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PENGARUH PROMOSI DAN KEPERCAYAAN KONSUMEN
TERHADAP MINAT BELI SMARTPHONE SAMSUNG
PADA BLIBLI DI KOTA BEKASI

Prety Aulyal, Enggar Widianingrum?2
"Universitas Bina Sarana Informatika, Indonesia

Alamat: J1. Kali Abang Tengah, No. 08, Perwira, Kec. Bekasi Utara, Kota Bekasi

1pretyauliya785@gmail.com , 2enggar.egr@bsi.ac.id

Abstract. This study aims to analyze the empirical influence of promotion and consumer trust on the purchase
intention of Samsung smartphones on the Blibli application in Bekasi City. The research method used is a
quantitative method. Primary data collection was conducted through the distribution of online questionnaires to
ninety-six selected respondents who were chosen using the purposive sampling technique. The data analysis methods
include instrument testing, classic assumption testing, multiple linear regression analysis, and hypothesis testing
using SPSS version 27 software. The partial test results show that the promotion variable has a positive effect
partially on the purchase intention of Samsung smartphones in Bekasi City, with t-count higher than t-table (8.982
> 1.985) and a significance value of 0.000 < 0.05. In addition, the consumer trust variable also has a positive effect
partially on purchase intention, with t-count higher than t-table (2.280 > 1.985) and a significance value of 0.025 <
0.05. Furthermore, simultaneous test results indicate that promotion and consumer trust variables simultaneously
affect purchase intention, with F-count higher than F-table (104.362 > 3.09) and a significance value of 0.000 <
0.05. Finally, the R Square value of 0.678 indicates that their overall contribution is exactly sixty-seven point eight
percent.

Keywords: Promotion, Consumer Confidence, Purchase Intentio

Abstrak. Penelitian ini bertujuan adalah menganalisis pengaruh Promosi dan Kepercayaan Konsumen terhadap
Minat Beli smartphone Samsung pada Blibli di Kota Bekasi. Metode penelitian yang digunakan adalah metode
kuantitatif. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner online kepada 96 responden yang dipilih

menggunakan teknik purposive sampling. Metode analisis data yang digunakan meliputi uji instrumen, uji asumsi
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klasik, analisis regresi linear berganda, serta pengujian hipotesis menggunakan software SPSS versi 27. Hasil
pengujian secara parsial menunjukkan bahwa variabel Promosi berpengaruh positif secara parsial terhadap Minat
Beli smartphone Samsung di Kota Bekasi, dengan t-hitung > t-tabel (8,982 > 1,985) dan nilai signifikan 0,000 <
0,05. Selain itu, variabel Kepercayaan Konsumen berpengaruh positif secara parsial terhadap Minat Beli smartphone
Samsung di Kota Bekasi, dengan t-hitung > t-tabel (2,280 > 1,985) dan nilai signifikan 0,025 < 0,05. Dan Hasil
pengujian secara simultan menunjukkan bahwa variabel Promosi dan Kepercayaan Konsumen secara simultan
berpengaruh terhadap Minat Beli smartphone Samsung di Kota Bekasi, dengan F-hitung > F-tabel (104,362 > 3,09).
Dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Kemudian, untuk nilai R Square sebesar 0,678 mengindikasikan bahwa kontribusi
pengaruh variabel Promosi dan Kepercayaan Konsumen terhadap Minat Beli adalah sebesar 67,8%, sedangkan
sisanya sebesar 32,2% dijelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian ini.

Kata Kunci: Promosi, Kepercayaan Konsumen, Minat Beli

LATAR BELAKANG

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan yang signifikan terhadap perilaku konsumen, khususnya
dalam aktivitas belanja secara daring melalui e-commerce. Kemudahan dalam mencari informasi produk,
membandingkan harga, memilih produk, hingga melakukan pembayaran membuat e-commerce semakin menjadi
bagian dari aktivitas konsumsi masyarakat. Perkembangan tersebut juga didukung oleh meningkatnya jumlah
pengguna internet di Indonesia. Berdasarkan data Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII), jumlah
pengguna internet di Indonesia meningkat dari 215 juta jiwa pada tahun 2023 menjadi 221 juta jiwa pada tahun 2024
dan mencapai 229 juta jiwa pada tahun 2025. Kondisi tersebut menunjukkan semakin luasnya peluang perdagangan
digital di Indonesia.

