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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan membuktikan Pengaruh Online 

Customer Review, Peresepsi Harga dan Promosi Terhadap Minat Beli Sepatu di 

Tokopedia. Penelitian ini nggunakan data primer yang di dapat dari persebaran 

kuesioner menggunakan Google Form dengan jumlah 95 responen yang pernah 

membeli sepatu pada marketplace Tokopedia. Data dianalisis dengan teknik regresi 

linear berganda menggunakan Statistical Package for the Social Sciences (SPSS). Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Online Customer Review, Peresepsi Harga dan Promosi 

secara signifikan berpengaruh pada Minat Beli Sepatu di Tokopedia. 

Kata Kunci: Online Customer Review, Persepsi Harga, Promosi, Minat Beli 

Abstract 

This research aims to analyze and prove the influence of online customer reviews, price 

perceptions and promotions on interest in buying shoes on Tokopedia. This research uses 

primary data obtained from distributing questionnaires using Google Form with a total of 95 

respondents who had bought shoes on the Tokopedia marketplace. Data were analyzed using 

multiple linear regression techniques using Statistical Package for the Social Sciences (SPSS). 

The research results show that online customer reviews, price perceptions and promotions have 

a significant effect on interest in buying shoes on Tokopedia. 

Keywords: Online Customer Reviews, Price Perception, Promotion, Purchase Interest 

Pendahuluan  

Dalam beberapa tahun terakhir, e-commerce telah menjadi salah satu sektor 

ekonomi dengan pertumbuhan tercepat. Pasar online seperti Bukalapak, Lazada, 

Blibli, Shopee dan Tokopedia telah menjadi platform utama bagi pelanggan untuk 

mencari berbagai produk, termasuk sepatu. Penjualan sepatu online sedang 

meningkat, banyak konsumen  lebih memilih berbelanja online dibandingkan di toko. 

Perkembangan teknologi telah mengubah secara mendasar organisasi kerja di 

berbagai sektor ekonomi. Perubahan besar ini berdampak besar tidak hanya pada 

perekonomian, namun juga pada perilaku konsumen. Perubahan kebiasaan 

berbelanja dan peningkatan ketersediaan produk dan layanan juga telah mengubah 

cara masyarakat Indonesia berinteraksi dengan pasar. 

Sebagai platform e-commerce yang fokus pada inklusi, Tokopedia berperan penting 

dalam menghubungkan pembeli dan penjual  dari semua lapisan masyarakat. 

konsumen memiliki akses tidak terbatas terhadap informasi tentang produk dan 
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layanan. Membandingkan opsi dengan cepat, membaca ulasan, dan membagikan 

pengalaman belanja mengubah pemahaman mendalam tentang preferensi pembelian 

konsumen. Memahami preferensi pembelian konsumen memungkinkan perusahaan 

untuk menyesuaikan strategi pemasaran mereka, meningkatkan nilai tambah, dan 

membangun hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan.  

Alasan e-commerce terus berkembang di Indonesia adalah karena banyaknya 

masyarakat kelas menengah yang memiliki perilaku konsumtif. Berbicara tentang 

industri ini, tidak hanya berbicara tentang jual beli barang dan jasa melalui internet 

tetapi ada juga industri  terkait lainnya. Contohnya termasuk penyedia layanan 

pengiriman dan logistik, penyedia telekomunikasi, dan produsen perangkat pintar. 

Oleh karena itu, industri e-commerce perlu diawasi agar dapat mempercepat laju 

perekonomian nasional. 

Penelitian ini akan memberikan landasan bagi pengambilan keputusan yang lebih 

baik, baik bagi pengusaha yang beroperasi di platform seperti Tokopedia yang ingin 

memahami bagaimana ekonomi digital dapat diatur dan dimanfaatkan secara positif. 

Namun, dalam lingkungan e-commerce, banyak faktor yang dapat memengaruhi minat 

pembelian pelanggan. Beberapa faktor utama yang menjadi fokus penelitian ini 

adalah Online Customer Review, Persepsi Harga dan Promosi. 

Penelitian mengenai minat beli menjadi penting dilakukan karena ketika minat 

beli konsumen meningkat maka pendapatan yang diperoleh oleh perusahaan akan 

meningkat, sejalan dengan bertambahnya produk yang dibeli oleh masyarakat. Ketika 

pendapatan meningkat maka perusahaan akan menjadi lebih baik dan semakin 

berkembang. 

