


BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
2.E-Commerce
[bookmark: _Toc162604165]PengertianE-Commerce
	E-commerce adalah suatu perdagangan elektronik yang memperjual belikan barang atau jasa yang dilakukan secara online melalui media elektronik seperti internet.
Definisielectronic commerce(e-commerce)menurutLaudon(2016)adalahmerujukpadapenggunaandariinternetdanwebuntuktransaksibisnis.Secaralebihformal,e-commerceadalahtentangmenyediakantransaksikomersialsecaradigitalbaikantaraorganisasidanindividu".Belanjadie-commercememilikibeberapakelebihanbiladibandingkandenganbelanjaditokokonvensionalkelebihantersebutadalahkitatidakperlumenghabiskanbanyakwaktudantenagauntukmengunjungilangsungtokokonvensional,kitabisabelanjasecaraonline darirumahmelaluiSmartphoneatauLaptopkita.Sangatmudahdantidakmerepotkan.SelainituVersitasSemarakelebihanberbelanjadie-commerceadalahharganyayanglebihmurahdibandingkandenganhargaditokokonvensional..
MenurutMuhammadRidwandkk,(2021) e-commerce adalahpembeliandanpenjualan,pemasarandanpelayanansertapengirimandanpembayaranproduk,jasadaninformasidiinternetdanjaringanlainnyaantaraperusahaanberjaringandenganpelanggan,pemasok,danmitrabisnis.
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Secarasederhanae-commercedapatdiartikansebagaisuatucaraberbelanjaatauberdagang secara online yang memanfaatkan fasilitas internet dimana terdapat website yangmenyediakanlayanan"get and deliver".,karenamelaluiprodukitulahperusahaanmemenuhikebutuhandanmempresentasikankeinginankonsumen.Produkseringkalimenjadititikawalkeberhasilanataukegagalankombinasikebijakankarenaberkaitandengankesatuanjumlahbaikitufisikmaupunmentaldariselerakepuasankonsumen.
Menurut Musfar (2020) Produkadalahbarangyangdiproduksiuntukmemenuhikebutuhansekelompokorangtertentu.Bisaberwujudatautidakberwujuddalambentukbarangataujasa.dalampenetapanstrategipemasaran,pemilikusahaharusmemilikijenisprodukyangtepatdansesuaidenganpangsapasar.untukmengembangkanprodukpertanyaanyangharusdijawab:apanamaproduknya,apakahprodukmemilikinamayangmudahdiingat,apayangdiinginkankonsumendariproduktersebut,apakahyangmembedakanprodukkitadenganprodukpesaing,adakahvariasiukurandanwarnayangtersedia,dansepertiapaprodukitu.
[bookmark: _Toc162604166]PengertianJenis-JenisE-Commerce
E-commercedibedakanmenjadibeberapajenisberdasarkankarakteristiknyayaitu:
1. Business to Business(B2B)
Business to Business(B2B)adalahbisnisyangdilakukanolehorangataupihakyangsalingmemilikikepentinganbisnisdidalamnyadimanakeduabelahpihakbiasanyasudahsalingmengenaldansalingmeingetahuiprosesbisnisyangmerekalakukansatusama lain.
ContohdaribisnisB2Badalahduaperusahaanyangsalingmengadakantransaksijualbeliatausupplybarangyangdilakukanmelaluitransaksionlinedariinternet,begitujugadenganpayment yangbiasanyamerekalakukanyaitudenganmenggunakankreditcarddariinternet.
2. Business to Consumer(B2C)
Business to Consumer(B2C)adalahjenisbisnisyangdilakukanSITASSEM antara pelaku bisnis dengan konsumen, seperti antara produsen yang menjual dan menawarkan produknya ke konsumen umum secara online
3. Cosumer to Consumer (C2C) 
Dalam C2C seorang konsumen dapat menjual secara langsung barangnya kepada konsumen lainnya, atau bisa disebut juga orang yang menjual produk dan jasa ke satu sama lain di sebuah wadah sebagai tempat bertemunya penjual dan pembeli dalam dunia digital yang di sebut dengan e-commerce.
Contohnyasitusjualonline TokopediayangmenyediakansaranapenjualandarikonsumenkepadakonsumendimanapundankapanpundapatdenganmudahmembukatokoonlineuntukmelayanicalonpembelidiseluruhIndonesia.
4. CustomertoBusines(C2B)

