
Ekraf: Jurnal Ekonomi Kreatif dan Inovatif Indonesia, 3(1), 318-327      
https://nakiscience.com/index.php/ekraf                                                                              
 
 

  

318 

 

Orginal Article 

c  

Ekraf is licensed under a Creative Commons Attribution 4.0 International License 

Pengaruh kepercayaan dan ulasan produk online terhadap minat beli e-commerce sosisal 

media “tiktok” pada konsumen produk somethinc  

Rani Pitriyah
1
, Tiara Fitri Rizkiyah

2
, Dhelvianti Azni Savira

3 

1
Universitas Wiralodra, Jawa Barat, Indonesia, ranipitriyah@gmail.com 

2
Universitas Wiralodra, Jawa Barat, Indonesia, tiarafitririzkiyah17@gmail.com 

3
Universitas Wiralodra, Jawa Barat, Indonesia, dhelvianti.azni@unwir.ac.id 

 

Abstrak 
Fenomena jual beli online saat ini ditunjukan dengan adanya e-commerce. Pembelian dalam e-

commerce dipengaruhi oleh beberapa faktor. Berdasarkan prasurvei pada Mahasiswa Universitas 

Wiralodra ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi minat beli diantaranya kepercayaan dan 

ulasan produk online. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh 

kepercayaan dan ulasan produk online terhadap minat beli konsumen e-commerce sosial media tiktok 

pada produk somethinc di Universitas Wiralodra. Dalam penelitian ini, metode yang digunakan adalah 

metode asosiatif dan statistik deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Teknik analisis data yang 

digunakan pada penelitian ini yaitu 56 sampel. Teknik analisis data yang digunakan berupa Uji Asumsi 

Klasik (Uji Normalitas, Uji Linearitas), Analisis Regresi Sederhana Dan Analisis Regresi Berganda, 

Analisis Korelasi Berganda, Uji Hipotesis dengan menggunakan uji t untuk mengetahui secara parsial 

dan uji F secara simultan, danAnalisis Koefisien Determinasi. Analisis data diolah dengan 

menggunakan SPSS Versi 25. Hasil menunujukan terdapat pengaruh positif kepercayaan terhadap minat 

beli konsumen mengenai suatu produk. 

Kata kunci: E-commerce, Trust, Purchase Intention, Online Product Review 

 

1. Pendahuluan 

Perkembangan teknologi internet membuat berbelanja semakin mudah. Potensi internet 

sebagai media pemasaran dan perdagangan telah menjadi topik yang sering diperbincangkan, 

terutama dalam konteks e-commerce, yang merupakan aktivitas perdagangan melalui internet. 

Menurut APJII yang dikenal dengan Asoisasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

menyebutkan, pemakai internet yang ada di Indonesia naik sebesar 215,656 juta orang atau 

sama dengan 78,19 presentase atas jumlah populasi tahun 2023. Penggunaan internet telah 

mengubah cara seseorang bertransaksi, di mana konsumen kini tidak lagi perlu mengunjungi 

toko fisik atau pusat perbelanjaan untuk berbelanja. Dengan hanya menggunakan perangkat 

yang terhubung ke internet, konsumen dapat dengan mudah berbelanja melalui berbagai situs 

web, yang umumnya dikenal sebagi e-commerce.  

Pembelian pada e-commerce “TikTok” tidak bisa dipungkiri masih memilki stigma 

negative (masih ada penjual yang masih melakukan promosi berbeda antara fakta dan ulasan 

relative hebat dan menjanjikan memuaskan namun kenyataannya masih mengecewakan, masih 

adanya penjual yang memberikan barang/ pesanan dengan menukar barang dengan kualitas 

yang relative jelek). Akibat pesatnya 2 perkembangan teknologi ada resiko yang harus dihadapi 

oleh konsumen pada saat berbelanja secara online, khususnya dalam hal kepercayaan. 

Kepercayaan memiliki pengaruh yang kuat terhadap minat beli konsumen. Kepercayaan 

sebagai kunci terpenting karena aktivitas bidang usaha yang dijalankan adalah melalui online, 

penjual dan pembeli tidak berhadapan langsung, dari sisi keamanan dalam bertransaksi. Hal ini 

mengharuskan penjual menjaga kepercayaan yang telah diberikan oleh konsumen.  