Tujuan Penelitian 

1. Menganalisis dan membuktikan pengaruh online customer review produk terhadap 

minat beli sepatu di Tokopedia. 

2. Menganalisis dan membuktikan pengaruh persepsi harga terhadap minat beli sepatu 

di Tokopedia. 

3. Menganalisis dan membuktikan pengaruh promosi terhadap minat beli sepatu di 

Tokopedia. 

4. Menganalisis dan membuktikan pengaruh online customer review, persepsi harga dan 

promosi terhadap minat beli sepatu di Tokopedia. 

Landasan Teori 

Online Customer Review 

Online customer review merupakan opini dan juga bentuk promosi dari mulut ke 

mulut dalam penjualan online, dimana calon pembeli mendapatkan informasi  produk 

dari konsumen yang telah merasakan manfaat dari produk tersebut (Gabriela et al., 

2022). Online customer review adalah pandangan, opini, atau pengalaman yang 

dibagikan  pelanggan tentang suatu produk atau layanan melalui platform online. 

Ulasan ini berkaitan dengan pengalaman pelanggan terhadap suatu produk atau 
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layanan, sering kali dalam bentuk teks, peringkat bintang, atau bahkan ulasan 

multimedia seperti foto atau video. 

Online Customer Review memberikan informasi yang relevan dan sesuai dengan 

pengalaman konsumen lain. Online Customer Review dilakukan secara sukarela oleh 

konsumen yang telah membeli suatu produk dan membantu calon pembeli  

mengumpulkan informasi tentang produk yang mereka beli (Mawa & Cahyadi, 2021). 

Ulasan dari konsumen dapat mempengaruhi minat pembelian dengan membagikan 

informasi tentang kualitas produk atau layanan yang pada akhirnya membentuk 

persepsi konsumen terhadap suatu produk atau layanan tertentu. 

Menurut penelitian yang dikembangkan oleh (Dzulqarnain, 2019). Indikator Online 

Customer Review yaitu: 

1. Perceived usefulness (manfaat yang dirasakan) 

2. Source credibility (kredibilitas Sumber) 

3. Argument quality (kualitas argumen) 

4. Valance (valensi) 

5. Volume of review (Jumlah ulasan) 

Persepsi Harga 

Menurut kotler dan keler (2012) Persepsi harga adalah proses yang digunakan 

individu untuk memilih, mengatur, dan menafsirkan informasi masukan untuk 

menciptakan gambaran dunia yang bermakna. Persepsi tidak hanya bergantung pada 

rangsangan fisik tetapi juga pada hubungan rangsangan tersebut dengan medan 

disekitarnya dan dengan kondisi di dalam individu (Ramdhani & Widyasari, 2022). 

Persepsi harga mengacu pada bagaimana individu atau konsumen menafsirkan dan 

bereaksi terhadap harga suatu produk atau layanan. 

Persepsi harga merupakan penilaian konsumen dan bentuk emosional terkait 

mengenai apakah harga yang ditawarkan oleh penjual dan bagaimana 

perbandingannya dengan harga  pihak lain adalah wajar, dapat diterima, atau dapat 

diterima (Maino et al., 2022). Bukan hanya  angka pada label harga, tapi juga  

bagaimana orang memandang nilai yang diberikan  produk atau layanan 

dibandingkan dengan harga yang harus dibayar. Persepsi harga sangat subjektif dan 

dapat dipengaruhi oleh banyak faktor berbeda, termasuk pengalaman pribadi, 

preferensi, dan faktor eksternal. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008:345), indaktor dari harga yaitu : 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dan kualitas produk 

3. Daya saing harga 

Promosi 

Promosi pada dasarnya adalah suatu bentuk periklanan yang dimaksudkan untuk 

memperkenalkan suatu produk ke pasaran, untuk memberikan informasi mengenai 

kegunaan, manfaat, keistimewaan atau keberadaan mengenai produk itu sendiri, atau 

untuk mengubah atau mendorong perilaku konsumen (Abdul Kohar Septyadi et al., 
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2022). Promosi merupakan aktivitas yang bertujuan untuk meningkatkan kesadaran 

konsumen terhadap suatu produk atau layanan yang ditawarkan dengan melibatkan 

strategi pemasaran seperti iklan, sponsor, diskon atau serangkaian kegiatan lainnya 

yang bertujuan untuk menarik perhatian target pasar. 

