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Abstrak 

Shopee merupakan salah satu platform e-commerce terbesar di Indonesia yang memiliki pengaruh besar 

dalam perkembangan perilaku belanja masyarakat secara daring. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh kepercayaan, pengalaman belanja online, tren, dan promosi penjualan online 

terhadap perilaku belanja online pada pengguna aplikasi Shopee di Kabupaten Kudus. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jumlah sampel sebanyak 150 responden yang merupakan 

pengguna aktif aplikasi Shopee di Kabupaten Kudus. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 

purposive sampling. Analisis data dilakukan dengan menggunakan program IBM SPSS Statistics versi 26. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

belanja online. Pengalaman belanja online berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku belanja 

online. Tren berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku belanja online. Promosi penjualan 

online tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap perilaku belanja online. Secara simultan 

kepercayaan, pengalaman belanja online, tren, serta promosi penjualan online berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku belanja online pada pengguna Shopee di Kabupaten Kudus. 

Kata Kunci: Kepercaayaan, Pengalaman Belanja Online, Tren, Promosi Penjualan Online, Perilaku Belanja 

Online. 
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Abstract 

Shopee is one of the largest e-commerce platforms in Indonesia that has a major influence on the 

development of online shopping behavior. This study aims to analyze the influence of trust, online 

shopping experience, trends, and online sales promotions on online shopping behavior among Shopee 

application users in Kudus Regency. This study uses a quantitative approach with a sample of 150 

respondents who are active users of the Shopee application in Kudus Regency. The sampling technique 

used is Purposive sampling. Data analysis was carried out using the IBM SPSS Statistics program version 

26. The results of the study indicate that trust has a positive and significant effect on online shopping 

behavior. Online shopping experience has a positive and significant effect on online shopping behavior. 

Trends have a positive and significant effect on online shopping behavior. Online sales promotions have 

no and insignificant effect on online shopping behavior. Simultaneously, trust, online shopping 

experience, trends, and online sales promotions have a positive and significant effect on online shopping 

behavior among Shopee users in Kudus Regency. 

Kata Kunci: Trust, Online Shopping Experience, Trends, Online Sales Promotions, Online Shopping Behavior. 

 

PENDAHULUAN 

Dalam era digital, perilaku konsumen dalam belanja online dipengaruhi tidak hanya 

oleh faktor internal dan eksternal, tetapi juga oleh aspek teknologi, seperti kepercayaan 

sistem, pengalaman pengguna, pengaruh sosial, dan promosi pada platform e-commerce 

(Parmini & Hernowo, 2023). Sejalan dengan perkembangan tersebut, pertumbuhan e-

commerce di Indonesia mengalami peningkatan yang pesat, dengan Shopee sebagai salah 

satu platform yang banyak digunakan masyarakat (Sianipar & Djamaluddin, 2023). 

Meskipun demikian, hasil pra-survei terhadap pengguna aplikasi Shopee di Kabupaten 

Kudus menunjukkan bahwa perilaku belanja online belum sepenuhnya mendominasi 

preferensi masyarakat, sebagaimana ditunjukkan pada Tabel 1 yang diperoleh dari (Google, 

2025). 

Tabel 1. Hasil Pra- survei preferensi berbalanja Masyarakat di Kabupaten Kudus 

 

Sumber: forums (2025). 

Berdasarkan Tabel 1 menjelaskan mayoritas masyarakat Kabupaten Kudus masih 

memilih belanja offline (68,6%) dibandingkan belanja online (31,4%), menunjukkan bahwa 

preferensi terhadap transaksi langsung masih lebih kuat. Kondisi ini mengindikasikan bahwa 
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peluang pengembangan perilaku belanja online masih terbuka.  

