media maupun bermain game online menyebabkan kebutuhan kuota internent
meningkat, perubahan kebiasaan tersebut akan berdampak pada minat beli konsumen.

Pengaruh Emosional Terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, Emosional terbukti memberikan pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen secara online pada Masyarakat Kota
Bengkulu. Dikarenakan terdapat hubungan yang erat antara emosi positif yang dirasakan
konsumen saat berbelanja online dengan kecenderungan mereka untuk tertarik dan
berniat membeli produk secara online. Semakin sering dan kuat emosi positif seperti
gembira, puas, nyaman dirasakan, semakin tinggi minat beli konsumen. Sedangkan
emosi negatif sebaliknya terbukti menurunkan antusiasme dan niat pembelian konsumen.
Rasa sedih, kecewa, ragu, marah saat mengunjungi website e-commerce membuat
konsumen enggan dan beralih untuk mencari alternatif toko online lainnya yang lebih
memuaskan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Anindita
Heningdrapraja dan Susilo Toto Rahardjo, (2022) yang berjudul Pengaruh Daya Tarik
Rasional Dan Emosional Pada Iklan Youtube Terhadap Minat Beli Dengan Kesadaran
Merek Sebagai Variabel Mediasi (Studi Pada Iklan Youtube Pantene '‘Bye #Rambutcapek
Hello #Rambutkecharged'). Hasil penelitian Daya tarik emosional iklan Pantene ‘Bye
#RambutCapek Hello #RambutKeCharged” memiliki pengaruh positif dan signifikan
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terhadap minat beli produk Pantene. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
semakin tinggi daya tarik emosional sebuah iklan maka akan semakin tinggi pula minat
beli konsumen terhadap produk iklan tersebut.

Penelitian terdahulu lainnya adalah penelitian yang dilakukan oleh Mochamad
Lugmanul Hakim dan Tias Andarini Indrawati (2022) yang berjudul Pengaruh Influencer
Marketing Dan Nilai Emosional terhadap Niat Beli produk Virtual Skin pada game
Mobile Legends: BANG BANG. Hasil dari penelitian dari nilai Emosional memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
tinggi nilai emosional maka akan meningkatkan niat beli konsumen.

Pengaruh Faktor Budaya dan Emosional Terhadap Minat Beli
Konsumen Secara Online

Berdasarkan hasil pengujian faktor budaya dan emosional terbukti memberikan
pengaruh positif signifikan terhadap minat beli konsumen secara online pada masyarakat
Kota Bengkulu. Dikarenakan Hasil uji regresi menunjukkan nilai signifikansi di bawah
0,05, untuk pengaruh faktor budaya dan emosional terhadap minat beli konsumen secara
online. Ini berarti pengaruh tersebut sangat signifikan secara statistik. Nilai R square
sebesar 0,567 mengindikasikan bahwa 56,7% variasi pada minat beli online dapat
dijelaskan oleh faktor budaya dan emosional. Angka ini cukup tinggi untuk penelitian
sosial. Semakin tinggi nilai faktor budaya dan emosional maka minat beli konsemen
secara online juga semakin meningkat. Kedua variabel ini saling memperkuat dalam
mendorong minat beli konsumen secara online.

Hasil uji signifikansi simultan ini menunjukkan bahwa kombinasi atau peranan
bersama-sama antara Faktor Budaya dan Faktor Emosional dalam mempengaruhi minat
konsumen melakukan pembelian secara berani terbukti nyata dan signifikan secara
statistik. Semakin tinggi peran budaya dan emosi maka kemungkinan minat beli berani
juga semakin meningkat. Faktor budaya dapat mewakili preferensi atau kebiasaan
konsumen akibat pengaruh norma dan nilai-nilai tempat tinggalnya, sedangkan emosi
mewakili pengalaman afektif (senang atau tidak senang) konsumen dalam berbelanja
online. Dengan demikian faktor budaya dan emosional secara bersama-sama penting
diperhatikan agar e-commerce dapat diminati konsumen.

PENUTUP
KESIMPULAN
Bedasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang pengaruh Faktor Budaya
dan Emosional Terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online pada masyarakat Kota
Bengkulu, dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Faktor Budaya berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Konsumen Secara
Online pada masyrakat Kota Bengkulu. Semakin tinggi tingkat faktor budaya maka
semakin meningkat pula minat beli konsumen untuk berbelanja online.

2. Emosional berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online
pada masyrakat Kota Bengkulu. Dikarenakan terdapat hubungan yang erat antara
emosi positif yang dirasakan konsumen saat berbelanja online dengan
kecenderungan mereka untuk tertarik dan berniat membeli produk secara online.
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3. Faktor Budaya dan Emosional berpengaruh secara simultan atau bersama-sama
terhadap Minat Beli Konsumen Secara Online pada masyarakat Kota Bengkulu.
Semakin tinggi nilai faktor budaya dan emosional maka minat beli konsemen
secara online juga semakin meningkat.

SARAN
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh maka
saran yang dapat diberikan sebagai berikut:
1. Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa tanggapan responden
terendah (rata-rata 3.54) pada variabel Faktor Budaya, sebaiknya meningkatkan
program edukasi dan komunikasi pemasaran yang mengangkat nilai-nilai budaya
lokal sehingga produk/layanan terasa lebih dekat dengan konsumen.
2. Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa tanggapan responden
terendah (rata-rata 3.90) pada variabel Emosional, sebaiknya Meningkatkan
Kualitas Layanan Perbaiki kualitas layanan pada proses belanja online, seperti
mempercepat pengiriman, meningkatkan keamanan pembayaran, menyediakan
layanan pelanggan yang responsif, dan memastikan produk yang dikirimkan sesuai
pesanan. Pengalaman belanja yang memuaskan akan mendorong minat untuk
membeli kembali.
3. Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa tanggapan responden
terendah (rata-rata 3.91) pada variabel Minat Beli, sebaiknya Memberikan
Kesempatan untuk Berpartisipasi Libatkan pelanggan dalam proses inovasi dengan
meminta masukan atau ide-ide mereka tentang fitur atau layanan baru yang mereka
inginkan. Ini akan membuat pelanggan merasa terlibat dan memiliki pengalaman
baru dalam berinteraksi dengan platform belanja online Anda.
4. Bagi peneliti selanjutnya
a. Perluasan sampel penelitian tidak hanya pada masyarakat Kota Bengkulu
tetapi juga mencakup daerah lain di Provinsi Bengkulu bahkan populasi
Indonesia secara umum. Hal ini dapat memberikan gambaran fenomena yang
lebih komprehensif.

b. Menambahkan variabel bebas selain faktor budaya dan emosional

c. Pengumpulan data primer tidak hanya melalui survei kuesioner tetapi juga
wawancara mendalam dan observasi perilaku responden. Hal ini dapat
memperkaya informasi dan pemahaman terhadap fenomena yang diteliti.
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