Promosi menginformasikan pelanggan tentang kegunaan suatu produk serta 

mengubah cara berpikir pelanggan dan mendorong mereka untuk mengambil 

tindakan atau membeli suatu produk (Solihin, 2020). promosi adalah rangkaian 

tindakan yang bertujuan untuk memperkenalkan, mempengaruhi, dan mendorong 

konsumen untuk membeli atau menggunakan produk atau layanan tertentu. 

Indikator Promosi Menurut Kotler dan Keller (2007:272), indikator promosi yaitu 

sebagai berikut: 

1. Jangkauan promosi, yaitu jumlah promosi yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

waktu tertentu melalui media promosi yang tersedia 

2. Kualitas promosi, yaitu tolak ukur yang menjadi acuan penilaian dari promosi yang 

telah dilakukan 

3. Kuantitas promosi, yaitu penilaian yang diberikan konsumen dari promosi yang telah 

dilakukan 

4. Waktu promosi, yaitu jangka waktu promosi yang dilakukan oleh perusahaan. 

Ketepatan sasaran promosi, yaitu kesesuaian target yang diperlukan ketika 

melakukan promosi. 

Minat Beli 

Minat beli merupakan suatu proses keputusan pembelian yang mengukur 

kemungkinan seorang konsumen akan membeli suatu produk atau jasa tertentu 

dalam jangka waktu tertentu dengan memperoleh informasi dari berbagai sumber 

untuk memuaskan kebutuhannya, namun tidak tahu apakah konsumen akan 

membeli produk atau jasa tersebut (Darmanto, 2021). Minat pembelian adalah 

perilaku konsumen yang mempunyai keinginan untuk memilih, menggunakan dan 

mengonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk yang ditawarkan. Dapat 

disimpulkan bahwa minat beli adalah dorongan dalam diri seseorang yang mengacu 

pada minat dan keinginan konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa. 

Minat beli mengacu pada aktivitas konsumen dalam mengevaluasi suatu 

produk sebelum mengambil keputusan pembelian (Indika & Jovita, 2017). Minat beli 

adalah tahap di mana konsumen menunjukkan minat atau keinginan yang kuat 

terhadap suatu produk atau jasa yang merupakan evaluasi pertama sebelum 

mengambil keputusan pembelian. Proses ini melibatkan pertimbangan  manfaat 

produk, membandingkannya dengan produk serupa, dan mempertimbangkan nilai  

harga yang ditawarkan. Minat beli memiliki dampak yang signifikan terhadap 

bagaimana konsumen pada akhirnya memutuskan apakah akan membeli suatu 

produk. 

Adapun indikator minat beli menurut Ferdinand (2006), yaitu: 

1. Minat transaksional  
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2. Minat referensial  

3. Minat preferensial  

4. Minat eksploratif 

Kerangka Konseptual 

 
Hipotesis 

H1 : Online Customer Review berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli 

Sepatu di Tokopedia. 

H2 : Persepsi Harga berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli Sepatu di 

Tokopedia. 

H3 : Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli Sepatu di 

Tokopedia 

H4 : Online Customer Review, Persepsi Harga dan Promosi secara simultan 

berpengaruh secara signifikan terhadap Minat Beli Sepatu di Tokopedia. 

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif yang bertujuan untuk 

menganalisis pada pengaruh Online Customer Review, Persepsi Harga dan Promosi 

terhadap Minat Beli Sepatu di Tokopedia. Metode pengumpulan data pada penelitian 

ini menggunakan metode survei dengan menyebarkan kuesioner melalui media 

google form dengan jumlah 95 responden yang pernah membeli sepatu pada 

marketplace Tokopedia. Kuesioner berisikan susunan pertanyaan oleh penulis yang 

selanjutnya akan dijawab oleh responden, pertanyaan dari kuesioner disusun 

berdasarkan variabel yang diteliti, yaitu online customer review (X1), persepsi harga 

(X2), promosi (X3) dan minat beli (Y). Data dianalisis dengan teknik regresi linear 

berganda menggunakan Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) untuk menguji 

hubungan antar variabel. 

