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 Investment in gold is a form of investment that is in great demand 

by investors from all walks of life, especially the millennial generation. The 

purpose of this study is to analyze the determinants of Online Repurchase 

Intention of Antam's gold products through the website 

www.logammulia.com. The population in this study is infinite, so the 

number of samples used is 10 x 10 indicators = 100 samples. The sampling 

method used in this study is non-probability sampling. the study was tested 

using SEM-PLS analysis using the Warp-PLS version 3.0 program. 

Perceived Website Quality (pwq) and E-Trust (etrust) are the two main 

factors influencing consumer decisions in repurchasing Antam's gold 

products online. Perceived Website Quality (pwq) has a significant 

influence on E-Trust (etrust) and Online Repurchase Intention (ori). E-

Trust (etrust) also has a significant influence on Online Repurchase 

Intention (ori). 
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Abstrak 

 

Investasi emas menjadi salah satu bentuk investasi yang sangat 

diminati oleh investor dari berbagai kalangan, terutama generasi milenial. 

Tujuan penelitian ini yakni menganalisis determinan Online Repurchase 

Intention produk emas antam melalui website www.logammulia.com. 

Populasi dalam penelitian ini bersifat infinte sehingga jumlah sampel 

yang digunakan adalah 10 x 10 indikator = 100 sampel. Metode 

penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah non 

probability sampling. penelitian diuji menggunakan analisis SEM-PLS 

dengan menggunakan program Warp-PLS versi3.0. Perceived Website 

Quality (pwq) dan E-Trust (etrust) menjadi dua faktor utama yang 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian ulang 

produk emas Antam secara online. Perceived Website Quality (pwq) 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap E-Trust (etrust) dan Online 

Repurchase Intention (ori). E-Trust (etrust) juga memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap Online Repurchase Intention (ori). 
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PENDAHULUAN 
 

Investasi emas menjadi salah satu bentuk investasi yang sangat diminati oleh investor dari 

berbagai kalangan, terutama generasi milenial (Lestari, 2019). Hasil analisis yang dilakukan oleh 

Chief Economist Bank Syariah Indonesia (BSI), Banjaran Surya Indrastomo, menunjukkan bahwa 

investasi emas menjadi daya tarik bagi masyarakat, terutama dalam bentuk logam mulia. Logam mulia 

atau emas batangan merupakan bentuk investasi emas yang paling banyak diminati oleh investor, 

terutama generasi milenial. Hal ini mungkin disebabkan oleh keamanan dan stabilitas investasi emas, 

serta potensi kenaikan nilai yang terus meningkat setiap tahunnya. Selain itu, investasi emas juga 

dianggap sebagai bentuk investasi yang aman dan bisa diandalkan dalam menghadapi ketidakpastian 

ekonomi. 

 
Grafik 1. 

Harga Emas 2016-2021 

 

Berdasarkan survei yang dilakukan oleh lembaga Goldprice pada bulan Februari 2021, 

investasi emas memang sangat diminati oleh investor pada awal pandemi ini. Faktor pandemi ini 

memberikan kepercayaan yang lebih besar kepada masyarakat untuk memilih investasi emas sebagai 

bentuk investasi yang aman dan dapat diandalkan (Aristiwati & Hidayatullah, 2021). Dalam kondisi 

ekonomi yang tidak menentu dan inflasi yang sering kali terjadi, investasi pada emas menjadi salah 

satu pilihan untuk menabung pada jangka waktu panjang. Emas atau logam mulia merupakan satu-

satunya barang investasi yang tidak akan dikenakan pajak dan bebas dari inflasi (Satria, 2016), 

sehingga investasi emas menjadi pilihan yang tepat bagi investor yang ingin menghindari risiko 

inflasi. 

Oleh karena itu, tidak mengherankan jika investasi emas semakin diminati oleh investor, 

terutama generasi milenial. Investasi emas memang memiliki potensi untuk memberikan keuntungan 

yang besar, dan keterbatasan pasokan emas juga menjadi faktor yang mendorong meningkatnya niat 

beli produk emas Antam. Dengan demikian, investasi emas merupakan pilihan yang sangat menarik 

bagi investor untuk mempertahankan nilai kekayaan mereka dalam jangka waktu yang Panjang 

Setiawan et al,. (2018). Potensi bisnis emas di masa depan terbilang sangat besar, terutama bagi 

kelompok milenial. Chief Economist Bank Syariah Indonesia (BSI), Banjaran Surya Indrastomo, 

mengatakan bahwa mayoritas generasi milenial berencana untuk membeli emas dalam bentuk logam 

mulia dengan cara pembelian cash dan tabungan emas. Selain logam mulia, emas juga diminati dalam 

bentuk cincin, gelang, kalung, anting, koin dinar, dan lainnya. 