Tabel 2. Jumlah Pengunjung Situs Shopee Bulan Mei 2024 – April 2025 

 

Sumber: Katadata (2025) 

Berdasarkan tabel 2 menunjukkan Jumlah kunjungan situs Shopee mengalami 

penurunan signifikan sejak pertengahan 2024 hingga awal 2025, yang mengindikasikan 

adanya dinamika dalam perilaku belanja online konsumen. Setelah mencapai puncak 275,5 

juta kunjungan pada Mei 2024, trafik Shopee menurun secara konsisten hingga 132 juta 

kunjungan pada April 2025. Kondisi ini menunjukkan bahwa dominasi Shopee sebagai 

platform e-commerce belum sepenuhnya diiringi oleh perilaku belanja yang stabil dan 

berkelanjutan, di mana sebagian pengguna cenderung hanya mencari informasi produk 

tanpa melanjutkan pada keputusan pembelian (Praharjo, 2020).  

Tabel 3. Data rating dan total download toko marketplace 

 

Sumber : App Store (2025) Play Store (2025) 

Berdasarkan Tabel 3 menjelasakan  Shopee dan Lazada memiliki rating tinggi di App 

Store dan Play Store yang mencerminkan kepercayaan pengguna. Shopee memperoleh 

rating 4,7 di kedua platform, sedangkan Lazada mencatat rating 4,8 di App Store dan 4,7 di 

Play Store. Dari sisi unduhan, Lazada unggul secara global dengan sekitar 500 juta unduhan, 

sementara Shopee lebih dominan di pasar Asia Tenggara, khususnya Indonesia. 

Kepercayaan merupakan penilaian yang terbentuk melalui proses pengumpulan dan 

pengolahan informasi oleh konsumen (Rismalia & Sugiyanto, 2022) dan menjadi faktor 

penting dalam memengaruhi perilaku belanja online. Kepercayaan yang dibangun melalui 
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praktik bisnis yang baik mampu mendorong konsumen untuk melakukan transaksi secara 

online (Harris & Goode. 2020). 

Tabel 4. Ringkasan Ulasan Pengalaman Belanja Online Shopee  di Play Store 

 

Sumber : Play Store (2025) 

Berdasarkan Tabel 4 menjelaskan ulasan pengguna menunjukkan bahwa Shopee 

memperoleh apresiasi atas kualitas produk, harga terjangkau, variasi pilihan, dan keramahan 

kurir, namun juga menghadapi keluhan terkait aplikasi yang berat serta fitur video dan iklan 

yang mengganggu. Pengalaman belanja online berperan penting dalam membentuk 

perilaku belanja online, di mana pengalaman yang tidak konsisten dapat menurunkan minat 

dan mendorong perpindahan platform (Angelina & Supriyono, 2024). Sementara 

pengalaman positif berkaitan dengan pembelian ulang dan perilaku belanja online yang 

loyal (Heru et al. 2022:90). 

Tabel 5. Dampak Negatif konsumsi tren digital 

 

Sumber: :  Kompasiana (2025) 

Berdasarkan tabel 5 menjelaskan bahwa Tren konsumsi digital dalam belanja online 

membentuk perilaku belanja yang cenderung impulsif dan kurang terencana akibat paparan 

promosi intensif seperti diskon dan flash sale. Ketergantungan pada platform e-commerce 

serta pemanfaatan fitur pembayaran digital seperti paylater menggeser perilaku belanja dari 
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rasional menjadi konsumtif dan berisiko secara finansial. Selain itu, rendahnya kesadaran 

terhadap keamanan data dan melemahnya peran toko tradisional menunjukkan bahwa 

perkembangan belanja online tidak selalu diiringi dengan perilaku konsumsi yang sehat dan 

berkelanjutan. Tren belanja online tidak hanya dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhan, 

tetapi juga dipengaruhi oleh penawaran produk baru, promosi, dan kemudahan akses, 

sehingga mendorong konsumen melakukan pembelian di luar kebutuhan utama (Irmayanti 

et al. 2023). 

Tren digital dalam belanja online disertai tantangan berupa fitur promosi penjualan 

seperti flash sale yang berpotensi membentuk perilaku belanja konsumtif. Berikut ini 

disajikan pada gambar 1 flash sale Shopee. 