Hasil dan Pembahasan 
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Penelitian dari Online Customer Review, Persepsi Harga dan Promosi terhadap 

Minat Beli Sepatu di Tokopedia ini mendapatkan 95 responden sebagai sampel dari 

hasil penyebaran kuesioner yang diperoleh dari mahasiswa Universitas 17 Agustus 

1945 Surabaya yang pernah membeli sepatu pada marketplace Tokopedia. Terdapat 

beberapa tahapan pengujuan diantaranya uji validitas, uji reliabilitas, uji 

multikollinearitas, uji heterokedastisitas, uji normalitas, uji regresi linear berganda, 

dan uji hipotesis. Hasil dari penelitian ini sebagai berikut: 

Deskripsi Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah Presentase 

1 Laki Laki 48 51% 

2 Wanita 47 49% 

Jumlah 95 100% 

 

Berdasarkan tabel diatas bahwa jenis kelamin laki laki sejumlah 48 orang 

sedangkan jumlah pembeli Wanita sebanyak 47 orang yang berstatus pernah 

membeli produk sepatu di Tokopedia.  

Deskripsi Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Karakterisik dalam responten ini berkaitan dengan laki laki dan perempuan 

yang berstatus sebagai konsumen pembeli produk  sepatu di Tokopedia yang  di 

jelaskan dalam tabel berikut :  

Usia 

No Usia  Jumlah Presentase 

1 18 - 21 80 75% 

2 23 - 27 15  25% 

Jumlah 95  100% 

 

Berdasarkan pada tabel 4.2 di jelaskan bahwa mayoritas konsumen pada 

pembelian produk Sepatu di Tokopedia . menjadi responden penelitian ini kebanyak 

usia 18 – 21  Tahun (Sebanyak 80 Responden atau 75%). 

Uji Instrumen 

Uji Validitas 

Dalam evaluasi validitas, perbandingan dilakukan antara nilai r yang dihitung 

dan nilai r tabel untuk menilai signifikansi pada tingkat 5% dengan derajat kebebasan 

(df) yang sama dengan jumlah responden dikurangi 2. Penilaian validitas ini 

dilakukan dengan memanfaatkan data dari 85 responden untuk mengevaluasi 

kesesuaian antara pernyataan dalam kuesioner dengan respons yang diberikan oleh 

masing-masing responden. Analisis validitas ini dilakukan menggunakan perangkat 

lunak SPSS Versi 25. Nilai r yang dihitung berasal dari sampel 95 responden, sehingga 

df = 95-2 = 93. Nilai r tabel yang relevan untuk uji dua arah dengan tingkat signifikansi 



7  
 
 

 
  

 

MUSYTARI 
ISSN : 3025-9495 

Neraca Manajemen, Ekonomi 
Vol 2 No 10  Tahun 2023 

Prefix DOI : 10.8734/mnmae.v1i2.359   
 

0,05 adalah 0,211. Kriteria untuk mengambil keputusan dalam uji validitas adalah 

sebagai berikut: 

a. Jika nilai r yang dihitung > nilai r tabel, maka dianggap valid. 

b. Jika nilai r yang dihitung < nilai r tabel, maka dianggap tidak valid. 

Hasil dari uji yang dilakukan menggunakan SPSS Versi 25 adalah sebagai 

berikut. 

Uji Validitas 

Variabel Indikator Nilai R 

Hitung 

Nilai R 

Tabel 

 

Keterangan 

Online 

Customer Value 

(X1) 

X11 0,774 0,202 Valid 

X12 0,599 0,202 Valid 

X13 0,520 0,202 Valid 

X14 0,585 0,202 Valid 

X15 0,619 0,202 Valid 

Persepsi Harga 

(X2) 

X21 0,674 0,202 Valid 

X22 0,509 0,202 Valid 

X23 0,532 0,202 Valid 

X24 0,535 0,202 Valid 

X25 0,692 0,202 Valid 

Promosi 

(X3) 

X31 0,666 0,202 Valid 

X32 0,546 0,202 Valid 

X33 0,571 0,202 Valid 

X34 0,621 0,202 Valid 

X35 0,761 0,202 Valid 

Minat Beli 

(Y) 