Minat beli adalah tahap dimana konsumen membentuk pilihan diantara beberapa merek 

yang tersedia, kemudian mengarah pada keputusan pembelian pada pilihan yang paling disukai, 

dan pada akhirnya melakukan suatu pembelian pada suatu alternatif yang paling disukainya 

atau proses yang dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh 

bermacam pertimbangan. Ferdinand menyatakan bahwa minat beli dapat didefinisikan melalui 

kategori Minat Beli Transaksional, Minat Beli Refensial, Minat Beli Prefensial dan Minat Beli 
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Eksploratif. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli adalah faktor review, faktor kualitas 

jasa, dan faktor kepercayaan menurut (Farisi et al., 2020).  

Berdasarkan hasil pengamatan, minat konsumen untuk membeli pada ecommerce sosial 

media “tiktok” masih rendah. Hal tersebut dikarenakan pada dasarnya tiktok aplikasi jejaring 

sosial dan platform video music dimana pengguna menggunakan untuk membuat, mengedit dan 

berbagi klip video pendek lengkap dengan filter dan disertai musik sebagai pendukung. TikTok 

memiliki karakteristik unik, seperti algoritma berbasis rekomendasi, format video pendek, dan 

tingkat interaktivitas yang tinggi, yang belum banyak dieksplorasi dalam konteks ulasan 

produk. Terlebih masih minim penelitian yang membahas bagaimana format ulasan baik itu 

video, teks, atau gambar di TikTok mempengaruhi persepsi dan kepercayaan konsumen. Belum 

banyak studi yang membandingkan pengaruh ulasan dari influencer dengan ulasan dari 

pengguna biasa terhadap minat beli, serta bagaimana aspek-aspek seperti jumlah, kualitas, dan 

sentimen ulasan dapat memengaruhi keputusan pembelian. Penelitian tentang bagaimana 

konsumen menanggapi ulasan bagaimana hal ini memengaruhi kepercayaan serta minat beli, 

juga masih terbatas.  

  

2. Metode Penelitian 

Objek penelitian. Objek dari penelitian ini adalah minat beli sebagai variabel terikat (Y). 

Kepercayaan dan Ulasan Produk Online sebagai variabel bebas (X). Subjek penelitian 

merupakan suatu atribut atau sifat nilai dari orang. Subyek penelitian ini adalah konsumen yang 

menggunakan e-commerce sosisal media “TikTok” pada konsumen produk somethinc 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Wiralodra Indramayu dengan permasalahan 

Pengaruh Kepercayaan dan Ulasan Produk Online terhadap Minat Beli. populasi dalam 

penelitian ini adalah Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Wiralodra Indramayu. Dalam 

penelitian ini, populasi konsumen produk somethinc e-commerce sosisal media “TikTok” pada 

konsumen produk somethinc Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Wiralodra berjumlah 

130 orang yang memiliki e-commerce sosial media TikTok . Pengambilan sampel 

menggunakan teknik sampel acak (random sampling). Teknik pengumpulan data merupakan 

cara yang dilakukan peneliti untuk mengumpulkan data atau informasi dengan cara kuantitatif 

dari responden sesuai dengan ruang lingkup penelitian. Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan teknik kuisioner (Angket). Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yang 

dilakukan dengan cara memberi seperangkat pernyataan kepada responden untuk dijawabnya. 

Variable yang digunakan adalah kepercayaan sevagai variable (X1) dan online review sebagai 

(X2), sadangkan varibel independent adalah minat beli (Y). Uji validitas digunakan untuk 

menguji bahwa indtrumen yang digunakan adalah valid. Uji analisis regresi linear sederhana. 

Analisis linear berganda sederhana adalah sebuah metode pendekatan untuk pemodelan 

hubungan antara satu variabel dependen dan satu variabel independen. Dalam regresi, variabel 

independen menerangkan variabel dependennya. Dalam analisis regresi sederhana, hubungan 

antara variabel bersifat linear, dimana perubahan pada variabel X akan diikuti oleh perubahan 

variabel Y secara tetap. Serja uji hipotesis menggunakan uji T dan uji F. 

3. Hasil dan Pembahasan 

3.1  Hasil 

Analisis Regresi Linear Sederhana Kepercayaan terhadap Minat Beli 

Tabel 3.1 

Hasil Perhitungan Persamaan Regresi Kepercayaan atas Minat Beli 
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Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25  

Berdasarkan Tabel 3.1 dapat diketahui persamaan regresi Kepercayaan atas Minat beli yaitu : Y 

= 13,656 + 0,390 X1. Nilai konstanta adalah 13,656. Artinya, jika tidak ada perubahan variabel 

Kepercayaan (Nilai X1 = 0) maka nilai minat beli pada variabel kepercayaan sebesar 13,656. 