 

Gambar 1. Salah Satu Contoh Flash sale Pada E-Commerce Shopee 

Sumber : Shopee (2025) 

Berdasarkan Gambar 1, flash sale merupakan promosi penjualan online Shopee yang 

menarik perhatian konsumen melalui potongan harga dalam waktu terbatas dan berkaitan 

dengan perubahan perilaku belanja online (Miftakhul, 2022). Promosi ini sejalan dengan 

karakteristik remaja usia 18–24 tahun yang cenderung konsumtif (Yahya, 2021). Pola 

konsumsi remaja tidak hanya berorientasi pada kebutuhan, tetapi juga pada penampilan 

dan gaya hidup yang tercermin dalam pembelian impulsif dan dipengaruhi oleh kemudahan 

akses belanja online serta promosi pada platform e-commerce seperti Shopee (Hasanah, 

2023). 

Berbagai penelitian menunjukkan hasil yang berbeda terkait faktor-faktor yang 

memengaruhi perilaku belanja online. Rahayu & Susanti, (2022) serta Pentina et al. (2020) 

menemukan bahwa kepercayaan dan pengalaman belanja online berpengaruh positif dan 

signifikan, namun temuan tersebut berbeda dengan Pattikawa & Hasan, (2023) serta 

Assegaff (2022) yang menyatakan tidak berpengaruh. Parmini & Hernowo, (2023) 

menyatakan bahwa tren berpengaruh positif dan signifikan, sedangkan Wahab (2024) 
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menemukan sebaliknya. Nur  & Susanti, (2021) menunjukkan bahwa promosi penjualan 

online berpengaruh positif dan signifikan, namun Budiyanto et al. (2020) menyatakan tidak 

berpengaruh. Berdasarkan perbedaan temuan tersebut, penelitian ini bertujuan 

menganalisis pengaruh kepercayaan, pengalaman belanja online, tren, dan promosi 

penjualan online terhadap perilaku belanja online pengguna aplikasi e-commerce Shopee 

di Kabupaten Kudus. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif, pengumpulan data dilakukan 

dengan teknik kuesioner (angket) yang diberikan kepada responden. Data dalam penelitian 

ini dianalisis secara kuantitatif dan diolah menggunkaan program SPSS versi 26. Penelitian 

ini menggunakan 150 sampel pengguna yang melakukan pembelian shopee di Kabupaten 

Kudus. Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah non probibality sampling. 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan Teknik purposive sampling. 

variabel dalam penelitian ini diukur dengan menggunakan skala likert yang berkisar antara 

1 (Sangat Tidak setuju) sampai dengan 5 (Sangat Setuju). 

Hasil uji Validitas  dalam penelitian ini menunjukkan bahwa semua item valid , dengan 

r hitung  lebih besar dari  r tabel  sebesar  0,135  dan signifikan diatas 0,05 . Sementara itu , 

hasil uji reliabilitas menujukkan bahwa semua item reliabel, dengan nilai Cronbach’s Alpha 

di atas 0,60. Uji normalitas menunjukkan nilai sebesar 0,200, yang berarti data berdistribusi 

normal. Uji multikolinearitas menunjukkan bahwa seluruh variabel independen memiliki nilai 

VIF di bawah 10 dan nilai tolerance di atas 0,10. Uji heteroskedastisitas juga menunjukkan 

bahwa semua variabel independen memiliki nilai signifikansi di atas 0,05. Artinya, kuesioner 

layak digunakan untuk penelitian. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah seimbang antara laki laki dan 

perempuan,  yaitu sebesar 75 responden (50%) merupakan perempuan, sedangkan 75 

responden (50%) merupakan laki laki. Berdasarkan rentang usia, sebagian besar responden 

berada pada kelompok usia 21-25 tahun, yaitu sebanyak 52 responden (34.7%). Dari sisi 

pendidikan, responden terbanyak berasal dari SMA dengan jumlah 61 responden (40,7%). 