Y11 0,547 0,202 Valid 

Y12 0,522 0,202 Valid 

Y13 0,496 0,202 Valid 

Y14 0,553 0,202 Valid 

Y15 0,676 0,202 Valid 

Y16 0,601 0,202 Valid 

 

Hasil yang terdapat dalam Tabel 4.9 menunjukkan bahwa pengujian 

pernyataan pada semua variabel independen dan variabel terikat menunjukkan 

kevalidan. Oleh karena itu, untuk dimensi yang terdiri dari Online Customer Value, 

Persepsi Harga dan Promosi terhadap Minat Beli yang terdiri dari 21 item, hasilnya 

menunjukkan validitas karena nilai r hitung > nilai r tabel telah terbukti sebagai valid. 

 

 

Uji Reabilitas 
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Dalam menilai reliabilitas penelitian ini, digunakan uji statistik Cronbach Alpha 

untuk menilai keandalan instrumen yang digunakan. Instrumen dianggap memiliki 

reliabilitas yang memadai apabila nilai Cronbach Alpha melebihi angka 0,60.  

Hasil Uji Reabilitas 

Variabel Cronbach 

Alpha 

Alpha Keterangan 

Online Customer Value 

(X1) 

0,744 0,60 Reliabel 

Persepsi Harga (X2) 0,729 0,60 Reliabel 

Promosi (X3) 0,630 0,60 Reliabel 

Minat Beli (Y) 0,724 0,60 Reliabel 

 

Dari tabel 4.10 maka, dapat dijelaskan bahwa hasil pengujian variabel semua 

dimensi penyataaan dari variabel online ccustomer value, persepsi harga dan promosi 

terhadap minat berli Sepatu di tokopedia menunjukan reliabel karena nilai dari 

cronbach"s Alpha lebih besar dari 0,6 sehingga dari hasil item pada setiap dimensi 

nyatakan Reliabel. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Dalam penelitian ini, normalitas data diuji menggunakan metode uji one 

sample Kolmogorov-Smirnov (KS). Kriteria yang digunakan adalah apabila nilai 

signifikansi probabilitasnya >0,05, maka data dianggap memiliki distribusi normal. 

Sebaliknya, jika nilai signifikansi probabilitasnya <0,05, data dianggap tidak memiliki 

distribusi normal. 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 95 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.97146296 

Most Extreme Differences Absolute .099 

Positive .063 

Negative -.099 

Test Statistic .099 

Asymp. Sig. (2-tailed) .023c 

 

 

Tabel 4.11 menunjukkan bahwa hasil uji one sample Kolmogorov-Smirnov 

(KS) menunjukkan kecenderungan distribusi normal karena nilai Asymp. Sig (0,023) 

melebihi nilai a = 5% (0,05). Oleh karena itu, simpulannya adalah distribusinya 

bersifat normal. 

Uji Multikolineritas 
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Uji multikorelasi dievaluasi untuk menentukan keterkaitan antara variabel 

bebas dalam regresi. Penilaian dilakukan dengan kriteria berikut: 

a. Ketika nilai tolerance melebihi 0,10, tidak ada masalah multikolerasi dalam model 

regresi. 

b. Jika nilai tolerance kurang dari 0,10, menunjukkan adanya masalah multikolerasi 

dalam model regresi. 

c. Apabila nilai Variance Inflation Factor (VIF) berada di bawah 10,00, tidak terdapat 

tanda-tanda multikorelasi. 

d. Jika nilai Variance Inflation Factor (VIF) melebihi 10,00, menandakan adanya indikasi 

multikorelasi dalam model regresi. 

Dari Tabel 4.12 di atas, dapat disimpulkan bahwa tidak ada masalah 

multikolerasi pada variabel Online Customer Review (X1) karena nilai tolerance 

0,1000 > 0,10 dan VIF 1,000 < 10,00. Begitu juga pada variabel Persepsi Harga (X2), 

tidak terdapat indikasi multikolerasi karena nilai tolerance 0,975 > 0,10 dan VIF 1,026 

< 10,00. Promosi (X3) juga tidak menunjukkan tanda-tanda multikolerasi karena nilai 

tolerance 0,975 > 0,10 dan VIF 1,026 < 10,00. Dengan demikian, tidak terdapat masalah 

multikolerasi pada semua variabel. 