Salah satu produk yang banyak dipasarkan melalui e-commerce adalah smartphone. Samsung merupakan salah satu
merek smartphone yang memiliki posisi penting di pasar Indonesia. Berdasarkan data Statcounter tahun 2025,
Samsung memiliki pangsa pasar mobile vendor sebesar 16,78% di Indonesia. Namun, tingginya penggunaan merek
Samsung tidak secara langsung menjamin bahwa konsumen akan memilih suatu platform e-commerce tertentu
sebagai tempat melakukan pembelian. Dalam persaingan e-commerce, Blibli masih menghadapi persaingan dengan
berbagai platform lainnya dan berada pada peringkat keempat berdasarkan data yang dicantumkan dalam penelitian.
Kondisi tersebut menunjukkan pentingnya strategi yang mampu mendorong konsumen untuk memiliki minat
membeli produk Samsung melalui Blibli.

Salah satu strategi yang dapat digunakan untuk meningkatkan minat beli adalah promosi. Pada aplikasi Blibli,
promosi produk smartphone Samsung ditunjukkan melalui berbagai bentuk penawaran, seperti voucher diskon
hingga Rp1.500.000, penawaran khusus dengan kartu kredit perbankan hingga Rp2.000.000, cicilan 0%, serta

program tukar tambah. Beragam bentuk promosi tersebut dapat memberikan stimulus kepada konsumen dalam

2
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mempertimbangkan pembelian produk. Selain memberikan keuntungan finansial, adanya batas waktu pada beberapa

program promosi juga dapat mendorong konsumen untuk segera melakukan transaksi.

Selain promosi, kepercayaan konsumen merupakan faktor yang penting dalam transaksi online. Konsumen tidak
dapat melihat dan memeriksa produk secara langsung sebelum melakukan pembelian sehingga aspek keamanan,
keaslian produk, jaminan, serta pengalaman konsumen sebelumnya menjadi pertimbangan dalam membentuk
kepercayaan. Pada aplikasi Blibli, kepercayaan konsumen didukung melalui berbagai atribut, seperti jaminan Pasti
Ori, perlindungan produk selama enam bulan, fasilitas retur 15 hari, garansi resmi pabrikan selama satu tahun, serta
ulasan konsumen. Pada produk smartphone Samsung yang diamati dalam penelitian, terdapat pula rating konsumen
sebesar 4,8 dari skala 5. Kondisi tersebut menunjukkan adanya upaya platform dalam memberikan rasa aman kepada
konsumen ketika mempertimbangkan pembelian produk bernilai relatif tinggi secara daring.

Secara empiris, penelitian terdahulu menunjukkan hasil yang belum sepenuhnya konsisten. Khalifah et al. (2024)
menemukan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli, sedangkan Azzahra dan Sabilla (2024)
menunjukkan bahwa promosi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Namun, Mamosey et
al. (2022) menemukan bahwa sales promotion berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap minat beli.
Perbedaan hasil juga ditemukan pada variabel kepercayaan konsumen. Azizah dan Sukati (2023) menunjukkan
bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pada e-commerce Shopee,
sedangkan Ariyanti et al. (2024) menemukan bahwa kepercayaan konsumen tidak berpengaruh terhadap minat beli.
Perbedaan temuan tersebut menunjukkan adanya research gap yang masih perlu dikaji lebih lanjut.

Berdasarkan fenomena perkembangan e-commerce, persaingan platform digital, penggunaan strategi promosi,
pentingnya kepercayaan konsumen, serta adanya perbedaan hasil penelitian terdahulu, penelitian mengenai minat
beli smartphone Samsung melalui Blibli menjadi relevan untuk dilakukan. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis pengaruh promosi dan kepercayaan konsumen terhadap minat beli smartphone Samsung pada

Blibli di Kota Bekasi, baik secara parsial maupun simultan.