Banyak faktor yang mendorong potensi bisnis emas di masa depan, seperti meningkatnya 

kepercayaan masyarakat terhadap investasi emas, potensi kenaikan nilai emas yang terus meningkat 

setiap tahunnya, serta stabilitas ekonomi yang dianggap semakin tidak pasti. Selain itu, bisnis emas 
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juga memiliki prospek yang cerah karena sifatnya yang universal dan tahan lama Pandey & Jessica 

(2018), Rasheed et al. (2018). Emas juga dapat digunakan untuk berbagai keperluan, seperti untuk 

perhiasan, alat elektronik, dan bahan baku industri. Oleh karena itu, bisnis emas memiliki potensi 

untuk terus berkembang di masa depan. Selain itu, munculnya platform online untuk berbelanja emas 

juga membuka peluang bisnis yang besar di masa depan. Berbelanja emas secara online menawarkan 

berbagai keuntungan bagi pelanggan, seperti jangkauan yang lebih luas, biaya yang lebih rendah, 

banyak informasi produk yang tersedia, dan kemudahan dalam bertransaksi. Hal ini membuat bisnis 

emas semakin diminati oleh masyarakat dan memberikan peluang bagi bisnis emas untuk terus 

berkembang di masa depan. 

Dengan potensi bisnis emas yang besar di masa depan, tidak mengherankan jika banyak 

perusahaan yang mulai memasuki pasar ini dan berusaha untuk memenuhi kebutuhan masyarakat akan 

investasi emas(Budiman, 2020). Perusahaan-perusahaan tersebut tidak hanya menawarkan produk 

emas dalam bentuk logam mulia, tetapi juga dalam bentuk perhiasan dan aksesoris lainnya. Sebagai 

investor, mempertimbangkan bisnis emas dalam rencana investasi jangka panjang dapat menjadi 

pilihan yang menjanjikan dan menguntungkan. Investasi emas semakin diminati dan dianggap sebagai 

salah satu bentuk investasi yang aman. Hal ini disebabkan oleh sifat emas yang bersifat universal, 

tahan lama, dan memiliki nilai yang stabil (Safarida, 2021). Emas juga dianggap sebagai instrumen 

investasi yang aman karena memiliki nilai yang tidak mudah terpengaruh oleh perubahan ekonomi dan 

geopolitik yang terjadi di dunia. Selain itu, emas juga dapat berfungsi sebagai alat untuk melindungi 

nilai investasi dari inflasi. Dalam situasi inflasi yang tinggi, nilai mata uang dapat menurun, sehingga 

investasi dalam bentuk uang tunai dapat kehilangan nilai. Namun, dengan memiliki investasi emas, 

investor dapat melindungi nilai investasinya dari inflasi dan menghindari kehilangan nilai investasi. 

Tren investasi emas semakin meningkat di berbagai negara, termasuk di Indonesia. Hal ini 

terlihat dari meningkatnya jumlah investor yang membeli produk emas, baik dalam bentuk logam 

mulia maupun perhiasan. Selain itu, semakin banyaknya platform online yang menyediakan layanan 

pembelian emas juga membuka peluang bagi masyarakat untuk berinvestasi dalam bentuk emas. 

Investasi emas juga dianggap sebagai salah satu bentuk investasi yang relatif stabil dan aman 

dibandingkan dengan bentuk investasi lainnya, seperti saham atau properti. Keterbatasan pasokan 

emas dan potensi untuk meningkatkan nilai emas menjadi faktor yang mendorong meningkatnya niat 

beli produk emas Antam dan membuat investasi emas semakin diminati oleh masyarakat. Dalam 

situasi ekonomi yang tidak pasti seperti saat ini, investasi emas dapat menjadi salah satu pilihan 

investasi yang menjanjikan dan menguntungkan (Gunawan  &  Wirawati,  2013) . Namun, sebagai 

investor, perlu juga mempertimbangkan risiko-risiko yang mungkin terkait dengan investasi emas, 

seperti fluktuasi harga emas dan biaya penyimpanan (Salimah, 2018). Dalam hal ini, sebaiknya 

investor melakukan riset dan konsultasi dengan ahli keuangan sebelum memutuskan untuk 

berinvestasi dalam bentuk emas. 

Keterbatasan pasokan emas menjadi salah satu faktor yang mendorong meningkatnya niat 

beli produk emas Antam dan membuat investasi emas semakin diminati oleh masyarakat. Seiring 

dengan semakin meningkatnya permintaan untuk investasi emas, pasokan emas yang tersedia di 

pasaran semakin berkurang. Hal ini disebabkan oleh fakta bahwa emas adalah produk tambang yang 

jumlahnya terbatas dan sulit untuk ditemukan (Silvy & Yulianti, 2013). Potensi untuk meningkatkan 

nilai emas juga menjadi faktor penting yang mendorong meningkatnya niat beli produk emas Antam. 

Emas adalah salah satu komoditas yang harganya cenderung stabil dan mengalami kenaikan setiap 

tahunnya. Selain itu, emas juga dianggap sebagai salah satu bentuk investasi yang relatif stabil dan 

aman dibandingkan dengan bentuk investasi lainnya, seperti saham atau properti. Oleh karena itu, 

investasi emas menjadi pilihan menarik bagi investor yang ingin melindungi nilai investasi mereka 

dari fluktuasi ekonomi dan inflasi (Hidayat  et  al.,  2019). 
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Produk emas Antam menjadi salah satu pilihan investasi yang diminati oleh masyarakat 

karena kualitas dan kepercayaan yang dimilikinya(Rozkiyati, 2015). Antam merupakan produsen dan 

pemasok logam mulia yang terpercaya dan telah dikenal luas di Indonesia selama bertahun-tahun. 