Uji Heteroskedastisitas 

Tujuan pengujian ini adalah untuk menilai kemungkinan variasi yang tidak 

konsisten antara observasi dalam model regresi linear. Keberhasilan model regresi 

sering diukur dari ketiadaan heteroskedastisitas. Identifikasi heteroskedastisitas 

melibatkan pengamatan scatter plot yang menampilkan ZPRED (prediksi nilai) 

versus SRESID (nilai residual). Kriteria yang mengindikasikan adanya 

heteroskedastisitas adalah sebagai berikut: 

a. Ketika terlihat pola khusus seperti gelombang, penyempitan, atau perluasan dari titik-

titik, hal ini menunjukkan kemungkinan adanya heteroskedastisitas. 

b. Namun, jika tidak ada pola yang terlihat secara jelas, dan titik-titik tersebar acak di 

atas dan di bawah sumbu 0 pada sumbu Y, ini menunjukkan ketiadaan 

heteroskedastisitas. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 17.020 3.560  4.781 .000   
Online 

Customer 

Review 

.353 .096 .355 3.684 .000 1.000 1.000 

Persepsi 

Harga 

-.030 .097 -.031 -.313 .755 .975 1.026 

Promosi .126 .076 .161 1.654 .102 .975 1.026 

a. Dependent Variable: Minat Beli 
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Gambar 4.1 menunjukkan bahwa tidak terlihat pola yang terdefinisi pada 

penyebaran titik-titik data yang acak di sekitar angka 0 pada sumbu Y. Dengan 

demikian, kesimpulannya adalah tidak ada tanda-tanda heteroskedastisitas dalam 

penelitian ini, dan model regresi yang digunakan dapat dianggap memenuhi asumsi 

homoskedastisitas. 

Analisis data 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Penelitian ini menggunakan analisis regresi untuk mengevaluasi seberapa kuat 

dampak variabel independen, seperti Online Customer Review  (X1), Persepsi Harga 

(X2), dan Promosi (X3), terhadap variabel terikat, yakni Minat Beli (Y). Melalui 

penggunaan perangkat lunak SPSS Versi 25, studi ini menghasilkan analisis regresi 

linear berganda sebagai output. 

 

 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 9.158 3.203  2.859 .005 

Online Customer Review .248 .095 .249 2.613 .010 

Persepsi Harga .307 .105 .264 2.913 .005 

Promosi .245 .088 .265 2.797 .006 

a. Dependent Variable: Minat Beli 
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Dari tabel 4.13 diatas, maka dapat diketahuo hasil pengujian hipotesis pada 

penelitian ini yaitu : 

a. Nilai a sebesar 9,158 merupakan konstanta maupun keadaan pada variabel Kepuasan 

Konsumen dipengaruhi oleh variabel lain yaitu variabel Online Customer Value (X1), 

Persepsi Harga (X2) dan Promosi (X3) Maka besarnya nilai Minat Beli yaitu sebesar 

9,158 

b. Nilai Koefisien pada regresi Online Customer Review  (b1) sebesar 0,248 atau 24,8% 

hal tesebut menunjukan bahwa memiliki hubungan positif pada Online Customer 

Value pada  produk Sepatu di Tokopedia 

c. Nilai Koefisien pada regresi Persepsi Harga (b2) sebesar 0,307 atau 30,7% hal tesebut 

menunjukan bahwa memiliki hubungan positif pada Persepsi Harga Terhadap pada  

produk Sepatu di Tokopedia  

d. Nilai Koefisien pada regresi Promosi (b3) sebesar 0,245 atau 24,5% hal tesebut 

menunjukan bahwa memiliki hubungan positif pada Promosi  Terhadap Minat beli 

pada  produk Sepatu di Tokopedia. 