2.KAJIAN & METODE

Kajian Pustaka

Promosi

Promosi merupakan kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan perusahaan untuk memperkenalkan,
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen mengenai suatu produk atau jasa dengan tujuan
menarik minat konsumen serta meningkatkan penjualan. Arif dan Nurhadi (2026) menjelaskan bahwa promosi

3 | . MUANOMI - Volume. X Nomor. X Bulan 20XX
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merupakan kegiatan untuk memperkenalkan, menginformasikan, dan membujuk konsumen agar tertarik terhadap
produk, jasa, gagasan, atau kegiatan. Saphira et al. (2026) juga menjelaskan bahwa promosi merupakan strategi
pemasaran yang bertujuan menarik minat konsumen dan meningkatkan penjualan melalui berbagai bentuk
komunikasi dengan pasar.

Dalam penelitian ini, promosi diukur berdasarkan lima dimensi, yaitu advertising, sales promotion, personal selling,
public relations, dan direct marketing. Indikator yang digunakan meliputi kemudahan akses iklan, kejelasan
informasi iklan, daya tarik potongan harga, daya tarik cashback, kejelasan edukasi produk, responsivitas pelayanan
penjual, kredibilitas ulasan produk, reputasi platform belanja, ketepatan pesan penawaran, dan personalisasi
informasi promosi.

Penelitian Khalifah et al. (2024), Azzahra dan Sabilla (2024), serta Winanda et al. (2026) menunjukkan bahwa
promosi atau promosi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Namun, Mamosey et al. (2022)
dan Sari et al. (2026) menemukan bahwa promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Perbedaan hasil
tersebut menunjukkan bahwa hubungan promosi dengan minat beli masih relevan untuk dikaji pada objek dan
konteks yang berbeda.

Kepercayaan Konsumen

Kepercayaan konsumen merupakan keyakinan konsumen terhadap kredibilitas, keandalan, dan kemampuan suatu
perusahaan atau penjual dalam memberikan produk maupun layanan sesuai dengan harapan. Sarmawa et al. (2025)
menyatakan bahwa kepercayaan konsumen merupakan keyakinan pelanggan bahwa produk atau layanan yang
diberikan akan memenuhi harapan secara konsisten dan dapat diandalkan. Kepercayaan menjadi semakin penting
dalam transaksi online karena konsumen tidak dapat melihat dan memeriksa produk secara langsung sebelum
melakukan pembelian.

Dalam penelitian ini, kepercayaan konsumen diukur menggunakan tiga dimensi, yaitu benevolence, integrity, dan
competence. Dimensi benevolence meliputi orientasi keuntungan konsumen dan jaminan rasa aman. Dimensi
integrity meliputi kejujuran deskripsi produk dan komitmen estimasi pengiriman. Sementara itu, dimensi competence
meliputi keandalan solusi masalah dan keamanan sistem pembayaran.

Penelitian Azizah dan Sukati (2023) menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli pada e-commerce Shopee. Purnama et al. (2026) juga menemukan bahwa kepercayaan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Namun, Ariyanti et al. (2024) menemukan bahwa
kepercayaan tidak berpengaruh terhadap minat beli ulang pada pengguna e-commerce Lazada. Perbedaan hasil
penelitian tersebut menjadi dasar empiris untuk menguji kembali hubungan kepercayaan konsumen dengan minat
beli pada konteks Blibli.

Minat Beli

Minat beli merupakan keinginan atau kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian terhadap suatu produk

sebagai respons terhadap ketertarikan, kebutuhan, dan persepsi positif terhadap produk tersebut. Dendy et al. (2026)
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mendefinisikan minat beli sebagai keinginan atau kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian terhadap
produk atau jasa. Sementara itu, Pujangga et al. (2024) menjelaskan bahwa minat beli berkaitan dengan sikap
individu yang mendorong seseorang untuk melakukan tindakan pembelian.

Minat beli dalam penelitian ini diukur melalui empat dimensi, yaitu minat transaksional, minat referensial, minat
preferensial, dan minat eksploratif. Minat transaksional mencakup kecenderungan membeli produk, rencana konkret
waktu pembelian, dan pertimbangan kuat berbelanja. Minat referensial mencakup kesediaan merekomendasikan dan
memberikan referensi positif kepada lingkungan. Minat preferensial meliputi preferensi utama terhadap platform
dan prioritas pilihan berbelanja. Sementara itu, minat eksploratif mencakup keaktifan mencari informasi dan
ketertarikan terhadap variasi produk baru.

Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli

Promosi memberikan informasi dan stimulus kepada konsumen mengenai produk yang ditawarkan. Bentuk promosi
seperti iklan, potongan harga, cashback, dan penawaran khusus dapat meningkatkan perhatian dan ketertarikan
konsumen terhadap produk. Hasil penelitian Khalifah et al. (2024), Azzahra dan Sabilla (2024), serta Winanda et al.
(2026) menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan promosi terhadap minat beli. Berdasarkan landasan
teoritis dan temuan empiris tersebut, hipotesis pertama dalam penelitian ini adalah:

H1: Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli smartphone Samsung pada Blibli di Kota
Bekasi.

Pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Minat Beli

Kepercayaan konsumen dapat mengurangi keraguan dan risiko yang dirasakan ketika melakukan transaksi secara
daring. Konsumen yang memiliki keyakinan terhadap keamanan transaksi, kejujuran informasi produk, kemampuan
penjual, dan keandalan platform akan memiliki dasar yang lebih kuat untuk mempertimbangkan pembelian. Azizah
dan Sukati (2023) serta Purnama et al. (2026) menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli. Berdasarkan hal tersebut, hipotesis kedua dirumuskan sebagai berikut:

H2: Kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli smartphone Samsung
pada Blibli di Kota Bekasi.

Pengaruh Promosi dan Kepercayaan Konsumen terhadap Minat Beli

Promosi dan kepercayaan konsumen merupakan dua aspek yang dapat dipertimbangkan secara bersamaan dalam
membentuk minat beli. Promosi memberikan stimulus melalui informasi dan berbagai penawaran kepada konsumen,

sedangkan kepercayaan memberikan rasa aman dan keyakinan dalam melakukan transaksi. Penelitian Triwidyati et
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PENGARUH PROMOSI DAN KEPERCAYAAN KONSUMEN TERHADAP MINAT BELI SMARTPHONE
SAMSUNG PADA BLIBLI DI KOTA BEKASI

al. (2025) menunjukkan bahwa promosi penjualan dan kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan.
Dengan demikian, hipotesis ketiga adalah:
H3: Promosi dan kepercayaan konsumen secara simultan berpengaruh terhadap minat beli smartphone

Samsung pada Blibli di Kota Bekasi.

Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian asosiatif untuk menganalisis pengaruh
promosi dan kepercayaan konsumen terhadap minat beli smartphone Samsung pada Blibli di Kota Bekasi.
Pendekatan kuantitatif digunakan karena data penelitian berupa angka yang diperoleh melalui kuesioner dan
selanjutnya dianalisis menggunakan teknik statistik.

Populasi penelitian adalah masyarakat yang berdomisili di Kota Bekasi dan pernah menggunakan aplikasi Blibli
untuk mencari atau membeli smartphone Samsung. Pengambilan sampel menggunakan teknik non-probability
sampling dengan metode purposive sampling, yaitu pemilihan responden berdasarkan kriteria tertentu. Kriteria
responden dalam penelitian ini adalah masyarakat yang berdomisili di Kota Bekasi, mengetahui aplikasi Blibli, serta
pernah melihat atau membeli produk smartphone Samsung pada aplikasi Blibli.

Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, penentuan jumlah sampel menggunakan rumus Lemeshow
dengan tingkat kepercayaan 95%, nilai Z sebesar 1,96, proporsi maksimal sebesar 0,5, dan tingkat kesalahan sebesar
10%. Berdasarkan perhitungan diperoleh nilai 96,04 sehingga jumlah sampel dibulatkan menjadi 96 responden.
Penelitian menggunakan tiga variabel, yaitu Promosi (X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2) sebagai variabel
independen serta Minat Beli (Y) sebagai variabel dependen. Promosi diukur melalui lima dimensi, yaitu advertising,
sales promotion, personal selling, public relations, dan direct marketing, dengan total 10 indikator. Kepercayaan
konsumen diukur melalui dimensi benevolence, integrity, dan competence dengan total 6 indikator. Minat beli diukur
melalui minat transaksional, minat referensial, minat preferensial, dan minat eksploratif dengan total 9 indikator.
Seluruh indikator diukur menggunakan skala Likert lima poin, mulai dari 1 = sangat tidak setuju hingga 5 = sangat
setuju.

