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ABSTRAK

Shopee merupakan marketplace nomer 1 di Indonesia dalam hal
penggunaanya akan tetatpi akhir-akhir ini Shopee tidak lagi berada
diposisi tersebut. Hal ini yang membuat peneliti ingin mengamati
permasalahan tersebut olehkarena itu tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui dan menganalisis bagaimana pengaruh Customer Review,
Customer Rating dan Celebrity Endorser terhadap Minat beli melalui
kepercayan sebagai variabel intervening pada Online Shop Shopee.
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan teknik penelitian
Explanatory Research. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen
Shopee di kota Malang dengan sampel sebanyak 95 responden. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan adalah non probability sampling
dengan metode pengambilan sampel secara Purposive Sampling.
Menggunakan sumber data primer dan data sekunder. Dengan metode
pengumpulan data menggunakan kuesioner. Teknik analisis yang
digunakan adalah Partial Least Square (PLS) dan uji hipotesis
menggunakan software SmartPLS versi 4.0. Kesimpulan dari penelitian ini
adalah (1) Customer Review berpengaruh positif namun tidak signifikan
terhadap Kepercayaan (2) Customer Rating dan Celebrity endorser
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepercayaan (3) Customer
Review berpengaruh positif namun tidak signifikan Minat beli (4) Customer
Rating dan Celebrity endorser berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Minat beli (5) Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Minat beli. (6) Customer Review berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Minat beli melalui Kepercayaan (7) Customer Rating
dan Celebrity endorser berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat
beli melalui Kepercayaan.

KATA KUNCI :Customer Review, Customer rating, Celebrity Endorser,
Minat beli, Kepercayaan.
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ABSTRACT

Shopee is the number 1 marketplace in Indonesia in terms of
usage, but lately Shopee is no longer in that position. This is what makes
researchers want to observe this problem because the purpose of this
study is to find out and analyze how the influence of Customer Reviews,
Customer Ratings and Celebrity Endorsers on Purchase Intention through
trust as an intervening variable at Online Shop Shopee. This research is a
guantitative research using explanatory research techniques. The
population of this research is all Shopee consumers in Malang city with a
sample of 95 respondents. The sampling technique used is non-probability
sampling with purposive sampling method. Using primary data sources
and secondary data. With the data collection method using a
guestionnaire. The analysis technique used is Partial Least Square (PLS)
and hypothesis testing using SmartPLS version 4.0 software. The
conclusions of this study are (1) Customer Reviews have a positive but not
significant effect on Trust (2) Customer Rating and Celebrity endorser
have a positive and significant effect on Trust (3) Customer Reviews have
a positive but not significant effect on Purchase intention (4) Customer
Rating and Celebrity endorser has a positive and significant effect on
purchase intention (5) Trust has a positive and significant effect on
purchase intention. (6) Customer reviews have a positive but not
significant effect on purchase intention through trust. (7) Customer ratings
and celebrity endorsers have a positive and significant effect on purchase
intention through trust.

KEYWORDS : Customer Review, Customer rating, Celebrity Endorser,
Purchase intention, Trust.
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar belakang

Manusia merupakan makhluk yang tidak lepas dari kebutuhan yang
bersifat tidak terbatas yang harus dipenuhi. Untuk memenuhi hal tersebut,
manusia mebutuhkan pengorbanan baik berupa tenaga, waktu, maupun
uang. Perkembangan teknologi telah membuat pergeseran perilaku
pelanggan dari pembelian melalui offline shop menjadi pembelian melalui
Online shop atau melalui e-commerce. Perubahan tersebut memengaruhi
keputusan pembelian konsumen dalam membeli suatu produk. Di era
modern seperti sekarang, masyarakat cenderung memanfaatkan teknologi
untuk menunjang kebutuhannya. Masyarakat menggunakan internet untuk
melakukan berbagai aktifitas, di antaranya mencari berbagai informasi
mengenai banyak hal, berkomunikasi dengan berbagai orang tanpa
dibatasi oleh jarak dan waktu bahkan masyarakat bisa melakukan
sejumlah transaksi keuangan maupun melakukan transaksi jual beli
melalui internet (Agung, 2020).