Nilai koefisien regresi Kepercayaan adalah 0,390 artinya, jika variabel Kepercayaan X1 

meningkat sebesar (satu-satuan) dengan asumsi konstanta = 13,656 maka Minat Beli ada 

produk somethinc e-commerce sosial media Tiktok sebesar 0,390. 

Tabel 3.2 

Hasil Perhitungan Persamaan Regresi Ulasan Produk Online atas Minat Beli 

 
 

Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25  

Berdasarkan Tabel 3.2 dapat diketahui persamaan regresi Ulasan Prosuk Online atas Minat beli 

yaitu : Y = 10,258 + 0,522 X2. Nilai konstanta adalah 10,258. Artinya, jika tidak ada 

perubahan variabel Ulasan Prosuk Online (Nilai X2 = 0) maka nilai minat beli pada variabel 

ulasan produk online sebesar 10,258 . Nilai koefisien regresi Ulasan Prosuk Online adalah 

0,522 artinya, jika variabel Ulasan Prosuk Online X2 meningkat sebesar (satu-satuan) dengan 

asumsi konstanta = 10,258 maka Minat Beli ada produk somethinc e-commerce sosial media 

Tiktok sebesar 0,522.  

Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 3.3 

Hasil Perhitungan Persamaan Regresi Kepercayaan dan Ulasan Produk Online atas Minat 

Beli 

 
Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25 
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Berdasarkan Tabel 3.3 dapat diketahui regresi Kepercayaan dan Ulasan Produk Online 

atas Minat Beli yaitu : Y = 4,521 + 0,493 + 0,323. Nilai konstanta adalah 4,521. Artinya, 

variabel minat beli belum dipengaruhi oleh variabel lain yaitu variabel kepercayaan dan ulasan 

produk online. . Jika variabel independen tidak ada maka variabel minat beli tidak mengalami 

perubahan sebesar 4,521. Artinya nilai minat beli saat tidak ada pengaruh dari kepercayaan dan 

ulasan produk online. Namun, jika kedua variabel ini ada dan meningkat, maka minat beli akan 

meningkat sesuai dengan koefisien regresinya masing-masing. 

Analisis Korelasi Sederhana 

Tabel 3.4  

Hasil Perhitungan Korelasi Sederhana Kepercayaan dan Ulasan Produk Online atas Minat 

Beli 

 
 

Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25  

Berdasarakan hasil uji korelasi sederhana, dapat kita lihat pada Tabel 4.8 diperoleh nilai person 

correlation pada kepercayaan sebesar 0,312 artinya memiliki hubungan postif. Oleh karena itu, 

pengaruh kepercayaan berpengaruh rendah terhadap minat beli. Dan nilai person correlation 

pada ulasan produk online sebesar 0,517 artinya memiliki hubungan positif. Oleh karena itu, 

pengaruh ulasan produk online terhadap minat beli berpengaruh sedang terhadap minat beli. 

Analisis Korelasi Berganda  

Tabel 3.5 

Hasil Perhitungan Korelasi Berganda Kepercayaan dan Ulasan Produk Online atas Minat Beli  

 

Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25  

Berdasarkan hasil uji korelasi berganda (simultan) dapat dilihat pada Tabel 3.5 diperoleh nilai 

R sebesar 0,578 dan nilai sig.f change 0,000 < 0,05 Nilai R sebesar 0,578 menunjukkan adanya 

hubungan antara variabel kepercayaan dan ulasan produk online terhadap minat beli. Nilai R ini 

menunjukkan tingkat kekuatan hubungan yang sedang. Nilai signifikansi sebesar 0,000 yang 

lebih kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa hubungan antara kepercayaan dan ulasan produk 

online dengan minat beli adalah signifikan. Hasil uji nilai R sebesar 0,578 menunjukkan 
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hubungan sedang, maka dapat disimpulkan bahwa kepercayaan dan ulasan produk online 

memiliki pengaruh yang cukup kuat tetapi tidak dominan terhadap minat beli. Pengaruh ini 

signifikan, artinya kedua variabel ini bersamasama berperan penting dalam mempengaruhi 

minat beli. 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

Tabel 3.6 

Uji Linearitas Persamaan Regresi Kepercayaan atas Minat Beli 

 

Berdasarkan Tabel 3.6 diketahui nilai sig. deviation from linearity sebesar 0,082 > 0,05, artinya 

niilai sig. deviation from linearity lebih besar dari tingkat signifikasi maka dapat disimpulkan 

terdapat hubungan yang linear antara kepercayaan dengan minat beli. Ini berarti bahwa tidak 

ada bukti yang cukup untuk menyatakan adanya hubungan yang tidak linear antara kepercayaan 

dan minat beli. 