Dalam hal frekuensi transaksi, sebanyak 84 responden ( 56,6%) tercatat telah melakukan 

pembelian lebih dari satu kali dalam tiga bulan terkhir, yang menujukkan tingginya tingkat 
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aktivitas belanja online. Sementara itu, distribusi wilayah responden tertinggi berasal dari 

kecamatan Undaaan, yaitu sebesar 29 responden (19,3%). 

1. Uji regresi Linear Berganda 

Tabel 6 Uji Regresi Linear Berganda 

 

Sumber : data diolah dengan SPSS V.26,2025 

Dari data yang disajikan pada tabel 6 di atas dapat diperoleh persamaan regresi linear 

berganda sebagai berikut: 

𝐘 = 𝒂 +  𝒃𝟏𝑿𝟏 +  𝒃𝟐𝑿𝟐 +  𝒃𝟑𝑿𝟑 + 𝒃𝟒𝑿𝟒 + 𝒆 
𝐘 = 𝟎, 𝟗𝟒𝟕 +  𝟎, 𝟑𝟒𝟕𝑿𝟏 +  𝟎, 𝟐𝟖𝟔𝑿𝟐 +  𝟎, 𝟑𝟔𝟓𝑿𝟑 +  𝟎, 𝟎𝟎𝟒𝑿𝟒 

Dari hasil perhitungan persamaan analisis statistik koefisien regresi berganda diatas 

menunjukkan bahwa nilai konstanta sebesar sebesar 0,947 mengindikasikan bahwa jika 

seluruh variabel independen memengaruhi variabel dependen secara simultan, maka nilai 

perilaku belanja online berada pada angka 0,947 satuan. Nilai koefisien variabel 

kepercayaan (X1) sebesar 0,347 menunjukkan bahwa setiap peningkatan kepercayaan 

sebesar 1 satuan akan meningkatkan perilaku belanja online sebesar 0,347 atau 34,7%. 

Selanjutnya, nilai koefisien pengalaman belanja online (X2) sebesar 0,286 menujukkan 

bahwa setiap peningkatan pengalaman belanja online sebesar 1 satuan akan meningkatkan 

perilaku belanja online sebesar 0,286 atau 28,6%. Nilai koefisien tren (X3) sebesar 0,365 

menujukkan bahwa setiap pengingkatan tren sebesar 1 satuan akan meningkatkan perilaku 

belanja online sebesar 0,365 atau 36,5% . Terakhir nilai nilai koefisien promosi penjualan 

online (X4) sebesar 0,004 menujukkan bahwa setiap peningkatan promosi penjualan online 

sebesar 1 satuan akan meningkatkaan perilaku belanja online sebesar 0,004 atau 0,4%. 

2. Analisis Koefisien Determinasi 

Tabel 7 Analisis Koefisien Determinasi 

 

Berdasarkan tabel diatas nilai Adjusted R Square sebesar 0,727. Nilai ini menunjukkan 

bahwa perilaku belanja online pada  Pengguna Aplikasi E-commarce Shopee di Kabupaten 
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Kudus dipengaruhi oleh variabel kepercayaan (X1), pengalaman belanja online (X2), Tren (X3), 

dan promosi penjualan online (X4) sebesar 55,9%, sedangkan sisanya sebesar 44,1% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. 

3. Uji F (ANOVA) 

Tabel 8 Uji F  

 

Dari hasil analisis menggunakan SPSS diperoleh nilai Fhitung 48,243 > Ftabel 2,43. 

Dengan demikian, kepercayaan pengalaman belanja online, Tren, dan Promosi penjualan 

online  secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku belanja online. 

4. Uji Parsial (Uji t) 

Tabel 9 Uji T 

 

Berdasarkan tabel 9 di atas, Uji t ini dilakukan dengan nilai  ttabel adalah 1,655 (Nilai df 

sebesar 145 didapat dari n-k yaitu 150-5 dan taraf signifikan 5%). Berdasarkan tabel di atas 

disimpulkan bahwa: 

1. Uji untuk variabel Kepercayaan (X1) 

Berdasarkan hasil uji t pada Tabel 9 diatas diketahui bahwa variabel Kepercayaan (X1) 

menunjukkan nilai thitung > ttabel (9,087 > 1,655) dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, maka H1 

diterima. Artinya, variabel Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku 

belanja online. 