Perkembangan bisnis secara Online di Indonesia sekarang sangat
pesat, salah satunya dengan melakukan belanja secara Online. Belanja
Online atau merupakan salah satu cara berbelanja melalui alat komunikasi
elektronik atau jejaring sosial yang digunakan dalam transaksi jual beli,
dimana pembeli tidak perlu susah datang ke toko untuk melihat dan

membeli apa yang mereka cari, hanya tinggal melihat barang yang
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diinginkan melalui internet kemudian memesan barang sesuai pilihan,
kemudian mentransfer uangnya, dan barang tersebut akan dikirim oleh
toko Online tersebut kerumah (Muna, 2019). Online shop merupakan
sarana atau toko untuk menawarkan barang dan jasa lewat internet
sehingga pengunjung Online shop dapat melihat barang-barang secara
Online (Loekamto, 2012). Konsumen bisa melihat barang-barang berupa
gambar atau foto-foto atau bahkan juga video. Toko Online atau Online
shop bisa dikatakan sebagai tempat berjualan yang sebagian besar
aktivitasnya berlangsung secara Online di internet. Online shop
memberikan beragam kemudahan bagi konsumennya diantaranya adalah
2 adanya penghematan biaya, barang bisa langsung diantar ke rumah,
pembayaran dilakukan secara transfer, dan harga lebih bersaing (Sari,
2015).

Saat ini dunia dalam tahap pemuliahan dari pandemi Covid-19,
yang berdampak salah satunya terhadap pemenuhan kebutuhan. Hal ini
menyebabkan respon positif masyarakat yang beralih ke transaksi jual bel
melalui e-commerce (Permana, 2021). Dalam dunia bisnis sering
mendengar mengenai konsep bisnis, saat ini konsep bisnis bergerser ke
arah penjualan Online. Kegiatan yang dilakukan selama ini menunjukkan
lonjakan signifikan transaksi jual beli Online menggunakan berbagai e-
commerce terutama Shopee (Pratama, 2020).

Pada tahun 2020 di masa pandemi covid 19 sedang maraknya.

Shopee adalah e-commerce nomor satu di Indonesia dan jual beli



berbasis aplikasi mobile, yang semakin berkembang di Indonesia, Shopee

menawaran jual beli Online yang menyenangkan, gratis ongkir dan

EPOSITORY

terpercaya via ponsel. Aplikasi shopee ini adalah wadah belanja Online

yang lebih fokus pada platform mobile maka orang-orang lebih mudah
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berbelanja, berjualan dan mencari produk langsung dari ponsel saja
(Sartika 2018). Akan tetapi memasuki quartal pertama pada tahun 2021
hingga saat ini yaitu tahun 2022. Shopee yang merupakan e-commerce
nomor satu di Indonesia digantikan oleh e-commerce Tokopedia. Hal ini di

jelaskan dalam data berikut :
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Gambar 1.2 Persaingan Monthly web visit E- commerce pada quartal ke 2
tahun 2022

Data diatas menunjukkan bahwa shopee e-commerce telah
mengalami persaingan ketat dengan e-commerce sejenisnya sehinggan
pada akhir tahun yakni Desember 2022 shopee berada diurutan ke dua
dari persaingan e-commerce yang ada.

Minat pembelian konsumen terkait pada pertimbangan pembelian
produk menjadi faktor yang perlu diperhatikan di dunia bisnis karena saat
konsumen mulai mengambil keputusan pada dasarnya diawali dengan
kemunculan minat dari stimulus positif yang timbul menjadi sebuah
dorongan sehingga memungkinkan konsumen melakukan pembelian
produk. Minat beli sendiri dapat dipengaruhi oleh nilai suatu produk yang
telah dievaluasi terlebih dahulu sebelumnya, jika diperoleh hasil dengan
manfaat yang besar bahkan lebih besar dari pengorbanan ketika akan

mendapatkannya, maka berdampak pada semakin tingginya dorongan
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untuk melakukan pembelian. Sebaliknya jika yang diperoleh bernilai
manfaat lebih kecil dibanding pengorbanan untuk mendapatkannya maka
berdampak pada calon konsumen yang dapat membatalkan untuk
melakukan pembelian dan memilih untuk mengevaluasi produk lain.
penelitian Tun Ganyang (2019) disebutkan bahwa sebelum melakukan
pembelian diperlukan pengumpulan informasi terkait suatu produk dengan
berdasarkan pengalaman pribadi ataupun pada lingkungan eksternal
konsumen. Ketika informasi yang didapat sudah berada pada tingkat
tertentu, selanjutnya konsumen akan memberikan penilaian dan proses
evaluasi untuk memperoleh keputusan pembelian.