Data penelitian dikumpulkan melalui observasi, kuesioner, dan studi dokumentasi. Kuesioner digunakan sebagai
instrumen utama untuk memperoleh data mengenai promosi, kepercayaan konsumen, dan minat beli. Kuesioner
disebarkan secara daring kepada responden yang memenuhi kriteria penelitian. Studi dokumentasi digunakan untuk
memperoleh data pendukung berupa buku, jurnal, laporan, dan dokumen lain yang relevan dengan penelitian.
Teknik analisis data dilakukan menggunakan SPSS melalui beberapa tahapan. Tahap pertama adalah uji kualitas
data yang terdiri atas uji validitas dan reliabilitas. Uji validitas menggunakan perbandingan nilai r-hitung dengan r-
tabel, sedangkan reliabilitas diuji menggunakan Cronbach's Alpha dengan kriteria nilai alpha > 0,60. Dengan

jumlah 96 responden, nilai r-tabel pada taraf signifikansi 5% dan df = 94 adalah 0,2006.
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Selanjutnya dilakukan uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas. Uji

normalitas digunakan untuk mengetahui distribusi residual, dengan salah satu dasar pengambilan keputusan yaitu

° nilai signifikansi > 0,05 menunjukkan residual berdistribusi normal. Uji multikolinearitas dilakukan dengan melihat
nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF), dengan kriteria Tolerance > 0,10 dan VIF < 10. Uji
heteroskedastisitas dilakukan menggunakan grafik scatterplot untuk melihat ada atau tidaknya pola tertentu pada
penyebaran residual.

a Pengujian hipotesis dilakukan melalui analisis regresi linear berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi
(R?). Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen secara parsial terhadap minat
beli, sedangkan uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh promosi dan kepercayaan konsumen secara simultan
terhadap minat beli. Pengambilan keputusan dilakukan pada tingkat signifikansi 5% atau 0,05.

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui hubungan antara promosi dan kepercayaan konsumen
terhadap minat beli dengan persamaan:

a Y=a+pXi+pX:+e
Keterangan: Y adalah minat beli, a adalah konstanta, B: adalah koefisien regresi promosi, 3. adalah koefisien regresi
kepercayaan konsumen, Xi adalah promosi, X2 adalah kepercayaan konsumen, dan e adalah kesalahan pengganggu.

a Sementara itu, koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengetahui kemampuan variabel promosi dan