Tabel 3.7 

Uji Linearitas Persamaan Regresi Ulasan Produk Online atas Minat Beli 

 

Berdasarkan Tabel 3.7 diketahui nilai sig. deviation from linearity sebesar 0,722 > 0,05 artinya 

niilai sig. deviation from linearity lebih besar dari tingkat signifikasi maka dapat disimpulkan 

terdapat hubungan yang linear antara ulasan produk online dengan minat beli. Ini berarti bahwa 

tidak ada bukti yang cukup untuk menyatakan adanya hubungan yang tidak linear antara 

kepercayaan dan minat beli. 

Uji Normalitas 

Tabel 3.8 

Uji Normalitas Data Dengan One Sample Kolmogrov Smirnov 
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Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25 

Dari Tabel 3.8 diperoleh hasil uji normalitas Minat Beli sebesar 0,067, kepercayaan 0,016 dan 

ulasan produk online sebesar 0,187. Maka dapat disimpulkan bahwa dari hasil ketiga uji 

norrmalitas tersebut menunjukan data terdistribusi normal karena sig in > 0,05. 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 3.9 

Uji Multikolinearitas Kepercayaan dan Ulasan Produk Online Terhadap Minat Beli 

 
Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25  

Berdasarkan Tabel 3.9 diatas diketahui bahwa nilai VIF variabel kepercayaan (X1) dan variabel 

ulasan produk online (X2) adalah 1,012 < 10,00 dan nilai tolerance 0,988 > 0,1, maka data 

tersebut tidak terjadi multikolinearitas. 

Analisis Koefisien Determinasi  

Tabel 3.10 

Hasil Analisis Koefisien Determinasi Kepercayaan Terhadap Minat Beli 

 

Berdasarkan Tabel 3.10 koefisien korelasi determinasi Kepercayaan terhadap Minat Beli 

sebesar 0,098. Dengan demikian koefisien determinasinya atau (kd) R2 X 100 dengan demikian 

0,098 x 100% = 9,8% artinya, sumbangan kepercayaan terhadap minat beli sebesar 9,8% 

sisanya 90,2%, jadi dapat diambil kesimpulan besarannya variabel kepercayaan secara 

bersama-sama sebesar 0,098 atau 9,8% sedangkan sisanya di pengaruhi oleh faktor lain yang 

tidak diteliti. 

Tabel 3.11  

Hasil Analisis Koefisien Determinasi Ulasan Produk Online  Terhadap Minat Beli 



Ekraf: Jurnal Ekonomi Kreatif dan Inovatif Indonesia, 3(1), 318-327      
https://nakiscience.com/index.php/ekraf                                                                              
 
 

  

324 

 

Orginal Article 

c  

Ekraf is licensed under a Creative Commons Attribution 4.0 International License 

 

Berdasarkan Tabel 3.11 koefisien korelasi determinasi Ulasan Produk Online terhadap Minat 

Beli sebesar 0,258. Dengan demikian koefisien determinasinya atau (kd) R2 X 100 dengan 

demikian 0,258 x 100% = 25,8% artinya, sumbangan kepercayaan terhadap minat beli sebesar 

25,8% sisanya 74,2%, jadi dapat diambil kesimpulan besarannya variabel ulasan produk online 

secara bersama-sama sebesar 0,258 atau 25,8% sedangkan sisanya di pengaruhi oleh faktor lain 

yang tidak diteliti. 

Tabel 3.12 

Hasil Uji Koefisien Determinasi Ulasan Produk Online Terhadap Minat Beli 

 
Sumber : Data primer setelah diolah data 2024 menggunakan spss 25  

Berdasarkan Tabel 3.12 koefisien korelasi determinasi Kepercayaan terhadap Minat Beli 

sebesar 0,334 . Dengan demikian koefisien determinasinya atau (kd) R2 X 100% dengan 

demikian 0,334 x 100% =33,4% artinya, sumbangan kepercayaan dan ulasan produk online 

terhadap minat beli sebesar 33,4% sisanya 66,6%, jadi dapat diambil kesimpulan besarannya 

variabel kepercayaan dan ulasan produk online secara bersama-sama sebesar 0,334 atau 33,4% 

sedangkan sisanya di pengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti. 