Kualitas produk Antam sudah diakui oleh masyarakat Indonesia dan memiliki standar internasional 

yang tinggi. Di samping itu, Antam juga terus melakukan inovasi dalam mengembangkan produk 

logam mulia dan menjalin kerja sama dengan perusahaan lain untuk meningkatkan nilai 

komoditasnya. Hal ini dapat mempengaruhi niat beli ulang konsumen untuk produk emas Antam dan 

menjadikannya sebagai pilihan investasi yang menarik bagi investor. Dalam situasi ekonomi yang 

tidak pasti, investasi emas dapat menjadi pilihan investasi yang menjanjikan dan menguntungkan bagi 

investor (Sunariyah, 2006). Namun, sebagai investor, perlu memperhatikan risiko-risiko yang 

mungkin terkait dengan investasi emas, seperti fluktuasi harga emas dan biaya penyimpanan. Oleh 

karena itu, sebaiknya investor melakukan riset dan konsultasi dengan ahli keuangan sebelum 

memutuskan untuk berinvestasi dalam bentuk emas. 

Hasil survei yang dilakukan oleh lembaga Goldprice pada tahun 2021 menunjukkan bahwa 

tren investasi emas semakin meningkat dan semakin banyak konsumen yang berencana untuk membeli 

emas. Survei tersebut juga mengungkapkan bahwa konsumen yang berminat untuk membeli emas 

sebagian besar adalah milenial. Laporan yang disampaikan pada https://www.cnbcindonesia.com/ juga 

mengungkapkan bahwa jenis emas yang paling banyak dibeli oleh konsumen adalah logam mulia, 

dengan pembayaran tunai atau melalui tabungan emas. Tren investasi emas yang meningkat ini 

menunjukkan bahwa konsumen semakin percaya pada investasi emas sebagai bentuk investasi yang 

aman dan menguntungkan, terutama pada masa ketidakpastian ekonomi. Survei tersebut juga 

menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen terhadap produk emas semakin tinggi, dengan 

peningkatan jumlah konsumen yang berencana untuk membeli produk emas pada masa depan. Hal ini 

tentu menjadi kabar baik bagi produsen dan penjual emas, termasuk Antam, yang dapat memanfaatkan 

tren ini untuk meningkatkan penjualan produk emas mereka. Niat beli ulang terhadap produk emas 

dipengaruhi oleh perilaku individu dan kecenderungan untuk mengambil tindakan atau membeli 

produk, yang harus didahului oleh keinginan atau niat untuk membeli produk. Sebagai contoh, jika 

seseorang memiliki keinginan atau niat untuk membeli emas, ia akan mencari tahu lebih lanjut tentang 

produk emas dan akan mempertimbangkan faktor-faktor seperti kualitas dan harga sebelum 

memutuskan untuk membeli produk tersebut. Dalam konteks investasi emas, niat beli ulang produk 

emas dapat dipengaruhi oleh kinerja pasar dan penilaian konsumen terhadap investasi emas (Gunawan 

& Wirawati, 2013). Konsumen yang puas dengan kinerja pasar emas dan percaya pada potensi nilai 

investasi emas yang lebih tinggi di masa depan, cenderung akan mempertimbangkan untuk membeli 

produk emas kembali. Selain itu, faktor lain yang dapat mempengaruhi niat beli ulang konsumen 

terhadap produk emas adalah kualitas produk dan layanan pelanggan yang diberikan oleh produsen 

atau penjual emas (Lukman Hidayat, 2019) . Jika konsumen merasa puas dengan kualitas produk dan 

layanan pelanggan, mereka cenderung akan kembali membeli produk emas dari produsen atau penjual 

yang sama di masa depan. Oleh karena itu, produsen dan penjual emas, termasuk Antam, harus 

memastikan bahwa produk dan layanan mereka tetap berkualitas tinggi dan memenuhi harapan 

konsumen, agar dapat mempertahankan niat beli ulang konsumen dan meningkatkan penjualan produk 

emas mereka di masa depan. 

Produk emas Antam menjadi produk yang sangat diminati dan telah memberikan kontribusi 

besar pada penjualan perusahaan. PT Aneka Tambang Tbk (Antam) merupakan salah satu produsen 

emas terkemuka di Indonesia, yang telah memproduksi emas dalam bentuk logam mulia, seperti 

batangan, koin, perhiasan, dan lain-lain, sejak tahun 1968. Produk emas Antam dikenal memiliki 

kualitas yang tinggi dan standar internasional, serta tersedia dalam berbagai ukuran dan bentuk, 

sehingga cocok untuk berbagai kebutuhan investasi dan koleksi. Antam juga memberikan jaminan 

http://www.logammulia.com/
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keaslian produk emasnya dengan menyertakan sertifikat keaslian untuk setiap produk emas yang 

dijual. Hal ini membuat konsumen merasa aman dan percaya untuk berinvestasi pada produk emas 

Antam. Selain itu, Antam juga memberikan layanan pelanggan yang baik dan terus berinovasi dengan 

meluncurkan produk-produk emas baru yang sesuai dengan tren pasar dan permintaan konsumen. 

Sebagai hasil dari upaya ini, penjualan produk emas Antam terus meningkat dari tahun ke tahun, 

sehingga produk emas Antam menjadi kontributor terbesar pada penjualan Antam, mencapai 69% dari 

total penjualan perusahaan pada tahun 2022. Dengan meningkatnya minat konsumen pada produk 

emas Antam dan kinerja keuangan yang positif, Antam berpotensi untuk terus berkembang dan 

memperluas pangsa pasarnya di masa depan (Afri Yani, 2017). 