CustomertoBusinesadalahmodelbisnisdimanakonsumen(individu)menciptakannilai,danperusahaanmengkonsumsinilaiini.Sebagaicontoh,Priceline.commerupakansitusyangmemungkinkanseseorangmenjualbarangkepadaperusahaan.Dalamhalini,internetdapatdigunakansebagaisarananegosiasi.
ManfaatE-Commerce
Manfaat E-commerceDalamDuniaBisnis
Manfaatdalammenggunakane-commercedalamsuatuperusahaansebagaisistemtransaksiadalah:
a. Dapatmeningkatkanmarketexposure(pangsapasar)

Transaksion-linyangmembuatsemuaorangdiseluruhduniadapatmemesandanmembeliprodukyangdijualhanyadenganmelaluimediacomputerdantidakterbatasjarakdanwaktu.
b. Menurunkanbiayaoperasional(operatingcost)

Transaksie-commerceadalahtransaksiyangsebagianbesaroperasionalnyadiprogramdidalamkomputersehinggabiaya-biayasepertishowroom,bebangajiyangberlebihan,danlain-laintidakperluterjadi.
c. Melebarkanjangkauan(globalreach)

Transaksionline yangdapatdiaksesolehsemuaorangdiduniatidakterbatastempatdanwaktukarenasemuaorangdapatmengaksesnyahanyadenganmenggunakanmediaperantarakomputer.
d. Meningkatkancustomer loyalty

Inidisebabkankarenasistemtransaksie-commercemenyediakaninformasisecaralengkapdaninformasitersebutdapatdiaksessetiapwaktuselainitudalamhalpembelianjugadapatdilakukansetiapwaktubahkankonsumendapatmemilihsendiriprodukyangdiainginkan.
e. MeningkatkanSupplyManagement

Transaksie-commercemenyebabkanpengefisienanbiayaoperasionalpadaperusahaanterutamapadajumlahkaryawandanjumlahstokbarangyangtersediasehinggauntuklebihmenyempurnakanpengefisienanbiayatersebutmakasistemsupply managementyangbaikharusditingkatkan.
2.1KualitasWebsite
2.1.1.Pengertian Website
Kualitas website adalah faktor yang sangat penting dalam penjualan secara online dan memiliki nilai tersendri bagi konsumen dan website juga memiliki kualitas oprasional yang memungkinkan pembeli untuk melakukan aktivitas e-shoping.
MenurutShahnazdanWahyono(2016)Kualitaswebsite adalahtempatdimanakonsumendapatmemperolehinformasidenganmudah,baikinformasimengenaiprodukataujasasesuaidengankebutuhan.Kualitaswebsitemerupakanfaktorutamadalammenjalankansuatubisnisonline.website yang berkualitas adalah website yang diakses dengan mudah, menyediakan informasi yang lengkap, serta memiliki desain yang menarik.
Menurut priscilla et al (2021) mendeskripsikan kualitas situs web sebagai saran pengguna terhadap fungsi yang disediakan guna melengkapi keperluan pelanggan dan menggambarkan pengalaman situs web secara keseluruhan. Pandangan pelanggan pada kualitas website tertuju di fungsi website yang melengkapi keperluan pelanggan dan. kualitas website secara keseluruhan. Desain website yang menarik dan user-friendly memberikan pengalaman imersif kepada pelanggan sehingga menumbuhkan minat pelanggan untuk berbelanja di website. Menurut pengertian tersebut, penulis dapat menarik kesimpulan bahwasanya kualitas website. merupakan komponen penting dalam e-commerce, sebab pandangan pelanggan terhadap kualitas website secara langsung memengaruhi minat pelanggan agar membeli.
2.1.2.    Faktor–FaktorKualitasWebsite
MenurutSantoso,AnwardanHermawati(2015),untukfaktorkualitaswebsite dapat di nilai dari indikator sebagai berikut :
a. Kebergunaan(Usability)

 Usabilityadalahanalisakualitatifyangmenentukanseberapamudahuser menggunakanantarmukasuatuaplikasi.Suatuaplikasidisebutusablejikafungsi-fungsinyadapatdijalankansecaraefektif,efisien,danmemuaskan.Padausability memilikimetodeyangmerujukuntukmeningkatkankemudahanpenggunadalamprosesdesign.Pengertianlainnyadariusabilityialahkemampuanyangdimilikisebuahaplikasidenganmudahdigunakandantujuanpenggunaannyasesuaidiinginkanolehpengguna.
b. Informasi(Information)