Customer Review dan Customer Rating dikatakan sebagai faktor
yang mampu mempengaruhi minat beli pada konsumen (Ichsan et al.,
2018). Menurut Mo et al., (2015) Customer Reviews yaitu pendapat dari
konsumen perihal informasi dan evaluasi produk dari beragam aspek,
konsumen mengetahui informasi lewat ulasan serta pengalaman dari
konsumen lain setelah sebelumnya melakukan pembelian produk dari
penjualan Online. Menurut Lackermair et al., (2013) Online customer
Customer Rating adalah suatu pendapat konsumen yang diberikan
melalui skala bintang yang sudah ditentukan, penerapan Customer Rating
pada took Online biasanya menggunakan simbol bintang dengan
penilaian yang baik dapat ditunjukkan dari jumlah bintang yang lebih
banyak. Dalam penilaian Customer Rating tersedia dari skala bintang satu

sampai lima, konsumen dapat memberikan penilaian berdasarkan
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kesesuian dengan produk yang didapat. Jika bintang yang diberikan
konsumen mencapai skala bintang tertinggi maka dapat disimpulkan
bahwa produk yang diperoleh dari marketplace tersebut baik dan sesuai
dengan ekspetasi konsumen. Tetapi konsumen memberikan skala bintang
rendah, tentu hal tersebut berkaitan pada kondisi atau kualitas produk
yang sampai ke tangan konsumen yang dianggap tidak dapat memenubhi
ekpetasi dari konsumen itu sendiri.

Upaya untuk memunculkan minat beli konsumen atau calon
konsumen pada situs belanja Online, konsumen atau calon konsumen
biasanya mencari informasi yang bisa dicari melalui berbagai macam cara.
Tidak seperti transaksi offline, pembelian Online tidak dilakukan secara
langsung, sehingga meningkatkan tingkat risiko dan ketidak pastian. Oleh
karena itu, membangun kepercayaan merupakan faktor yang sangat
penting dalam belanja Online, salah satunya adalah dengan melihat
informasi yang bisa diakses untuk dijadikan pertimbangan dan daya tarik
bagi konsumen maupun calon konsumen dalam menentukan keputusan
pembelian yaitu Customer Review, dan Customer Rating (Jayani 2021).

Venkatesakumar et al (2020) juga menjelaskan dalam penelitiannya
bahwa review dan Customer Rating konsumen sangat berpengaruh pada
pada kualitas suatu toko Online dan minat beli konsumen selanjutnya.

Akan tetapi pada penelitian Nurhayati (2022) menemukan bahwa
Online cutomer review tidak berpengaruh terhadap minat beli. Dan dalam

penelitian Rohmatullah (2021) menjelaskan bahwa Online Customer
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Review dan kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap minat beli baik
secara langsung maupun tidak langsung. Putra (2021) dalam
penelitiannya juga menemukan bahwa Customer Review secara parsial
tidak berpengaruh signifikan terhadap Kepercayaan, Customer Customer
Rating secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap Kepercayaan.
Dari beberapa peneliti tersebut terdapat beberapa penelitian yang
menyatakan bahwa Customer Review memiliki pengaruh terhadap minat
beli konsumen dan ada beberapa peneliti yang menyatakan bahwa
Customer Review tidak memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen.
Dalam hal ini ada kesenjangan yang terjadi antara variabel customer
Customer Rating terhadap minat beli dan Customer Review terhadap
minat beli. Oleh karena itu perlu adanya penambahan variabel tambahan
yang mana di maksudkan untuk menengahi variabel-variabel tersebut.
Adilla (2021) menyatakan dalam berbelanja Online, kepercayaan
menjadi faktor penting untuk diperhatikan karena meskipun kualitas
produk, pemilik toko, dan kinerja sistem tidak diketahui konsumen, tetapi
dengan adanya kepercayaan maka dapat membantu mengurangi
ketidakpastian yang dirasakan oleh konsumen. Dalam melakukan belanja
Online, pasti akan mengalami kondisi tersebut dikarenakan pengetahuan
konsumen atas informasi produk sangat terbatas, selain itu konsumen
juga tidak dapat melihat bentuk produk secara langsung. Ketika dalam diri
konsumen sudah memiliki minat beli tetapi tidak didukung dengan adanya

kepercayaan terhadap penjual maupun kualitas dan kebermanfaatan
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produk, maka bisa saja konsumen tidak melanjutkan proses pembelian
dan memilih hanya berselancar untuk mencari produk dari satu toko ke
toko yang lain.