Pengujian Hipotesis 

Uji Parsial (Uji-t) 

Uji t atau uji parsial digunakan untuk mengukur seberapa besar dampak setiap 

variabel independen terhadap variabel dependen. Langkah-langkah dalam 

melakukan uji t adalah sebagai berikut: 

a. Ketika tingkat signifikansi < 0,05, maka H0 ditolak dan Ha diterima. Ini menandakan 

bahwa variabel independen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen. 

b. Namun, apabila tingkat signifikansi > 0,05, maka H0 diterima dan Ha ditolak. Dengan 

demikian, variabel independen dianggap tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap variabel dependen. 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 9.158 3.203  2.859 .005 

Online Customer Review .248 .095 .249 2.613 .010 

Persepsi Harga .307 .105 .264 2.913 .005 

Promosi .245 .088 .265 2.797 .006 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

 

Dari tabel 4.15 diatas, maka dapat diketahuo hasil pengujian hipotesis pada 

penelitian ini yaitu : 

1. H1 = Online Customer Review (X1) Berpengaruh Signfikan terhadap Minat Beli  (Y) 

Produk produk Sepatu di tokopedia Sosial t hitung  2,613> t tabel 1.985 dan niali 

signifikan sebesar 0,010 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha di terima. 
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2. H2 = Perepsi Harga (X2) Berpengaruh Signfikan terhadap kepuasan Konsumen (Y) 

Produk produk Sepatu di tokopedia  t hitung 2.797 > t tabel 1.985 dan niali signifikan 

sebesar 0,006 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha di terima. 

3. H3 = Promosi (X3) Berpengaruh Signfikan terhadap kepuasan Konsumen (Y) produk 

Sepatu di tokopedia t hitung 2,136> t tabel 1.985 dan niali signifikan sebesar 0,035 < 

0,05 maka H0 ditolak dan Ha di terima. 

Uji Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk menilai apakah variabel independen secara 

keseluruhan memiliki pengaruh terhadap variabel dependen. Kriteria yang 

digunakan untuk mengambil keputusan dalam uji ini dengan melihat nilai 

probabilitas atau F hitung adalah sebagai berikut: 

a. Jika nilai probabilitas yang signifikan > 0,05, maka H0 diterima dan Ha ditolak. 

b. Sebaliknya, jika nilai probabilitas yang signifikan < 0,05, maka Ha diterima dan H0 

ditolak. 

 

 

 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 103.287 3 34.429 10.633 .000b 

Residual 294.649 91 3.238   
Total 397.937 94    

a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. Predictors: (Constant), Promosi, Persepsi Harga, Online Customer Review 

 

 

Berdasrkan hasol uji F tabel diatas, menunjukan bahwa hasil yang di peroleh nilai F 

hitung sebesar 10,633 > 2,47 Dengan nilai signifikan sebesar  0.000 <0,05 , maka Ha 

diterima dan Ho ditolak. Dengan demikian bahwa variabel pengaruh Online 

Customer Review (X1), Persepsi Harga (X2) dan Promosi (X3) secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap Minat beli Produk sepatu melalui Tokopedia. 

 

Kesimpulan 

Dalam penelitian yang dilakukan mengenai faktor-faktor yang memengaruhi 

minat beli sepatu di Tokopedia, hasilnya menunjukkan bahwa ada pengaruh yang 

cukup signifikan dari tiga faktor utama: online customer review, persepsi harga, dan 

promosi. Para konsumen cenderung dipengaruhi oleh ulasan dari pengguna 

sebelumnya, pandangan mereka terhadap harga yang ditawarkan, serta promosi 

yang diberikan dalam platform Tokopedia saat memutuskan untuk membeli sepatu. 

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor ini memiliki peranan yang 

kuat dalam membentuk preferensi belanja sepatu di Tokopedia. Simpulan dari hasil 

penelitian ini yaitu :  
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1. Online Customer Review: Ulasan dan feedback dari konsumen sebelumnya memiliki 

dampak yang signifikan terhadap minat beli sepatu di Tokopedia. Hal ini 

menunjukkan bahwa testimoni dan pengalaman pengguna sebelumnya memainkan 

peran penting dalam membentuk keputusan pembelian konsumen. 

2. Persepsi Harga: Persepsi konsumen terhadap harga sepatu yang ditawarkan 

mempengaruhi minat beli mereka di Tokopedia. Faktor ini menunjukkan bahwa 

harga yang wajar atau sesuai dengan nilai yang dirasakan oleh konsumen akan 

meningkatkan kemungkinan mereka untuk melakukan pembelian. 

3. Promosi: Promosi yang ditawarkan di platform Tokopedia memiliki dampak yang 

signifikan terhadap minat beli sepatu. Diskon, penawaran khusus, atau kampanye 

promosi lainnya dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian 

sepatu lebih lanjut. 
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