 Informasi adalah sejauh mana informasi secara konsisten dapat memenuhi persyaratan dan harapan semua orang yang membutuhkan informasi tersebut untuk melakukan proses mereka . Konsep ini dikaitkan dengan konsep produk informasi yang menggunakan data sebagaimasukan dan informasi didefinisikan sebagai data yang telah diolah sehingga memberikan makna bagi penerima informasi. Kualitas informasi bersifat multidimensi dan berbagai variasi karakteristik pengukur telah diusulkan oleh beberapa penulis. Secaraumum, dimensi kualitas informasi dapat dikelompokkan ke dalam empat kategori: (1) intrinsik, (2) kontekstual, (3) representasi, dan (4) aksesibilitas atau keteraksesan.
c. InteraksiLayanan(Service Interaction)

Service Interaction Qualityadalahmutudariinteraksipelayananyangdialamiolehpenggunaketikamerekamenyelidikikedalamsitelebihdalam,yangterwujuddengankepercayaandanempati,sebagaicontohisudarikeamanantransaksidaninformasi,pengantaranproduk,personalisasidankomunikasidenganpemiliksite.
2.1.3.  Indikator Kualitas Website 
MenurutSidani(2019)dalamhaliniada5indikatorsebagaiberikut.
1. Informasi. Informasi berkaitan dengan isi dari website yang mudah dipahami oleh pengunjung website.
2. kemanan.Kemananberkaitandengankeamanantransaksikeuangandankemanandatapribadipengunawebsiteyangtelahbertransaksiprodukataujasayangdisedakan website.
3. kemudahan,dalamhalinikemudahanadalahkemudahannavigasiyangadadalamwebsitedankemudahandalamtransaksi.
4. kenyamanan.Kenyamanandalamhaliniadalahpelangganmerasanyamanuntukmemperolehinformasidalamwebsitedanmerasanyamanuntukbertransaksipadawebsite.
5. KualitasPelayanan.kualitaspelayananolehcustomer serviceyangsesuaidengankehendakpelanggan.
2.2.      Kemudahan Penggunaan 
2.2.1.   Pengertian Kemudahan Penggunaan 
	Kemudahan penggunaan adalah tingkat kesesuaian antara produk dengan kemampuan pengguna untuk menggunakannya. Kemudahan pengguna juga dapat di artikan sebagai seberapa mudah pengguna dapat memahami dan mengoperasikan suatu produk.
DavisdalamRahmandanDewantara(2017)mendefinisikankemudahanpenggunaan(ease of use)sebagaisuatutingkatandimanaseseorangpercayabahwateknologidapatdenganmudahdipahami.Konsepinimencakupkejelasantujuanpenggunaanteknologidankemudahanpenggunaansistemsesuai dengan keinginan pemakai.
Davis dalam Andryanto (2016), Kemudahanpenggunaandidefinisikansebagaisuatutingkatataukeadaandimanaseseorangyakinbahwadenganmenggunakansistemtertentutidakdiperlukanusahaapapun(free of effort)atauteknologitersebutdapatdenganmudahdipahami oleh pengguna.