2. Uji untuk variabel Pengalaman belanja online (X2) 

Berdasarkan hasil uji t pada Tabel 9 diatas diketahui bahwa variabel Pengalaman 

belanja online (X2) menunjukkan nilai thitung > ttabel (7,695 > 1,655) dan nilai signifikansi 0,000 

< 0,05, maka H2 diterima. Artinya, variabel Pengalaman belanja online berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Perilaku belanja online. 
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3. Uji untuk variabel Tren (X3) 

   Berdasarkan hasil uji t pada Tabel 9 diatas diketahui bahwa variabel Tren (X3) 

menunjukkan nilai thitung > ttabel (8,817 > 1,655) dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, maka H3 

diterima. Artinya, variabel Tren berpengaruh positif dan signifikan terhadap Perilaku belanja 

online. 

4. Uji untuk Variabel Promosi penjualan online (X4) 

Berdasarkan hasil uji t pada Tabel 9 diatas diketahui bahwa variabel Promosi penjualan 

online (X4) nilai thitung < ttabel (0,133 < 1,655) dan nilai signifikansi 0,896 > 0,05, maka H4 ditolak. 

Artinya, variabel Promosi penjualan online tidak berpengaruh terhadap Perilaku belanja 

online. 

 

Pembahasan 

Pengaruh Kepercayaan terhadap perilaku belanja online 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap perilaku belanja online pada pengguna aplikasi e-commerce Shopee di 

Kabupaten Kudus. Hasil penelitian ini sejalan dengan Adirinekso et al. (2024:45) bahwa 

kepercayaan berpengaruh positif terhadap perilaku belanja online, yang merupakan 

aktivitas pembelian melalui internet (Akbarina et al. 2024:70). 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Penelitian 

yang dilakukaan oleh Rahayu & Susanti (2022) menemukan bahwa kepercayaan memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku belanja online. Hasil penelitian ini juga 

mendukung temuan dari Sari & Mayasari, (2022) yang menujukkan bahwa kepercayaan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku belanja online 

Pengaruh Pengalaman belanja online terhadap perilaku belanja online 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengalaman belanja online berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap perilaku belanja online pada pengguna aplikasi e-commerce 

Shopee di Kabupaten Kudus. Hal ini sejalan dengan pendapat Akel (2022:360) mengatakan 

bahwa Pengalaman belanja online adalah respons konsumen setelah pembelian secara 

online. Pengalaman belanja online merupakan kondisi psikologis konsumen saat 

berinteraksi dengan e-commerce, yang memengaruhi perilaku belanja online melalui rasa 

puas dan nyaman dalam bertransaksi (Kusumaningsih et al. 2021:31). 

Hasil penelitian ini mendukung Pentina et al. (2020) yang menyatakan bahwa 

pengalaman belanja online berpengaruh positif terhadap perilaku belanja online, namun 
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berbeda pendapat dengan Assegaff, (2022) yang menemukan tidak adanya pengaruh. 

Pengaruh Tren terhadap perilaku belanja online 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa tren berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku belanja online pada pengguna aplikasi e-commerce Shopee di Kabupaten Kudus. 

Hal ini sejalan dengan yang disampailkan oleh Ardianto (2025:23) menyatakan 

kecenderungan yang berkembang secara bertahap dan berkelanjutan, serta memiliki daya 

tahan yang dapat menjadi indikator arah perubahan di masa depan. Kotler & Keller 

(2021:103) juga menjelaskan bahwa tren merupakan tren bukan hanya bersifat sementara, 

tetapi juga memiliki peran penting dalam mengubah gaya hidup serta membentuk pola 

konsumsi masyarakat di era digital. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Parmini & 

Hernowo (2023)  yang menyatakan bahwa tren berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku belanja online. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Wahab (2024) yang 

menunjukkan bahwa tren tidak berpengaruh terhadap perilaku belanja online. 