Berbelanja online menawarkan berbagai keuntungan bagi pelanggan, termasuk kemudahan 

dalam bertransaksi emas secara online melalui website www.logammulia.com. Belanja emas secara 

online semakin populer di kalangan konsumen karena lebih mudah, cepat, dan aman. Konsumen dapat 

memilih berbagai produk emas dari situs web dan melihat detailnya sebelum melakukan pembelian 

(Komara,2015). Pembayaran juga dapat dilakukan dengan berbagai cara, seperti transfer bank atau 

kartu kredit, dan konsumen dapat memilih metode pengiriman yang sesuai dengan kebutuhan mereka, 

seperti pengiriman langsung ke alamat atau pengambilan di toko terdekat. Selain itu, belanja emas 

online juga memberikan keuntungan harga yang lebih baik, karena penjual dapat menawarkan harga 

yang lebih murah dibandingkan toko fisik, karena biaya operasional yang lebih rendah. Selain itu, 

transaksi belanja online juga lebih terjamin keamanannya, karena situs web logammulia.com telah 

memastikan keamanan transaksi dengan menggunakan sistem keamanan yang canggih, seperti 

enkripsi data dan sertifikasi SSL. Sebagai tambahan, konsumen dapat dengan mudah memantau 

perkembangan nilai emas dan berbagai produk logam mulia melalui situs web logammulia.com, 

sehingga dapat memutuskan kapan waktu yang tepat untuk berinvestasi dalam emas. Dengan 

demikian, belanja emas secara online melalui situs web logammulia.com menawarkan berbagai 

keuntungan bagi konsumen yang ingin berinvestasi dalam emas dan memberikan kemudahan dalam 

bertransaksi emas secara online. 

Keberhasilan bisnis emas Antam dapat mempengaruhi niat beli ulang konsumen untuk 

produk emas Antam. PT Aneka Tambang Tbk (Antam) merupakan perusahaan pertambangan nasional 

yang telah lama berkecimpung di industri tambang dan memiliki berbagai produk, di antaranya adalah 

logam mulia atau emas batangan. Produk emas Antam sangat diminati oleh konsumen, dan telah 

memberikan kontribusi besar pada penjualan perusahaan. Selain itu, fokus perusahaan dalam 

mengembangkan produk inovatif serta kerja sama dengan perusahaan lain untuk meningkatkan nilai 

komoditasnya, dapat menjadi faktor yang mempengaruhi niat beli ulang konsumen untuk produk emas 

Antam. 

Antam terus berusaha untuk memperluas jangkauan pasar dengan menghadirkan layanan 

pembelian emas secara online melalui website resmi www.logammulia.com, serta melalui marketplace 

Tokopedia, Shopee, dan TikTok Shop. Hal ini memberikan kemudahan bagi konsumen untuk membeli 

produk emas Antam tanpa harus mengunjungi butik fisik, sehingga dapat meningkatkan niat beli ulang 

konsumen. Selain itu, PT Pegadaian juga bekerja sama dengan Antam dalam mengembangkan bisnis 

emasnya. PT Pegadaian menjual produk emas Antam dan menawarkan program tabungan emas, yang 

memberikan kemudahan bagi konsumen dalam membeli emas secara terencana dan bertahap. 
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Grafik 2. 

Perkembangan Laba ANTAM 

 

Keberhasilan bisnis emas Antam juga terlihat dari rekor tertinggi penjualan produk emas 

sepanjang sejarah perusahaan pada tahun 2022. Produk emas menjadi kontributor terbesar, dengan 

nilai penjualan Rp31,63 triliun atau 69% dari total penjualan Antam. Meningkatnya penjualan produk 

emas Antam dapat menjadi indikator bahwa konsumen semakin percaya dan memiliki kepercayaan 

yang tinggi pada produk emas Antam. Sehingga dapat mempengaruhi niat beli ulang konsumen untuk 

produk emas Antam. 

Selain itu, PT Antam terus berupaya untuk meningkatkan kualitas layanan dan memberikan 

pengalaman terbaik bagi konsumen. PT Antam memperhatikan kebutuhan konsumen dalam membeli 

emas, sehingga menghadirkan berbagai program promosi, diskon, dan bonus yang menarik. Hal ini 

dapat mempengaruhi niat beli ulang konsumen, karena konsumen dapat membeli produk emas Antam 

dengan harga yang lebih terjangkau. Dengan demikian, keberhasilan bisnis emas Antam dan fokus 

perusahaan dalam mengembangkan produk inovatif serta kerja sama dengan perusahaan lain untuk 

meningkatkan nilai komoditasnya dapat mempengaruhi niat beli ulang konsumen untuk produk emas 

Antam.  

Konsumen dapat membeli produk emas Antam melalui berbagai platform online, salah 

satunya adalah melalui website resmi www.logammulia.com. Website ini menyediakan berbagai 

produk emas Antam yang dapat dibeli dengan mudah dan praktis oleh konsumen dari mana 

saja(Piarna, 2014). Selain itu, pelanggan juga dapat memilih untuk melakukan pembelian melalui 

platform e-commerce seperti Tokopedia, Shopee, dan TikTok Shop. Pilihan untuk berbelanja online 

menawarkan beberapa keuntungan bagi konsumen, termasuk kemudahan dan kenyamanan dalam 

bertransaksi tanpa harus pergi ke toko fisik (Nilashi, et al, 2016). Selain itu, berbelanja online juga 

memberikan keuntungan pada waktu transaksi yang lebih fleksibel dan bisa dilakukan kapan saja. 