MenurutWenetal(2015)menyebutkanbahwakemudahan.penggunaan(perceived ease of use)adalahdimanakonsumenmerasakanbahwabelanjaditokoberbasiswebakanmeningkatkanbelanjanyasertasejauhmanakonsumenmerasakankemudahaninteraksidengansituswebdandapatmenerimainformasiprodukyangiabutuhkan.Ketikakonsumenmerasakankemudahaninteraksidengansituswebe-commerce,untukmencariinformasiprodukdanmembayaronline,merekaakan.mempertimbangkanbelanjaonline lebihberguna.Kemudahanpenggunaanadalahvariabelyangsangatpentinguntukmenerimasisteminformasikarenadasardaripenggunaansystem.Sebuahsistemyangsulitdigunakanakandianggapkurangbermanfaatolehpenggunadanmungkinakanditinggalkanolehpengguna.
Kemudahanpenggunaansuatusitusbelanjaonlineberhubungandenganmudahatautidaknyasitusdigunakanolehcalonpembeli.Jikakomponenkomponenpadawebsiterumitdansulitdipelajari,penggunawebsite cenderungmengurungkanniatnyadalamberbelanjaonline.
Kerumitanpenggunaansitusbelanjaonlinemenurut Ramayah dan Ignatius dalamAnggono(2020)dipengaruhibeberapafaktorsepertilamanyawaktuuntukmembukasitustersebut,buruknyarancangantampilansitus,danpeletakanmenuyangtidakrapih.Jikapenggunaansitusternyatalebihrumitdibandingkanmanfaatyangdiperoleh,makapenggunaberpotensiakanlebihmemilihberbelanjasecarakonvensional.Namunjikasituslebihmudahdigunakandanmemberikanmanfaat,calonpembeliakanmenggunakansitustersebutuntukberbelanjaonline.
2.2.2.Elemen-ElemenKemudahanPenggunaan
Menurut(Andryanto,2016)telahmengemukakanelemen kemudahan sebagai berikut:
1.Mudahdalampengoperasiansistemsesuaidenganapa yang diinginkan. oleh konsumen.
2.Interaksiantaraindividudansistem jelas dan mudah dimengerti.
3.Tidakdibutuhkanbanyakusahauntukdapatberinteraksidengansistem.
2.2.3.IndikatorKemudahanPenggunaan
MenurutMbete&Tanamal,(2020)terdapatlimaindikatorkemudahanpenggunaan,yaitu:
1)Mudahuntukberinteraksi(easy to interact)kemudahankonsumenberiteraksidenganpenjualriteldidalame-commercemerupakanhalyangpentingdalamfaktorkemudahan..
2)Mudahmelakukantransaksi(easy to do transaction)dalammelakukanpembelianonline,kemudahandalamtransaksipembayaranakanlebihmenarikkonsumen.
3)Mudahmemperolehproduk(easy to get product)padae-commerceterdapatberbagaimacamprodukdenganpembeliyangberbedabeda.Kemudahandalampencarianprodukakanlebihmembantukonsumenuntukmendapatkanprodukyangdibutuhkan.
4)Mudahuntukdigunakan(easy to use)penggunaanapalikasiataupunwebsite mudahdioprasionalkan.