Uji Hipotesis 

Tabel 3.13 

Hasil Uji T (Parsial) Kepercayaan Atas Minat Beli 

 

 
Berdasarkan tabel 3.13 diatas, untuk variabel kepercayaan diperoleh Thitung 10,403 > Ttabel 

1.673 maka Ho ditolak dan Ha diterima, dan signifikan diperoleh sebesar 0,000 < 0,050, Nilai 

signifikansi sebesar 0,000, yang lebih kecil dari batas signifikansi 0,050 (5%). menunjukkan 

adanya pengaruh yang signifikan dari variabel kepercayaan terhadap variabel minat beli dan 

signifikan diperoleh sebesar 0,000 < 0,050. Nilai signifikansi sebesar 0,000, yang lebih kecil 

dari batas signifikansi 0,050 (5%). Hal ini menunjukkan bahwa hasilnya signifikan secara 

statistik pada tingkat kesalahan 5%, maka secara statistik signifikan pada tingkat kesalahan 5% 

yang artinya variabel ulasan produk online secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli. 
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Tabel 3.14 

Hasil Uji T (Parsial) Ulasan Produk Online Atas Minat Beli 

 
Berdasarkan tabel 3.14 diatas, untuk variabel ulasan produk online diperoleh Thitung 4,847 > 

Ttabel 1.673 maka H0 ditolak dan Ha diterima, Ini menunjukkan adanya pengaruh yang 

signifikan dari variabel ulasan produk online terhadap variabel minat beli dan signifikan 

diperoleh sebesar 0,000 < 0,050. Nilai signifikansi sebesar 0,000, yang lebih kecil dari batas 

signifikansi 0,050 (5%). Hal ini menunjukkan bahwa hasilnya signifikan secara statistik pada 

tingkat kesalahan 5%, maka secara statistik signifikan pada tingkat kesalahan 5% yang artinya 

variabel ulasan produk online secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 

Tabel 3.15 

Hasil Uji F (Simultan) Kepercayaan dan Ulasan Produk Online Atas Minat Beli 

 

 
Berdasarkan hasil uji f pada Tabel 3.15 dapat dilihat bahwa Fhitung adalah 62,876 dari nilai 

signifikan adalah 0,000. Maka dapat disimpulkan bahwa pengaruh Kepercayaan (X1) dan 

Ulasan Produk Online (X2) terhadap Minat Beli (Y) dengan nilai Fhitung 62,876 > 3.162 

Ftabel dan tingkat signifikan sebesar 0,000. Hal tersebut menunjukan bahwa H0 ditolak dan Ha 

diterima, yang artinya variabel Kepercayaan dan Ulasan Produk Online secara simultan 

berpengaruh signifikasi terhadap Minat Beli. 

Pembahasan 

Pengaruh Kepercayaan terhadap Minat Beli  

Berdasarkan hasil koofisien determinasi kepercayaan terhadap minat beli memiliki kontribusi 

sebesar 9,8% sedangkan sisanya 90,2% dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya yang tidak 

diteliti. Hasil perhitungan korelasi kepercayaan terhadap minat beli pada kepercayaan sebesar 

0,312 artinya memiliki hubungan postif. Oleh karena itu, pengaruh kepercayaan berpengaruh 

rendah terhadap minat beli. Pada uji variabel kepercayaan diperoleh Thitung 10,403 > 

Ttabel1.673 maka Ho ditolak dan Ha diterima, dan signifikan diperoleh sebesar 0,000 < 0,050, 

maka secara statistik signifikan pada tingkat kesalahan 5% yang artinya variabel kepercayaan 

secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Dalam konteks belanja online, 

konsumen sering kali menghadapi ketidakpastian dan risiko, seperti risiko kualitas produk, 

risiko kehilangan uang, atau ketakutan terhadap penipuan. Kepercayaan membantu mengurangi 

persepsi risiko ini, konsumen yang merasa dapat mempercayai penjual atau platform lebih 
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mungkin untuk mengatasi ketakutan mereka dan melanjutkan dengan pembelian. Dengan 

demikian, hipotesis yang menyatakan kepercayaan mempengaruhi minat beli terbukti 

kebenaranya, meskipun pengaruhnya rendah dibandingkan faktor lain. Hal ini berarti semakin 

konsumen mempercayai penjual pada platform e-commerce sosial media Tiktok maka semakin 

membantu mengurangi presepsi risiko yang membuat konsumen ragu dalam melakukan 

pembelian pada produk shometinc yang mempengaruhi minat beli. 