Selain itu, konsumen dapat melihat berbagai pilihan produk emas Antam dengan mudah melalui 

website atau platform e-commerce, sehingga memudahkan mereka dalam memilih produk yang sesuai 

dengan kebutuhan dan budget mereka. Dalam menjaga kepuasan konsumen, PT Aneka Tambang Tbk 

(Antam) berupaya meningkatkan kualitas layanan dengan menerapkan mekanisme penjualan emas 

secara online melalui website resmi www.logammulia.com. Selain itu, Antam juga menjalin kerja 

sama dengan perusahaan lain untuk meningkatkan nilai tambah produknya, sehingga dapat 

mempengaruhi niat beli ulang konsumen untuk produk emas Antam. Dengan kemudahan berbelanja 

http://www.logammulia.com/
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online dan layanan yang memuaskan, diharapkan konsumen dapat lebih terpikat untuk melakukan 

pembelian produk emas Antam melalui platform online. 

 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang dianalisa secara asosiatif. Penelitian 

asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh atau hubungan dari suatu 

variabel atau lebih (Nugroho, 2005). Penelitian ini merupakan studi pada konsumen produk emas yang 

berasal dari generasi Millenial di Bali.  Metode penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah non probability sampling di mana teknik ini tidak memberikan peluang atau kesempatan sama 

bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel (Rahyuda, 2016:119). Semua 

hipotesis penelitian diuji menggunakan analisis SEM-PLS dengan menggunakan program Warp-PLS 

versi3.0. Data yang diperoleh akan disajikan dalam pembahasan dan interpretasi hasil kemudian 

disusun kesimpulan dan saran. Populasi dalam penelitian ini bersifat infinte sehingga jumlah sampel 

yang digunakan adalah 10 x 10 indikator = 100 sampel. Indikator dalam penelitian ini dapat dilihat 

dari Tabel 1.  

 

Tabel 1.  

Definisi dan Indikator Penelitian 

 

Variabel Definisi Indikator Sumber 

Perceived 

Website 

Quality (X) 

Persepsi pengguna akhir 

terhadap berbagai pengukuran 

kualitas yang dilakukan pada situs 

e-commerce 

1) Kualitas Informasi (X1) 

2) Kualitas Interaksi(X2) 

3) Kualitas Usability(X3) 

(Sastika, 2016), 

(Sudiyono, 

2017), dan (Shin 

et al. 2013) 

E- Trust (M) Kepercayaan 

pelangganterhadap pembeliannya 

di situs e-commerce terkait dengan 

kehandalan dan integritas dari situs 

e-commerce. 

1) Keamanan 

bertransaksi(M1) 

2) Situs web melindungi 

privasi (M2) 

3) Vendor online bisa 

dipercaya(M3) 

4) Percaya pada informasi 

yang ada di situs(M4) 

(Prisanti et al., 

2017), 

(Trisnawati 

dkk., 2012) dan 

(Sudiyono, 

2017). 

Online 

Repurchase 

Intention (Y) 

Perilaku konsumen dimana 

konsumen mempunyai keinginan 

kembali dalam membeli secara 

onlinedi situs e-

commerceberdasarkan pengalaman 

dalam memilih yang sebelumnya, 

menggunakan dan mengkonsumsi. 

1) Merencanakan untuk 

berbelanja kembali di situs 

yang sama(Y1) 

2) Merencanakan untuk 

mencoba membeli kembali 

produk lain pada situs yang 

sama(Y2) 

3) Merencanakan kembali 

untuk seterusnya 

menggunakan situs yang 

sama untuk berbelanja  di 

masa depan(Y3) 

(Trisnawati 

dkk., 2012),  

(Hsu et al., 

2015), (Shin et 

al. 2013) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
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Dari data yang telah disebutkan sebelumnya, kita akan membahas hubungan antara Perceived 

Website Quality (X), E-Trust (M), dan Online Repurchase Intention (Y), serta peran E-Trust (M) 

sebagai variabel mediasi menunjukkan beberapa hal terkait dengan karakteristik responden, dapat 

diketahui bahwa responden laki-laki lebih mendominasi yaitu sebesar 55 persen dibandingkan dengan 

responden perempuan sebesar 45 persen. Berdasarkan kelompok usia responden berusia 28 dan 35 

tahun memiliki persentase tertinggi, yaitu sebesar 15.2 persen. Dilihat dari tingkat pendidikan terakhir 

responden, dapat diketahui bahwa tingkat pendidikan sarjana memiliki persentase tertinggi sebesar 39 

persen. Bersadarkan jenis pekerjaan diperoleh data bahwa kelompok wiraswasta memiliki persentase 

tertinggi sebesar 45,7 persen. Berdasarkan lama penggunaan internet diperoleh data penggunaan 

internet lebih dari 4 jam memiliki persentase tertinggi sebesar 30,5 persen. Berdasarkan hasil output 

Warp-PLS maka didapat hasil dari APC, ARS, dan AVIF sebagai berikut. 

 

Tabel 2. 