2.3.    Coustomer Experience 
2.3.1.Pengertian Coustomer Experience

		Customer Experience adalah kesan pelanggan terhadap suatu merek dari waktu ke waktu. Customer experience ini merupakan hasil dari beberapa interaksi yang pelanggan lakukan dengan pembisnis berbagai tim dan titik interaksi.
MenurutSeptian&Handaruwati(2021),Pengalamanrelevandalamsetiapperistiwakehidupan.Dengankatalain,sebagaipemasar,Andaperlumenciptakanlingkunganyangtepatuntukpelanggandanapayangsebenarnyadiinginkanpelanggan.Melaluipengalamanyangtepatdiberikanmakadapatmembuatkonsumen.merasakansensasiatauhalyangberbedadalamprodukdanjasa.
MenurutZare&Mahmoudi(2020),PengalamanpelangganadalahhasildarikombinasipersepsiemosionalataurasionalpelangganselamainteraksilangsungatautidakErsitasSemalangsungdenganorganisasi.MenurutRahmawatietal.,(2019),Pengalamanpelangganadalahpengalamanyangdapatmenciptakannilaipribadiuntukmenarikpelangganterhadapprodukataujasadanperusahaansehinggadapatmempengaruhikesuksesanbisnis.
Menurut Wiyata et al.,( 2020), Pengalaman pelanggan adalah pengalaman baik atau buruk yang dimiliki pelanggan dalam menggunakan dan memahami suatu produk atau layanan.
Daribeberapaargumenataupendapatdiatasdapatdisimpulkanbahwadaripengalamanpelangganmerupakanhasildarigabunganpersepsiemosionalataurasionalpelangganpadasaatinteraksilangsungatautidaklangsungdenganpenyediaprodukataupunjasa.Pengalamaniniberlakuteruntukpelangganbarumaupunyangtelahmenjadipelangganyanglamayangsetiaterhadapprodukataujasatersebut.
2.3.2.    Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Customer Experience 
Menurut (Rizka Anisa & Oktini, 2020) Faktor-faktor yang dapat berpengaruh pada customer experience diantaranya adalah:
a) Pengalaman sensorik adalah membagikan konsumen pengalaman yang melibatkan panca indera pelanggan (termasuk penciuman, suara, penglihatan, rasa, dan sentuhan) yang membantu membentuk pengalaman.
b) Pengalaman emosional ialah emosi dan suasana hati yang muncul saat berbelanja. Konsumen dapat memiliki pengalaman emosional saat pelayanan yang perusahaan berikan memiliki kualitas yang baik terhadap pelanggan.
c) Pengalaman sosial ialah relasi dengan masyarakat atau orang lain, atau lebih sering dikenal melalui berbagi pengalaman. Ada tiga indikator untuk dimensi tersebut, yaitu: menciptakan rasa memiliki, meningkatkan status sosial, dan memperoleh pengakuan.
2.3.3.Jenis-JenisCoustomerExperience
Menurut Robinnete dan Brand dalam (Rohmatin, 2021) membagi customer experience kedalam beberapa kategori, yaitu:
1.Experience in Product.
2.Experience in Environment.
3.In Loyalty Communication.
4.Experience in Customer Service and Social Exchanged.
5.Experience in Events.
2.3.4.IndikatorCoustomerExperience
MenurutSchmitt (2021) dalamhaliniada5indikatorsebagaiberikut.
1) Sense, (indra)
yaituindrayangdimilikiolehmanusiasebagaialatuntukmerasakanprodukdanjasayangditawarkan.Sensemerupakantipedariexperienceyangmunculuntukmenciptakanpengalamanpancaindramelaluimata,mulut,kulit,lidahdanhidung.Sensemerupakansalahsatucarayangdigunakanuntukmenyentuhemosipelanggandenganmemberikanpengalamanyangdapatdiperolehkonsumenmelaluipancainrayangmerekamilikimelaluiprodukdanservice.
2) Feel, (rasa)
yaitu rasa yang ditampilkan melalui ide, kesenangan, dan reputasi akan pelayanan konsumen. Feel dapat dilakukan dengan service dan layanan yang baik, seperti keramahan dan kesopanan karyawan. Pelayanan yang menarik menciptakan feel good yang baik bagi konsumen.
3) Think, (pemikiran)
yaitu pengalaman menuntut kecerdasan dengan tujuan menciptakan pengalaman kognitif dan pemecahan masalah dengan melibatkan konsumen secara kreatif. Think adalah salah satu cara yang dilakukan perusahaan untuk mengubah komoditi menjadi penngalaman dengan melakukan customization secara terus menerus. Pemikiran kreatif yang muncul dibenak konsumen akan suatu merek/pelanggan agar terlibat dalam pemikiran kreatif dan menciptakan kesadaran melalui proses berfikir yang berdampak pada evaluasi ulang terhadap perusahaan, produk dan jasanya.
4) Act, (fisik)
yaitu didesain untuk menciptakan pengalaman konsumen yang berhubungan dengan tubuh secara fisik. Act merupakan tipe experience yang bertujuan untuk mempengaruhi prilaku, gaya hidup, dan interaksi dengan konsumen.
2.4.MinatBeli