kepercayaan konsumen dalam menjelaskan variasi minat beli.
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3.HASIL DAN PEMBAHASAN
Data penelitian diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada masyarakat Kota Bekasi yang pernah
menggunakan aplikasi Blibli untuk mencari atau membeli smartphone Samsung. Berdasarkan hasil pengumpulan
° data, diperoleh 96 responden yang memenuhi kriteria penelitian. Instrumen penelitian menggunakan skala Likert
dengan lima alternatif jawaban, yaitu sangat tidak setuju (STS), tidak setuju (TS), netral (N), setuju (S), dan sangat
setuju (SS). Data yang diperoleh kemudian diolah menggunakan SPSS versi 27.
Berdasarkan karakteristik responden, sebagian besar responden berusia 17-25 tahun, yaitu sebanyak 69
responden atau 71,9%. Berdasarkan jenis kelamin, responden didominasi oleh perempuan sebanyak 73
responden (76%). Dari sisi pendidikan terakhir, mayoritas responden merupakan lulusan SMK sebanyak 57
responden (59,4%), sedangkan berdasarkan pekerjaan sebagian besar berstatus pelajar/mahasiswa sebanyak
49 responden (51%). Berdasarkan domisili, responden paling banyak berasal dari Bekasi Utara sebanyak 40
responden (41,7%). Karakteristik tersebut menunjukkan bahwa responden penelitian didominasi oleh kelompok
usia muda dan pelajar/mahasiswa yang menjadi pengguna potensial platform digital dalam mencari informasi
maupun melakukan pembelian produk smartphone.
Gambaran tanggapan responden terhadap variabel Promosi (X1) menunjukkan kecenderungan yang positif. Dari
10 pernyataan yang diberikan, jawaban responden didominasi oleh kategori setuju dan sangat setuju. Pernyataan
dengan jumlah jawaban sangat setuju tertinggi terdapat pada indikator informasi promosi Samsung yang diberikan
langsung oleh Blibli sesuai dengan kebutuhan konsumen, yaitu sebanyak 55 responden. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa promosi yang diberikan melalui iklan, diskon, cashback, informasi produk, ulasan, notifikasi,
dan penawaran langsung dinilai mampu menarik perhatian serta memenuhi kebutuhan responden.
Pada variabel Kepercayaan Konsumen (X2), tanggapan responden juga menunjukkan kecenderungan yang
sangat positif. Dari enam pernyataan yang digunakan, mayoritas responden memberikan jawaban setuju dan
sangat setuju. Pernyataan mengenai kesesuaian informasi produk smartphone Samsung di Blibli dengan kondisi
produk sebenarnya memperoleh jumlah jawaban sangat setuju tertinggi, yaitu sebanyak 53 responden. Temuan
tersebut menunjukkan bahwa responden memiliki tingkat kepercayaan yang baik terhadap informasi produk,
keamanan transaksi, sistem pembayaran, serta pelayanan yang diberikan melalui Blibli.
Sementara itu, variabel Minat Beli (Y) menunjukkan kecenderungan tanggapan yang positif. Dari sembilan
pernyataan, jawaban responden didominasi oleh kategori setuju dan sangat setuju. Pernyataan bahwa Blibli
menjadi salah satu pilihan utama untuk membeli smartphone Samsung memperoleh jumlah jawaban sangat
setuju tertinggi, yaitu sebanyak 47 responden. Hal ini menunjukkan adanya kecenderungan responden untuk
mempertimbangkan Blibli sebagai tempat pembelian smartphone Samsung, memiliki rencana melakukan
pembelian, mencari informasi produk, serta merekomendasikannya kepada orang lain.
Secara keseluruhan, hasil deskripsi data menunjukkan bahwa Promosi (X1), Kepercayaan Konsumen (X2), dan
o Minat Beli (Y) memperoleh tanggapan yang cenderung positif dari responden. Temuan deskriptif ini selanjutnya
menjadi dasar untuk melakukan analisis statistik guna mengetahui pengaruh promosi dan kepercayaan konsumen

terhadap minat beli smartphone Samsung pada Blibli di Kota Bekasi.
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3.2 Uji Kualitas Data
1 Uji Validitas

Tabel 3.1
Hasil Uji Validitas
Variabel Item Pernyataan | r-hitung | r-tabel | Keterangan
Promosi (X1) X1.1 0,540 0,200 | Valid
X1.2 0,501 0,200 | Valid
X1.3 0,617 0,200 | Valid
X1.4 0,587 0,200 | Valid
X1.5 0,512 0,200 | Valid
X1.6 0,589 0,200 | Valid
X1.7 0,396 0,200 | Valid
X1.8 0,616 0,200 | Valid
X1.9 0,537 0,200 | Valid
X1.10 0,630 0,200 | Valid
Kepercayaan Konsumen (X2) | X2.1 0,662 0,200 | Valid
X2.2 0,629 0,200 | Valid
X23 0,519 0,200 | Valid
X2.4 0,597 0,200 | Valid
X255 0,650 0,200 | Valid
X2.6 0,519 0,200 | Valid
Minat Beli (Y) Y.1 0,667 0,200 | Valid
Y.2 0,669 0,200 | Valid
Y3 0,418 0,200 | Valid
Y4 0,605 0,200 | Valid
Y.5 0,516 0,200 | Valid
Y.6 0,582 0,200 | Valid
Y.7 0,692 0,200 | Valid
Y.8 0,611 0,200 | Valid
Y.9 0,303 0,200 | Valid

Sumber: Hasil pengolahan data SPSS versi 27, 2026

Berdasarkan Tabel 3.1, hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan pada variabel Promosi

(X1), Kepercayaan Konsumen (X2), dan Minat Beli (Y) dinyatakan valid. Pengujian dilakukan dengan

membandingkan nilai r-hitung dengan r-tabel sebesar 0,200 pada jumlah responden sebanyak 96 orang. Suatu

item dinyatakan valid apabila nilai r-hitung lebih besar daripada r-tabel. Hasil pengujian menunjukkan bahwa

seluruh item memiliki nilai r-hitung > 0,200, dengan nilai terendah sebesar 0,303 dan nilai tertinggi sebesar 0,692.