Goodness of Fit 

Model fit Indeks p-value Kriteria Keterangan 

Average path coefficient (APC) 0.468 P<0.001 P<0.050 Diterima 

Average R-Squared (ARS) 0.437 P<0.001 P<0.050 Diterima 

Average Block Variance Inflation Factor (AVIF) 1.428   < 5 Diterima 

Sumber: Data diolah, 2023 

 

Berdasarkan hasil dari  ketiga indikator model fit tersebut maka, dapat dikatakan hasil dari 

penelitian ini dapat diterima karena sudah memenuhi kriteria goodness of fit. Dilakukan dua kali uji, 

yakni yang pertama menguji direct effect tanpa memasukan variabel mediasi yaitu perceived Website 

Quality terhadap online repurchase intention. 

 

Tabel 3.  

Hubungan Koefisien Antar Variabel 

      Path coefficients P values 

Perceived website quality ---> Online repurchase intention 0,422 <0,001 

Sumber: Data diolah, 2023 

  

 Selanjutnya melakukan pengujian dengan memasukan variabel mediasi e-satisfaction dan E-

Trust kedalam model, maka akan diperoleh hasil sebagai berikut. 

 

Tabel 4. 

Hubungan Koefisien Antar Variabel 

     Path coefficients P values 

Perceived website quality ---> E-trust 0,692 <0,001 

Perceived website quality ---> Online repurchase intention 0,314 0,253n.s 

E-trust ---> Online repurchase intention 0,398 <0,001 

Sumber: Data diolah, 2023 

 

 

 

 

Tabel 5. 

Hasil Output Latent Variable Coefficients 
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  PWQ ET ORPI 

R-squared coefficients   0,479 0,394 

Composite reliability coefficients 
0.819 0.932 0.936 

Cronbach's alpha coefficients 
0.666 0.903 0.897 

Average variances extracted 
0.605 0.774 0.829 

Full collinearity VIFs 
1.861 2.275 1.477 

Q-squared coefficients   0.477 0.401 

Sumber: Data diolah, 2023 

 

Berdasarkan data tersebut nilai dari R-squared konstruk E-Trust sebesar 0,474 menunjukkan 

bahwa variansi E-Trust dapat dijelaskan sebesar 47,4% oleh variansi pereived website quality. R-

squared konstruk Online Repurchase Intention sebesar 0,382 menunjukkan bahwa variansi Online 

Repurchase Intention dapat dijelaskan sebesar 38,2% oleh variansi pereived Website Quality dan e-

trust. 

Reliabilitas instrumen penelitian diukur menggunakan dua ukuran yaitu composite reliability 

dan cronbach’s alpha. Berdasarkan data tersebut, masing-masing indikator telah memenuhi ukuran 

dari composite reliability dancronbach’s alpha yaitu >0,70.Average variance extracted (AVE) untuk 

masing-masing indikator sudah lebih dari 0,50, maka dapat dikatakan keempat konstruk telah 

memenuhi kriteria convergent validity.Full collinearity VIF merupakan hasil pengujian kolinearitas 

penuh yang meliputi multikonearitas vertikal dan lateral.  Berdasarkan data tersebut nilai darifull 

collinearity VIF untuk masing-masing indikator sudah kurang dari 3,3, maka data dinyatakan bebas 

dari masalah kolinearitas vertikal, lateral dan common method bias.Q-squared merupakan hasil 

pengujian validitas prediktif dan nilainya harus lebih besar daripada nol. Hasil estimasi model 

menunjukkan validitas prediktif yang baik yaitu 0,477 dan 0,401 sehingga nilai tersebut sudah diatas 

nol. 

 
Sumber: data diolah, 2023 

 

Gambar 2. 

Hasil Pengujian Model Indirect Effect 

  

 

 

Tabel 6. 

Pengaruh Tidak Langsung 2 Segmen dan 3 Segmen 
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Indirect effects for paths with 2 segments     Koefisien P Value 

Perceived 

website quality 

→ E-trust → Online repurchase intention 0,276 ,0,001 

Sumber: Data diolah, 2023 

 

Berdasarkan dari Tabel 6 dapat dilihat nilai koefisien dari setiap jalur mediasi adalah positif 

dan signifikan karena nilai  P value untuk setiap jalur kurang dari 0,05 yang berarti signifikan. 

Path coefficient: 0.692, P-value: <0.001. Karena P-value < 0.05, hipotesis ini diterima. 

Artinya, terdapat pengaruh yang signifikan antara Perceived Website Quality (pwq) terhadap E-Trust 

(etrust). Dalam hipotesis ini, ditemukan bahwa Perceived Website Quality (pwq) memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap E-Trust (etrust). Path coefficient yang diperoleh adalah 0.692 dengan P-value 

kurang dari 0.001. Karena P-value lebih kecil dari 0.05, maka hipotesis ini diterima. Hal ini 

menunjukkan bahwa kualitas website yang dirasakan oleh pengguna memiliki dampak yang signifikan 

terhadap tingkat kepercayaan mereka terhadap website tersebut. Wang et al. (2015) menemukan 

bahwa Hotel Website Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap e-trust. Fitur situs web 

dihafrapkan dapat memenuhi kebutuhan pengguna dan mencerminkan keunggulan dari keseluruhan 

situs. Kualitas sebuah websiteyang menarik dan menyajikan informasi – informasi yang jelas, baik itu 

berupa cara bertransaksi, spesifikasi pada produk yang ditawarkan, akan berdampak kepada 

kepercayaan konsumen. Website content memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap E-

Trust (Rahimnia and Farzaneh, 2013). Penelitian yang dilakukan Piarna (2014) kualitas 

websitememiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kepercayaan konsumen dalam 

bertransaksi online. Perceived trust secara positif dan signifikan dipengaruhi oleh websitequality 

(Chang, 2014). Website Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan pelanggan 

online shop(Siagian and Cahyono, 2014). Website Quality  memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap kepercayaan konsumen (Shin et al., 2013). 