2.4.1. PengertianMinatBeli
Minat beli merupakan kecendrungan konsumen untuk membeli suatu merek atau mengambil tindakan yang berhubungan dengan pembelian yang diukur dengan tingkat kemungkinan konsumen melakukan pembelian. Minat beli merupakan suatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu dalam waktu tertentu.
MenurutPenitasari(2017)Minatbeliadalahkecenderunganuntukmerasatertarikatauterdoronguntukmelakukankegiatanmendapatkandanmemilikibarangdanjasa.Minatbelimerupakanpernyataanmentalkonsumenyangmerefleksikanrencanapembeliansuatuprodukdenganmerektertentu.
Menurut Athapaththu&Kulathunga(2018)mendefinisikanminatbelisebagaikeinginansertakesediaankonsumenuntuk membeli produk atau layanan dari situswebtertentu.Meningkatnyakeinginankonsumenuntukmemilikiprodukataulayanantertentu,merupakansalahsatufaktorutamayangmendorongkonsumenuntukmelakukanpembelianaktual.
MenurutAndryanto(2016)menyatakanbahwaminatbelimunculdikarenakanadanyarangsanganpositifmengenaisuatuobjeksehinggamemunculkanmotivasikonsumenterhadapsuatubarangataujasayangdilihatnya.
MenurutKinnerdanTaylordalamPratiwi,Dkk(2021:3425)Minatbeliialahsebuahsikapdarimanusiayangtermasukpadaperilakukonsumenyang diterjemahkan pada sikap mengkonsumsidanmerupakansebuahresponpadabentukpertimbangan.keputusan pembelian akan dilakukan atautidak.
SedangkandefinisiMinatBelimenurutKotlerdanKeller(2016)dalamWidodo(2022: 25)adalahMinatBeliialahperilakuyangtimbulsebagairesponterhadapobjekyangmenunjukkanharapankonsumenuntukmelakukanpembelian.
2.4.2.FaktoryangMembentukMinatBeli
Konsumendimanapunsertakapanpunakandihadapkandengan.sebuahkeputusanpembelianuntukmelakukantransaksipembelian.Dimanakonsumenakanmembandingkanataumempertimbangkansatubarangmenggunakanbarangyang lainnyauntukmerekakonsumsi.AdapunFaktoryangmembentukminatbelimenurutpandangankotler&Kellerdalam.Widodo(2022: 26) yaitu sebagai berikut:
1. Sikaporanglain,seberapajauhsikaporanglainmengurangialternatifyangdigemariolehseseorangakanbergantungpadaduahalyaitu,intensitassifatnegatiforanglainterhadapalternatifyangdisukaikonsumensertamotivasikonsumenuntukmenurutikeinginanoranglain.
2. Faktorsituasiyangtidakterantisipasi,faktorininantinyaakandapatmengubahpendirian.Konsumendalammelakukanpembelian.Haltersebuttergantungdaripemikirankonsumensendiri,apakahdia.percayadiridalammemutuskanakanmembelisuatubarangatautidak.
2.4.3.FaktoryangMempengaruhiMinatBeli
Super dan Crites, dalam Priyanti (2017) menjelaskan bahwa ada bebrapa faktor yang mempengaruhi minat pembelian yaitu:
1. Perbedaan pekerjaan, artinya dengan adanya perbedaan pekerjaan seseorang dapat diperkirakan minat terhadap tingkat pendidikan yang ingin dicapainya, aktivitas yang dilakukan, penggunaan waktu senggangnya, dan lain-lain. 
2. Perbedaan sosial ekonomi, artinya seseorang yang mempunyai sosial ekonomi tinggi akan lebih mudah mencapai apa yang diinginkan dari pada yang mempunyai social ekonomi yang rendah.
3. Perbedaan hobi atau kegemaran, artinya bagaimana seseorang menggunakan waktu senggangnya.
4. Perbedaan jenis kelamin, artinya minat wanita akan berbeda dengan minat pria, misalnya dalam perbelanjaan.
5. Perbedaan usia, artinya usia anak-anak remaja, dewasa dan orangtua akan berbeda minatnya terhadap suatu barang, aktvitas benda dan seseorang.
2.4.4.  Indikator Minatbeli
Ferdinand dalam Maisyaroh, Dkk (2022)mengidentifikasiindikatorminatbelisebagaiberikutini:
1. MinatTransaksional:Kecenderunganseseoranguntukmembelisuatuproduk
2. MinatRefrensial :Kecenderunganseseoranguntukmereferensikanprodukkepadaoranglain;
3. MinatPreferensial: Minatyangmenggambarkanperilakuseseorangyangmemilikipreferensiutamapadaproduktersebut.Preferensiinihanyadapatdigantijikaterjadisesuatudenganprodukpreferensinya;
4. MinatMenggambarkanEksploratifperilakuseseorangyangselalumencariinformasimengenaiprodukyangdiminatinyadanmencariinformasiuntukmendukungsifat-sifatpositifdariproduk.
[bookmark: _Toc162604184]2.5.    PenelitianTerdahulu
[bookmark: _Toc162222380]Hasilpenelitianterdahulusangatpentingsebagaibahanperbandingandanreferensidalamsuatupenulisanadapunstudiempiricterdahuluyangmendukungterhadappenelitianyangakandilakukandisajikansebagai Berikut.
Tabel 2.1
PenelitianTerdahulu
	No
	Nama Peneliti DanTahun
	JudulPenelitian
	Metode Analisis
	HasilPembahasan