Kepercayaan konsumen adalah suatu hal yang penting untuk
dibangun oleh penjual kepada pembeli, khususnya pada konsumen yang
menjalankan pembelian lewat Online. Pernyataan ini sesuai dengan
pendapat Baskara & Hariyadi (2012) mengenai kepercayaan konsumen
yang menjadi faktor penting untuk mempengaruhi keputusan pembelian
secara Online. Dengan rasa percaya yang timbul dalam diri konsumen,
maka akan mendorong minat pembelian dan berakhir pada terjadinya
transaksi pembelian. Kepercayaan konsumen menjadi sebuah pondasi
dalam membantu keberhasilan suatu ecommerce dalam menjalankan
bisnisnya sampai kepada tahap memuaskan konsumen, karena
pembelian secara Online menjadikan calon konsumen mengalami
keterbatasan untuk melihat bentuk fisik produk secara langsung sehingga
hanya dapat dibantu dengan melihat bentuk gambarnya seperti yang
ditampilkan dalam website e-commerce.

Menurut Pavlou dan Geffen dalam penelitian Baskara dan Hariyadi
(2014) faktor yang sangat penting yang bisa mempengaruhi minat beli
secara Online adalah kepercayaan. Kepercayaan menjadi kunci dalam
transaksi jual beli secara Online. Dengan adanya kepercayaan, konsumen
akan melakukan pembelian, karena pembelian secara Online berbeda

dengan pembelian tradisional. Dalam pembelian Online pembeli tidak
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dapat menyentuh produk dan hanya bisa melihat melalui gambar yang
tersedia pada toko Online. Selain faktor-faktor tersebut, ada faktor lain
yang membengaruhi kepercayaan konsumen, diantaranya menurut putra
(2021) vyaitu Celebrity Endorser, Customer Review, dan Customer
Customer Rating.

Menurut (Anas and Sudarwanto 2020) Celebrity Endorser juga
menjadi salah satu pilihan yang tepat dalam memperkenalkan produk baik
secara langsung maupun tidak langsung oleh indvidu yang terkenal di
kalangan masyarakat dan mampu menarik perhatian konsumen lain dalam
proses penyampaian informasi mengenai produk secara lebih menarik
agar dapat melekat di benak konsumen yang dituju. Sehingga diharapkan
dapat mempengaruhi konsumen lain  dalam memunculkan minat
pembelian pada produk yang di Celebrity Endorser.

Menurut (Pangemanan, Mananeke, dan Rondonuwu 2018)
menyatakan bahwa dalam kegiatan Celebrity Endorser sangat beperan
penting untuk menciptakan hubungan emosional melalui interaksi secara
langsung maupun tidak langsung yang lebih erat dengan konsumen, serta
dapat membangun citra merek yang dikenal banyak orang sebagai daya
tarik tersendiri dan menjadi penentu target pasar yang dituju.

Oleh karena itu peneliti tertarik untuk mengkaji ulang variabel yang
memiliki hasil berbeda tersebut dengan menambahkan variabel baru guna
untuk  menengahi kesenjangan tersebut sehingga diharapkan

membuahkan hasil yang berbeda.
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Berdasarkan dari fenomena yang telah dijelaskan, peneliti
bermaksud untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Customer

Review, Customer Customer Rating, dan Celebrity Endorser Terhadap

REPOSITORY

Minat Beli melalui Kepercayaan di Online Shop Shoppe”.
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1.2 Rumusan Masalah

1) Bagaimana pengaruh Customer Review terhadap kepercayaan di
Online shop Shopee ?

2) Bagaimana pengaruh customer Customer Rating terhadap
kepercayaan di Online shop Shopee ?