Path coefficient: 0.314, P-value: <0.001. Karena P-value < 0.05, hipotesis ini diterima. 

Artinya, terdapat pengaruh yang signifikan antara Perceived Website Quality (pwq) terhadap Online 

Repurchase Intention (ori). Hipotesis kedua menguji pengaruh Perceived Website Quality (pwq) 

terhadap Online Repurchase Intention (ori). Hasil analisis menunjukkan bahwa path coefficient adalah 

0.314 dengan P-value kurang dari 0.001. Karena P-value lebih kecil dari 0.05, hipotesis ini diterima. 

Ini berarti bahwa kualitas website yang dirasakan oleh pengguna mempengaruhi niat mereka untuk 

melakukan pembelian ulang secara online. Wang et al.(2015) menemukan bahwa Hotel websitequality 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap online booking intention. Lowry et al. (2012) menemukan 

bahwa penjaminan privasi dalam websitemampu membentuk persepsi aman di benak konsumen, yang 

kemudian mendorong niat konsumen untuk melakukan pembelian online. Teng (2013) menemukan 

kualitas sistem, kualitas informasi dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

niat bertransaksi pada mobile shopping. Sudiyono (2017) menyatakan Website Quality memiliki 

dampak positif dan signifikan terhadap online repurchase intentionpada website Matahari Mall. 

Website Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap repurchase intention (Tandon, 2017). 

Path coefficient: 0.398, P-value: <0.001. Karena P-value < 0.05, hipotesis ini diterima. 

Artinya, terdapat pengaruh yang signifikan antara E-Trust (etrust) terhadap Online Repurchase 

Intention (ori). Hipotesis ketiga menguji hubungan antara E-Trust (etrust) dan Online Repurchase 

Intention (ori). Path coefficient yang diperoleh adalah 0.398 dengan P-value kurang dari 0.001. Karena 

P-value lebih kecil dari 0.05, hipotesis ini diterima. Hasil ini menunjukkan bahwa tingkat kepercayaan 

pengguna terhadap suatu website berpengaruh signifikan terhadap niat mereka untuk melakukan 

pembelian ulang secara online. Hasil penelitian(Trisnawati dkk., 2012) menemukan bahwa 

kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli kembali, jika konsumen merasakan 
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bahwa situs web dapat dipercaya, sehingga konsumen mencoba membeli ulang produk yang ada di 

web tersebut. Kepercayaan juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap manfaat yang dirasakan, 

jika pelanggan merasa bahwa berbelanja di toko yang berbasis web dapat menerima informasi produk 

yang dibutuhkan, maka konsumen akan percaya pada situs web tersebut dan akan merasakan manfaat 

dari pengalaman belanjanya. Pendapat yang berbeda menyatakan bahwa kepercayaan tidak 

berhubungan dengan niat beli kembali (Wenet al., 2011).Trust dinyatakan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap online repurchase intention(Matute dan Ana, 2016). 

Masalah privasi seperti penggunaan kartu kredit pengisian biodata menjadi menjadi faktor 

kunci yang menghalangi konsumen belanja melalui internet(Valvi dan West, 2013) juga menyatakan 

bahwa kepercayaan tidak memainkan peran penting dalam loyalitas belanja secara online, hal ini dapat 

terjadi karena pelanggan takut penipuan online. Pelanggan onlinemengalami kesulitan mempercayai 

lingkungan onlinedibandingkan dengan offline, dimana mereka dapat memiliki kontak langsung dan 

komunikasi dengan penjual. (Valvi dan Fragkos, 2012) menyatakan kepercayaan memiliki pengaruh 

positif dan signifikan pada niat membeli kembali ini berarti bahwa E-Trust adalah dasar hubungan 

jangka panjang antara pelanggan dan perusahaan dan tingkat kepercayaan yang lebih tinggi akan 

meningkatkan keputusan pembelian kembali secara online konsumen dan online repurchase 

intention.Kepercayaan merupakan faktor yang penting dalam mempengaruhi Online Repurchase 

Intention (Hsu et al., 2015). Kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

pembelian ulang di situs e-commerce (Norhermaya & Soesanto, 2016). Secara keseluruhan, hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa Perceived Website Quality (pwq) dan E-Trust (etrust) memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap Online Repurchase Intention (ori). Oleh karena itu, penting bagi 

pemilik website untuk meningkatkan kualitas website dan membangun kepercayaan pengguna agar 

mereka lebih cenderung untuk melakukan pembelian ulang secara online. 

E-Trust juga mampu memediasi pengaruh perceived Website Quality terhadap onlined 

repurchased intention. Berdasarkan hasil uji hipotesis, didapat bahwa E-Trust  memediasi secara 

penuh pengaruh perceivedWebsite Quality  terhadap Online Repurchase Intention Hal ini berarti 

semakin tinggi persepsi konsumen akan sebuah situs e-commerce maka akan semakin tinggi niat 

konsumen untuk berbelanja kembali pada situs tersebut melalui adanya kepercayaan  yang didapat 

konsumen dari adanya kepercayaan terhadap situs tersebut dalam menjaga hal-hal yang berkaitan 

dengan privasi konsumen. Hasil ini didukung oleh penelitian dari Shin (2013) yang menyatakan 

Website Quality memiliki pengaruh yang tidak langsung terhadap Online Repurchase Intention 

melalui kepercayaan konsumen studi pada mahasiswa Korea Selatan.Website Quality berpengaruh 

terhadap online booking hotel di Hongkong (Wang, 2015). Chang & Chen (2008) menyatakan Website 

Quality secara positif dan siginifikan mempengaruhi kepercayaan konsumen untuk melakukan 

pembelian secara online. 