	1.
	Rr. Seli Nisrina Fradila, Dr. Harry Soesanto (2016)
	Analisis Pengaruh Kemudahan Penggunaan dan Presepsi Manfaat Terhadap Minat Beli Dengan Kepercayaan Sebagai Variabel Intervening(Studi Kasusp Pada Pengunjung Toko online Berrybenka.com di Kalangan Mahasiswa di Universitasn diponegoro)
	Metode Simple Random Sampling 
	Sampel dikumpulkan dari 150 responden yang pernah menggunakan situs web berrybenka.com. Analisis regresi berganda digunakan dalam penelitian ini. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi kemudahan penggunaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan, persepsi kegunaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan dan persepsi kemudahan penggunaan, persepsi kegunaan, dan kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli.

	2.
	Ade Indra Permana
    (2020)
	Pengaruh Kualitas Website, Kualitas Pelayanan, Dan Kepercayaan Pelanggan Terhadap Minat Beli Pelanggan Di Situs Belanja Online Bukalapak
	Analisis linear berganda 
	Dari hasil penelitian menunjukkan pengaruh variabel kualitas website, kualitas pelayanan, dan kepercayaan pelanggan terhadap minat beli pelanggan sebesar 0,499 atau 49,9%, sedang sisanya merupakan variabel residu. Hasil analisis kualitas website, kualitas pelayanan, dan kepercayaan pelanggan, secara bersama-sama berpengaruh terhadap minat beli pelanggan. Kualitas website berpengaruh positif terhadap minat beli pelanggan. Kualitas Pelayanan berpengaruh positif terhadap minat beli pelanggan. Kepercayaan pelanggan menunjukkan bahwa kepercayaan pelanggan tidak berpengaruh positif terhadap minat beli pelanggan.

	3.
	Ha Nam Khanh, Bui Nhat Vuong, and Tran Nhu Quan (2020)
	The influence of website quality on consumer's e-loyalty through the mediating role of e-trust and e satisfaction: An evidence from online shopping in Vietnam
	Analisi linear berganda 
	The results showed a positive effect of website quality on e-loyalty, which was mediated partially through consumer e-trust and e-satisfaction. Moreover, e-loyalty had a positive association with electronic word of mouth (eWOM) as well. The main findings of this research provide some empirical implications for Internet marketers and online retailers in Vietnam. E-vendors should understand the customers expectations and e-loyalty regarding online shopping to attract new customers as well as to retain their existing customers

	4.
	Fatimah Nadia, Sudiadi, Ery Hartati (2021)
	Analisi Pengaruh Kepercayaan, Presepsi Manfaat,Dan Presepsi Kemudahan Penggunaan Terhadap Minat Beli pada Aplikasi Tokopedia Berbasis Mobile Mengguanakan Metode Technology Acceptance Model (ATM)
	Analisi linear berganda
	. Hasil dari kuesioner diolah menggunakan SPSS 23. Berdasarkan hasil analisis data yang sudah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa dari 3 hipotesis yang diajukan semua hipotesis tersebut diterima. Variabel Perceived Usefulness mendapatkan. hasil sebesar 1,880, Perceived ease of Use mendapatlan hasil sebesar 7,921, dan Behavioral Use mendapatkan hasil sebesar 0,259 artinya hanya variabel Perceived ease of use yang hanya berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli pengguna Tokopedia. Sedangkan berdasarkan hasil dari analisis secara simultan menunjukan bahwa variabel PerceivedUsefulness (X1), Perceived ease of Use (X2), dan Behavioral Use (X3) mendapatkan hasil sebesar 82,3% artinya terdapat pengaruh terhadap minat beli pengguna Tokopedia.

	5.
	Indah Purwandi, Nurfia Oktavia Syamsiah (2021)
	Analisis Kualitas Website Menggunakan Metode Webqual 4.0 Studi Kasus: MyBest E-learning System UBSI.
	Analisi linear berganda
	Berdasarkan hasil pengumpulan dan analisis data dalam penelitian ini, maka dapat disimpulkan bahwa keempat variabel webqual yaitu usability,information quality, dan service interaction qualitydan variabel pelengkap user satisfaction pada web e-learning universitas berada pada kategori yang cukup tinggi dengan nilai kepuasan pada kategori puas.

	6.
	Khushi Bansal (2023)
	Coustomer Experience:Creating Value Through Transforming Customer Journeys
	Analisi Linear Berganda 
	The importance of providing a positive customer experience is highlighted in today's competitive business environment. Customer experience management (CEM) is crucial for understanding customer needs and improving the experience at each touchpoint. However, many organizations struggle to deliver superior CX due to various challenges, including evolving customer expectations and the variety of touchpoints. A culturalshift emphasizing information sharing and intent analysis across the enterprise is required to overcome these challenges and provide excellent CX. Here are some ways to improve CX.

	7.
	Firdaus Algadri, Indah Ariffianti, Ulfiyani Asdiansyuri
  (2024)
	Analisis Pengaruh Kemudahan Penggunaan Aplikasi Dan Pengalaman Berbelanja Terhadap Minat Beli Secara Online Pada Situs E-Commerce Shopee

	Analisi linear berganda 
	Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial kemudahan penggunaan aplikasi tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli dengan nilai t hitung 1,703 < t tabel 1,985, dan pengalaman berbelanja berpengaruh signifikan terhadap minat beli dengan nilai t hitung 3,497 > t tabel 1,985. Secara simultan kemudahan penggunaan aplikasi, pengalaman berbelanja berpengaruh signifikan terhadap minat beli dengan F hitung 17,348 > F hitung 3,09 dengan signifikansi 0,000. Pengalaman berbelanja merupakan variabel yang paling dominan mempengaruhi minat beli dengan nilai beta 0,385.