Pengaruh Promosi penjualan online terhadap perilaku belanja online 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi penjualan online tidak berpengaruh 

terhadap perilaku belanja online pada pengguna aplikasi e-commerce Shopee di 

Kabupaten Kudus. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa konsumen Shopee di Kabupaten 

Kudus sudah memiliki loyalitas terhadap platform, sehingga keputusan mereka untuk 

berbelanja tidak bergantung pada promosi penjualan yang ditawarkan. 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Budiyanto et 

al. (2020) yang menyatakan bahwa efektivitas promosi penjualan online dipengaruhi oleh 

relevansi, konsistensi, dan daya tarik penawaran, meskipun promosi penting, promosi saja 

belum cukup mendorong perilaku belanja online tanpa dukungan kepercayaan, 

pengalaman, dan kemudahan akses. Hasil Penelitian ini berbeda dengan  Nur  & Susanti 

(2021) yang menemukkan promosi penjualan online berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap perilaku belanja online. 

Pengaruh Kepercayaan, Pengalaman belanja online, Tren, Promosi penjualan online 

terhadap perilaku belanja online 

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari uji F menandakan jika secara simultan variabel 

kepercayaan, pengalaman belanja online, tren, dan promosi penjualan online berpengaruh 

signifikan terhadap perilaku belanja online pada Pengguna Aplikasi E-commarce Shopee di 

Kabupaten Kudus Artinya, semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen, semakin positif 
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pengalaman belanja online yang dirasakan, serta semakin menarik tren dan promosi 

penjualan yang diberikan oleh aplikasi e-commerce Shopee, maka akan semakin tinggi pula 

tingkat perilaku belanja online yang dilakukan oleh konsumen. 

Adirinekso et al. (2024:45) menyatakan bahwa kepercayaan konsumen dalam e-

commerce dipengaruhi oleh keamanan, kejelasan informasi, dan kredibilitas layanan. 

Kepercayaan tersebut mendorong konsumen memilih platform seperti Shopee dan 

memengaruhi perilaku belanja online. pengalaman belanja online yang aman dan nyaman, 

seperti kemudahan penggunaan aplikasi, kejelasan informasi, dan sistem pembayaran yang 

aman, mendorong konsumen bertransaksi dengan lebih yakin. Pengalaman positif tersebut 

berpengaruh terhadap perilaku belanja online dengan meningkatkan frekuensi dan 

kebiasaan belanja digital (Giantari, 2021:42).  Kotler & Keller (2021:103) menyatakan Tren 

tersebut memengaruhi perilaku belanja online melalui preferensi, intensitas pembelian, dan 

respons terhadap penawaran. Wijaya et al. (2022:112) menyatakan bahwa promosi penjualan 

online melalui berbagai insentif mampu meningkatkan ketertarikan dan mendorong 

konsumen untuk segera melakukan transaksi, sehingga memengaruhi perilaku belanja 

online. 

 

SIMPULAN 

Penelitian ini memberikan kontribusi ilmiah dengan membuktikan bahwa 

kepercayaan, pengalaman belanja online, dan tren berperan penting dalam membentuk 

perilaku belanja online pengguna Shopee, sedangkan promosi penjualan online tidak selalu 

menjadi faktor penentu secara parsial. Temuan ini menegaskan bahwa perilaku belanja 

online lebih dipengaruhi oleh aspek psikologis dan pengalaman konsumen dibandingkan 

stimulus promosi semata, meskipun secara simultan seluruh variabel berkontribusi 

signifikan. Penelitian ini dapat menjadi dasar pengembangan strategi e-commerce yang 

berfokus pada peningkatan kepercayaan dan pengalaman pengguna, serta membuka 

peluang penelitian lanjutan dengan variabel, metode, dan objek yang lebih beragam. 
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