 

 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

Studi mengenai determinan Online Repurchase Intention produk emas Antam melalui website 

www.logammulia.com menunjukkan bahwa terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi niat 

pembelian ulang secara online oleh konsumen. Perceived Website Quality (pwq) dan E-Trust (etrust) 

menjadi dua faktor utama yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian 

ulang produk emas Antam secara online. Perceived Website Quality (pwq) memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap E-Trust (etrust) dan Online Repurchase Intention (ori). Hal ini menunjukkan 

bahwa kualitas website sangat penting dalam membangun kepercayaan konsumen. Sebuah website 

yang berkualitas baik akan membuat konsumen merasa aman dan nyaman dalam bertransaksi, 
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sehingga meningkatkan kepercayaan mereka terhadap website tersebut. Oleh karena itu, pemilik 

website perlu memperhatikan aspek-aspek seperti desain, kecepatan akses, serta keamanan dalam 

mengelola website, agar dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan niat mereka untuk 

melakukan pembelian ulang. E-Trust (etrust) juga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Online 

Repurchase Intention (ori). Kepercayaan yang terbangun antara konsumen dan website akan 

meningkatkan niat pembelian ulang secara online. Hal ini menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen 

merupakan aspek penting yang perlu diperhatikan oleh pemilik website untuk meningkatkan niat 

pembelian ulang produk emas Antam secara online. Berdasarkan hasil penelitian ini, pemilik website 

www.logammulia.com sebaiknya meningkatkan kualitas website dan membangun kepercayaan 

konsumen. Strategi yang dapat diterapkan meliputi peningkatan desain website, kecepatan akses, 

keamanan, dan layanan pelanggan yang responsif. Selain itu, pemilik website juga perlu melakukan 

promosi dan edukasi mengenai produk emas Antam kepada konsumen, agar mereka lebih memahami 

manfaat dan keuntungan dalam melakukan investasi emas, serta meningkatkan kesadaran akan 

keberadaan website www.logammulia.com sebagai sarana transaksi yang aman dan nyaman. 

Meningkatkan Desain dan Navigasi: Desain yang menarik, profesional, dan mudah digunakan 

akan meningkatkan kenyamanan pengguna saat mengakses website. Pemilik website sebaiknya 

memastikan bahwa informasi penting mudah ditemukan dan navigasi website intuitif. Kecepatan 

Akses: Peningkatan kecepatan akses website menjadi faktor penting dalam menjaga kepuasan 

pengguna. Pemilik website dapat mengoptimalkan teknologi server dan kode website untuk 

memastikan waktu loading yang cepat. Keamanan Transaksi: Mengimplementasikan sistem keamanan 

yang kuat untuk melindungi data pribadi dan informasi pembayaran konsumen. Hal ini akan 

meningkatkan rasa aman dan kepercayaan konsumen dalam melakukan transaksi. Layanan Pelanggan: 

Meningkatkan layanan pelanggan yang responsif dan informatif, sehingga konsumen merasa didukung 

dalam proses pembelian dan menangani masalah yang mungkin muncul. 

Saran untuk Pembeli: Edukasi Diri: Pembeli sebaiknya mengedukasi diri mengenai produk 

emas Antam, cara investasi, dan manfaat yang diperoleh. Hal ini akan membantu mereka dalam 

membuat keputusan yang lebih baik saat berinvestasi. Melakukan Riset: Sebelum melakukan 

transaksi, pembeli disarankan untuk mengevaluasi kualitas dan keamanan website tempat mereka 

bertransaksi. Hal ini termasuk memeriksa ulasan dan testimoni dari pengguna lain. Menggunakan 

Metode Pembayaran yang Aman: Menggunakan metode pembayaran yang aman dan terpercaya untuk 

mengurangi risiko penipuan dan pencurian data. Saran untuk Penelitian Selanjutnya: Variabel 

Tambahan: Penelitian selanjutnya dapat menambahkan variabel lain yang berpotensi mempengaruhi 

Online Repurchase Intention, seperti kepuasan pelanggan, harga, dan faktor sosial. Segmen Pasar yang 

Berbeda: Melakukan penelitian pada segmen pasar yang berbeda untuk melihat apakah hasil yang 

ditemukan dalam penelitian ini berlaku secara universal atau spesifik pada produk emas Antam. Studi 

Longitudinal: Mengadakan studi longitudinal untuk mengamati perubahan preferensi dan perilaku 

konsumen dalam jangka waktu yang lebih panjang, serta bagaimana faktor-faktor yang mempengaruhi 

Online Repurchase Intention berkembang seiring waktu. Analisis Kualitatif: Melakukan analisis 

kualitatif, seperti wawancara mendalam atau focus group discussion, untuk mendapatkan pemahaman 

yang lebih baik tentang persepsi dan kebutuhan konsumen terkait website dan produk emas Antam. 
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