3) Bagaimana pengaruh Celebrity Endorser terhadap kepercayaan di
Online shop Shopee ?

4) Bagaimana pengaruh Customer Review terhadap minat beli di
Online shop Shopee ?

5) Bagaimana pengaruh customer Customer Rating terhadap kminat
beli di Online shop Shopee ?

6) Bagaimana pengaruh Celebrity Endorser terhadap minat beli di
Online shop Shopee ?

7) Bagaimana pengaruh kepercayaan terhadap minat beli di Online
shop Shopee ?

8) Bagaimana pengaruh Customer Review terhadap minat beli

melalui kepercayaan di Online shop Shopee ?
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9) Bagaimana pengaruh customer Customer Rating terhadap minat

beli melalui kepercayaan di Online shop Shopee ?

10)Bagaimana pengaruh Celebrity Endorser terhadap minat beli

melalui kepercayaan di Online shop Shopee ?

1.3Tujuan Penelitian

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

8)

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Customer Review
terhadap kepercayaan di Online shop Shopee ?

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh customer Customer
Rating terhadap kepercayaan di Online shop Shopee ?

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Celebrity Endorser
terhadap kepercayaan di Online shop Shopee ?

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Customer Review
terhadap minat beli di Online shop Shopee ?

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh customer Customer
Rating terhadap kminat beli di Online shop Shopee ?

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Celebrity Endorser

terhadap minat beli di Online shop Shopee ?

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh kepercayaan terhadap

minat beli di Online shop Shopee ?

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Customer Review

terhadap minat beli melalui kepercayaan di Online shop Shopee ?
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9) Untuk menguji dan menganalisis pengaruh customer Customer
Rating terhadap minat beli melalui kepercayaan di Online shop
Shopee ?

10)Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Celebrity Endorser

terhadap minat beli melalui kepercayaan di Online shop Shopee ?

1.4Manfaat Penelitian
1) Manfaat Teoritis
Bagi pengembang dan pengetahuan di bidang Manajemen
pemasaran terutama berkaitan dengan Customer Review,
Customer Rating, Endrose, Kepercayaan dan Minat beli.
2) Manfaat Praktisi
a. Bagi owner Online shop agar dapat memperhatikan Customer
Review, Customer Rating, Endrose, Kepercayaan dan Minat
beli dengan baik agar dapat membantu meningkatkan volume
penjualan dan menarik customer.
b. Bagi peneliti selanjutnya sebagai sumber referensi dan
informasi untuk memungkinkan peneliti selanjutnya mengenal

topik ini.



BAB VI
SIMPULAN DAN SARAN

6.1 Simpulan

REPOSITORY

Berdasarkan dari penjelasan di bab sebelumnya, maka dapat
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ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1) Customer Review tidak berpengaruh signifikan terhadap
Kepercayaan. Hal ini disebabkan karena kepercayaan pada Online
shop ternyata bukan dipengaruhi oleh Customer Review melainkan
faktor lain. Hal ini karena Online shop merupakan perusahaan yang
berskala besar sehingga sudah dipercaya pelanggan, apalagi Online
shop Shopee memiliki garansi apabila berbelanja disana. Selain itu
Online shop Shopee sudah memakai fasilitas rekening bersama
yang secara tidak langsung mengurangi rasa tidak percaya yang
dimiliki oleh pelanggan sehingga pelanggan pada Shopee tidak
terlalu memperhatikan Customer Review untuk dijadikan dasar
kepercayaan pada Shopee.

2) Customer Rating berpengaruh signifikan terhadap Kepercayaan.
Dalam penelitian ini diketahui bahwa pelanggan Shopee di Kota
Malang percaya dan menyadari manfaat dari Customer Rating,
sehingga fitur rating ini dapat membantu meningkatkan aktivitas
berbelanja Online. Selain itu, kebiasaan konsumen yang
membandingkan rating antara satu produk dengan produk lainnya

hingga pada menemukan produk dengan rating tertinggi membantu

117
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3)

4)

118

calon konsumen dalam memiliki pertimbangan sebelum mencapai
keputusan membeli produk.