	8.
	Ahsan Dlonni Dahlan, Rizky Dermawan, Zawawi (2024)
	Pengaruh Kualitas Website Dan Kepercayaan Konsumen Terhadap Minat Beli Pada E-Commerce Tokopedia Di Surabaya
	Purposive Sampling 
	Cara analisis yang diterapkan pada riset tersebut ialah (PLS) dengan Uji Validitas, Uji Reliabilitas dan Uji Hipotesis. Hasilnya membuktikan bahwasanya Kualitas Website memiliki pengaruh positif juga signfikan bagi minat beli. Kepercayaan konsumen mempunyai dampak signifikan positif bagi minat beli.


Sumber : Diolah oleh penulis, 2025
Berdasarkan hasil penelitian terdahuluAhsan Dlonni Dahlan, Rizky Dermawan, Zawawi (2024) dengan judul Pengaruh Kualitas Website Dan Kepercayaan Konsumen Terhadap Minat Beli Pada E-Commerce Tokopedia Di Surabaya dari tabel 2.1 yang menjadi tolak ukur penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang yaitu : Persamaan adalah menggunakan Metode penelitian yang digunakan yaitu metode Kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini menggunakan sampel purposive Sampling dan penelitian terdahulu ada yang menggunakan sampel Purposive Sampling, teknik Analisis Regresi Berganda. Untuk teknik pengumpulan data sama-sama menggunakan kusioner. Teknik analisis yang digunakan sama-sama menggunakan analisis uji instrument, uji asumsi klasik, uji regresi linear berganda dan uji hipotesis.
[bookmark: _Toc162604185]2.6.    KerangkaKonseptual
 (
Kualitas Website
 (X1)
1. 
Informasi
2. 
Keamanan
3. 
Kemudahan
4. 
Kenyamanan
5. 
Kualitas Pelayanan
Sumber : 
Sidani
 (2019)
)Menurut Sugiono (2021), kerangka konseptual adalah suatu kerangka yang digunakan untuk menggambarkan hubungan antara variabel-variabel yang terkait dalam suatu penelitian. Kerangka konseptual ini berfungsi sebagai peta atau skema yang membantu peneliti untuk memahami dan mengorganisir konsep-konsep yang terkait dengan penelitian.Adapun kerangka konseptual dalam penelitian ini sebagai berikut.
						
					

 (
Kemudahan Penggunaan 
 (X2)
1. 
Untuk Mudah Berinteraksi
2. 
Mudah Melakukan Transaksi
3. 
Mudah Memperoleh Produk
4
. 
Mudah Untuk di Gunakan
Sumber : 
Mbete & Tanamal
. 
(2020)
)	H1		
 (
Mina beli (Y)
1. 
Minat Transaksional
2. 
Minat Refrensial
3
. Minat Preferensional
4. 
Minat Menggambarkan Eksploratif
Sumber : 
Ferdinand dalam Misyaroh, Dkk (2022)
)
					               H2

 (
Customer Experience
 (X3)
1. 
Sanse
 ( Indra)
2. 
Feel 
(Rasa)
3. 
Think
 (Pemikiran)
4
. 
act
 (Fisik)
Sumber : 
Schmitt 
(2021)
)                                                                           H3
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H4
) (
Gambr 2.
1
 Kerangka Konseptual
)
2.7. [bookmark: _Toc162604186]Hipotesis
Menurut Sugiono (2021) hipotesis adalah pernyataan yang dirumuskan untuk menjawab pertanyaan penelitian. Hipotesis berfungsi sebagai pedoman dalam penelitian untuk mengarahkan peneliti dalam mengumpulkan dan menganalisis data. Berdasarkan judul penelitian ini, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah:
H1:Adapengaruhkualitaswebsite,terhadapminatbelie- commerceTokopediastudikasusmasyarakat JalanGaruIIMedanAmplas
H2 :Ada pengaruhkemudahanpenggunaanterhadapminatbelie- commerceTokopediastudikasusmasyarakat JalanGaruIIMedanAmplas
H3 :Ada pengaruhcustomer experienceterhadapminatbelie- commercetokopediastudikasusmasyarakatJalan GaruIIMedanAmplas
H4:Adapengaruhkualitaswebsite,kemudahanpenggunaandancustomer experienceterhadapminatbelie- commercetokopediastudikasusmasyarakat JalanGaruIIMedanAmplas
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