Pengaruh Ulasan Produk Online Terhadap Minat Beli  
Berdasarkan hasil koofisien determinasi ulasan produk online terhadap minat beli memiliki 

kontribusi sebesar 25,8% sedangkan sisanya 74,2% dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya yang 

tidak diteliti. Hasil perhitungan korelasi pada ulasan produk online sebesar 0,517 artinya 

memiliki hubungan positif. Oleh karena itu, pengaruh ulasan produk online terhadap minat beli 

berpengaruh sedang terhadap minat beli. Pada uji variabel ulasan produk online diperoleh 

Thitung 4,847 > Ttabel 1.673 maka H0 ditolak dan Ha diterima, dan signifikan diperoleh 

sebesar 0,000 < 0,050, maka secara statistik signifikan pada tingkat kesalahan 5% yang artinya 

variabel ulasan produk online secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 

Hipotesis yang menyatakan bahwa ulasan produk online dapat diterima atau terbukti 

kebenaranya mempengaruhi minat beli. Hal ini berarti semakin jelas dan positif ulasan produk 

maka dapat  mempengaruhi presepsi konsumen melihat produk lebih berharga dan berkualitas 

yang artinya dapat mempengaruhi minat beli. 

Pengaruh Kepercayaan dan Ulasan Produk Online Terhadap Minat Beli  
Hasil penelitian ini menunjukkan variabel regresi Kepercayaan dan Ulasan Produk Online atas 

Minat Beli yaitu : Y = 4,521 + 0,493 + 0,323. Nilai konstanta adalah 4,521. Artinya, variabel 

minat beli belum dipengaruhi oleh variabel lain yaitu variabel kepercayaan dan ulasan produk 

online.Pada uji korelasi diperoleh nilai R sebesar 0,578 dan nilai sig.f change 0,000 < 0,05 

artinya bahwa memiliki hubungan secara signifikan antara kepercayaan dan ulasan produk 

online. Oleh karena itu, pengaruh kepercayaan dan ulasan produk online berpengaruh sedang 

terhadap minat beli. Pada uji F (simultan) bahwa Fhitung adalah 62,876 dari nilai signifikan 

adalah 0,000. Maka dapat disimpulkan bahwa pengaruh Kepercayaan (X1) dan Ulasan Produk 

Online (X2) terhadap Minat Beli (Y) dengan nilai Fhitung 62,876 > 3.162 Ftabel dan tingkat 

signifikan sebesar 0,000. Hal tersebut menunjukan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima, yang 

artinya variabel Kepercayaan dan Ulasan 67 Produk Online secara simultan berpengaruh 

signifikasi terhadap Minat Beli. Sedangkan koefisien korelasi determinasi Kepercayaan 

terhadap Minat Beli sebesar 0,334 . Dengan demikian koefisien determinasinya atau (kd) R2 X 

100% dengan demikian 0,334 x 100% =33,4% artinya, sumbangan kepercayaan dan ulasan 

produk online terhadap minat beli sebesar 33,4% sisanya di pengaruhi oleh faktor lain. Artinya, 

telah membuktikan secara bersama-sama terdapat hubungan positif dan signifikan kepercayaan 

dan ulasan produk online terhadap minat beli. Hipotesis yang menyatakan bahwa kepercayaan 

dan ulasan produk mempengaruhi minat beli terbukti kebenaranya kepercayaan dan ulasan 

produk online saling berpengaruh dalam pengalaman belanja yang lebih positif dan terarah bagi 

konsumen. Kepercayaan mengurangi ketakutan dan kekhawatiran, sedangkan ulasan produk 

membantu meyakinkan konsumen tentang pilihan mereka, yang bersama-sama meningkatkan 

minat beli. 

4. Kesimpulan 

Dari hasil uraian di atas, berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti secara 

teori, pendapat maupun penelitian terdahulu yang telah dikemukakan mengenai pengaruh 

kepercayaan dan ulasan produk online terhadap minat beli, maka peneliti dapat mengabil 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Kepercayaan (X1) berpengaruh postif dan signifikan terhadap minat beli  

2. Ulasan produk online (X2) berpengaruh postif dan signifikan terhadap minat beli  
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3. Kepercayaan (X1) dan Ulasan produk online (X2) berpengaruh postif dan signifikan 

terhadap minat beli 
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