Celebrity Endorser berpengaruh signifikan terhadap Kepercayaan.
Penggunaan Celebrity Endorser sebagai salah satu cara kreatif
dalam beriklan diharapkan dapat menarik perhatian konsumen dan
meningkatkan kepercayaan terhadap suatu produk. Penelitian ini
memberikan kotribusi pada pernyataan tersebut yang mengatakan
bahwa Celebrity Endorser memiliki pengaruh terhadap kepercayaan
konsumen.

Customer Review tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat beli.
Pada saat ingin melakukan belanja secara Online, konsumen selalu
di hadapkan pada banyak pilihan dan berbagai informasi yang belum
tentu sesuai dengan informasi dari penjual, selain itu konsumen juga
tidak dapat menyentuh atau merasakan produk tersebut, sehingga
membutuhkan usaha lebih untuk membangun suatu kepercayaan
konsumen. Dalam kondisi seperti ini untuk mengatasinya maka di
buatlah Online custumer review yang menyediakan informasi yang
relevan dan sesuai dengan yang di dapatkan oleh konsumen lainnya,
karena Online custumer review dilakukan oleh konsumen secara
sukarela oleh konsumen yang telah membeli produk tersebut,
sehingga hal ini memudahkan untuk para calon pembeli dalam
mengumpulkan informasi tentang produk yang akan di beli. Akan

tetapi pada penelitian ini menemukan hasil yang berbeda dimana
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Customer Review tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
Minat beli konsumen pada Online Shop Shopee di Kota Malang. Hal
ini dikarenakan konsumen Shopee di kota Malang tidak terlalu
memperhatikan Customer Review pada suatu produk di Shopee
untuk meningkatkan minat beli mereka karena konsumen merasa
kurang percaya degan review yang di jelaskan konsumen pada suatu
produk.

Customer Rating berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli. Dalam
penelitian ini diketahui bahwa pelanggan Shopee di Kota Malang
menyadari manfaat dari Customer Rating, sehingga fitur rating ini
dapat membantu meningkatkan aktivitas berbelanja Online. Selain
itu, kebiasaan konsumen yang membandingkan rating antara satu
produk dengan produk lainnya hingga pada menemukan produk
dengan rating tertinggi membantu calon konsumen dalam memiliki
pertimbangan sebelum mencapai keputusan membeli produk.
Sehingga rating yang tinggi dapat meningkatkan minat beli
konsumen pada suatu produk.

Celebrity Endorser berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli.
Penggunaan Celebrity Endorser sebagai bintang iklan diyakini
memiliki daya tarik tersendiri. Selain memiliki keuntungan publisitas
dan kekuatan memperoleh perhatian dari konsumen, Celebrity
Endorser juga mempunyai kekuatan untuk dijadikan sebagai alat

untuk membujuk, merayu, serta mempengaruhi konsumen sasaran
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yaitu ketenaran yang dimilikinya. Dengan memanfaatkan ketenaran
disebut diharapkan dapat menarik minat konsumen untuk melakukan
pembelian terhadap produk yang di iklankannya.

Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap variabel laten Minat
Beli. Diketahui pada penelitian ini pelanggan Shopee di Kota Malang
menilai fitur review dan rating mudah digunakan. Ketika fitur review
dan rating menampilkan hasil yang baik dan mampu membantu
aktivitas belanja serta mempermudah proses pertimbangan dalam
belanja maka akan calon konsumen akan semakin mengandalkan
fitur review dan rating tersebut untuk mencari tahu kualitas produk
yang dibutuhkan atau sekedar mencari tahu produk seperti apa yang
tengah menjadi trend di kalangan masyarakat. Selain itu, semakin
konsumen percaya bahwa review dan rating yang diberikan
konsumen lain bersifat informatif maka akan meningkatkan
ketertarikan calon konsumen dalam mencoba suatu produk.
Customer Review tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli
melalui Kepercayaan. Seseorang yang berbelanja Online cenderung
akan menganggap Online Customer Review sebagai suatu hal yang
dapat dipercaya, hal ini berkaitan dengan Online Customer Review
dibuat oleh konsumen yang telah mendapatkan dan merasakan
produk atau jasa yang dibeli sehingga tidak dianggap berusaha
untuk memanipulasi. Online Customer Review membantu konsumen

dalam mendapatkan informasi tambahan yang dapat digunakan
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untuk mengidentifikasi maupun mengevaluasi setiap produk atau
layanan yang sedang dibutuhkan sebelum konsumen melangkah ke
tahap pembelian. Akan tetapi pada penelitian ini menemukan
Hubungan interaksi antara review terbukti tidak memiliki hubungan
yang signifikan terhadap minat beli melalui kepercayaan. hal ini
disebabkan oleh kepercayaan dapat terhambat karena inkonsistensi
jawaban seperti review yang memiliki teks negatif dengan nilai rating
positif. Adanya jawaban yang berbeda seperti rating bagus namun
review buruk dan sebaliknya dapat membuat orang lain bingung
sehingga kepercayaan tidak dapat menengahi antara Customer
Review dan Minat beli konsumen.

Customer Rating berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli melaui
Kepercayaan. Dalam penelitian ini diketahui bahwa pelanggan
Shopee di Kota Malang percaya dan menyadari manfaat dari
Customer Rating, sehingga fitur rating ini dapat membantu
meningkatkan aktivitas berbelanja Online. Selain itu, kebiasaan
konsumen yang membandingkan rating antara satu produk dengan
produk lainnya hingga pada menemukan produk dengan rating
tertinggi membantu calon konsumen dalam memiliki pertimbangan
sebelum mencapai keputusan membeli produk. Oleh karena itu
rating yang tinggi dapat meningkatkan keprecayaan konsumen
dalam mengambil keputusan pembelian sehingga akan timbul minat

beli konsumen pada produk tersebut.
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10) Celebrity Endorser berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli
melalui Kepercayaan. Celebrity Endorser adalah seseorang yang

berperan untuk membantu mempromosikan suatu produk baik itu

REPOSITORY

barang maupun jasa yang biasanya dilakukan oleh selebriti yang

University of Islam Malang

terkenal ataupun orang-orang yang sengaja ditunjuk karena
mempunyai nilai citra yang baik ataupun dikenal oleh khalayak ramai
sehingga menarik perhatian konsumen untuk membeli produk
tersebut. Penggunaan Celebrity Endorser sebagai salah satu cara
kreatif dalam beriklan diharapkan dapat menarik perhatian konsumen
untuk memunculkan minat beli konsumen dan meningkatkan
kepercayaan terhadap suatu produk. Dalam memilih Celebrity
Endorser perusahaan selalu memperhatikan kualitas diri seseorang
yang akan dijadikan Celebrity Endorser sehingga konsumennya

merasa aman dalam melakukan keputusan pembelian.

6.2 Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini masih jauh dari kata sempurna dan memiliki banyak
keterbatasan sehingga dapat dijadikan bahan evaluasi bagi peneliti
selanjutnya yang berkeinginan melanjutkan penelitian ini agar lebih baik.
Keterbatasan penelitian ini diantaranya:
1) Penggunaan populasi dan sampel yang sangat sedikit
sehingga dirasa kurang mampu memberikan kontribusi yang

signifikan terhadap suatu penelitian.

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©




123

50
o
s O
=
% h 2) Variabel yang digunakan untuk memprediksi variabel Minat
7 N
n
-.."'5. 2 Beli dan Kepercayaan terbatas hanya menggunakan tiga
% [a“ variabel saja.
)
E 3) Penelitian ini hanya terbatas pada Online Shop saja yakni
D
Shopee.
6.2 Saran

Dengan melihat keterbatasan yang telah diuraikan diatas, maka

peneliti menyarankan diharapkan bagi peneliti selanjutnya

1) Pada penelitian ini variabel Customer Review (X1) tidak
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Minat beli
dan Kepercayaan. Sehingga Owner Shop di Shopee perlu lebih
memperhatikan fitur Review tersebut untuk dijadikan bahan
pertimbangan dalam menarik perhatian konsumen.

2) Penggunaan populasi dan sampel penelitian diperluas
sehingga dapat memberikan kontribusi yang signifikan terhadap
suatu penelitian.

3) Penggunaan variabel yang lebih banyak lagi agar dapat
memberikan kontribusi nilai Adjusted R yang lebih besar.

4)  Penelitian dilakukan tidak hanya pada satu Online Shop saja,
bisa dilakukan pada beberapa Online Shop agar dapat

membandingkan hasilnya.
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