Dengan demikian, seluruh item pernyataan dalam kuesioner memenuhi kriteria validitas dan dapat digunakan

untuk tahap analisis penelitian selanjutnya.

2. Uji Reliabilitas
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Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Nilai Cronbach’s | Batas Reliabilitas Keterangan
Alpha
e Promosi (X1) 0,746 0,60 Reliabel
Kepercayaan Konsumen | 0,642 0,60 Reliabel
(X2)
Minat Beli (Y) 0,740 0,60 Reliabel

Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026
Berdasarkan tabel menunjukan bahwa seluruh variabel penelitian, yaitu Promosi (X1), Kepercayaan Konsumen
(X2), dan Minat Beli Y dinyatakan reliabel atau telah dianggap konsisten dan layak digunakan. Nilai Cronbach’s
Alpha penelitian ini diambil dari output Reliability Statistics pada SPSS, yaitu sebesar 0,746 untuk Promosi (X1),
0,642 untuk Kepercayaan Konsumen (X-), dan 0,740 untuk Minat Beli (Y).
3.3 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

M 96
Normal Parameters®® Mean .0oooooo
5td. Deviation 1.91644892

Most Extreme Differences  Absolute 084
Positive 056

Megative -.084

Test Btatistic 084
Asymp. Sig. (2-tailed)® 091
Mante Carlo Sig. (2- Sig. 029
tailzc) 98% Confidence Interval  Lower Bound 082
Upper Bound 087

a. Test distribution is Marmal.
b. Galculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed
2000000,

o Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026

Berdasarkan Tabel , hasil uji normalitas menggunakan One-Sample Kolmogorov-Smirnov menunjukan nilai
Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,091. Nilai tersebut lebih besar dari tingkat signifikansi 0,05 (0,091 > 0,05).
1. Grafik Histogram
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Histogram

Dependent Variable: Minat Beli

Mean = 340616
5 Std_Dev. = 0,989
N=96

Frequency

-4 E] 0 2

Regression Standardized Residual

Gambar IV. 1 Grafik Histogram
Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026
Berdasarkan gambar IV.1 Garis kurva hitam membentuk pola lonceng yang simetris (bell-shaped
curve) dengan puncak berada di tengah (mendekati angka 0) serta sebaran data residual tidak
melenceng secara ekstrem ke arah kiri maupun kanan. maka dapat disimpulkan bahwa model regresi
dalam penelitian ini telah memenuhi asumsi normalitas dan layak digunakan untuk analisis tahap
selanjutnya.

2. Grafik Normal P-P Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Minat Beli
10

: 7

os 2

0.4

Expected CumProb

0z

oo 0z 04 0s 0s 10

Observed Cum Prob

Gambar IV. 2 Grafik P-P Plot
Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026
Berdasarkan gambar IV.2 Titik-titik data residual (lingkaran biru) menyebar secara rapat, konsisten,
dan bergerak mengikuti arah busur garis lurus diagonal dari pojok kiri bawah hingga kanan atas, maka
dapat disimpulkan bahwa model regresi dalam penelitian ini telah memenuhi asumsi normalitas dan
layak digunakan untuk analisis tahap selanjutnya.
2. Uji Multikolinearitas
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients”

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Madel B Std. Errar Beta t Sig Tolerance VIF
1 (Constant) 2814 2530 1.152 252
Promosi 662 074 701 . 8.982 . <,001 . 544 . 1.838
.Képerca.yaanKonsumen ..26?. ...11? 178 . 2.280 . .ﬁ25 . Add . 1.838

a. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026
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Berdasarkan data pada tabel IV.8 menunjukan bahwa variabel Promosi (X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2)
masing-masing memiliki tolerance sebesar 0,544 dan nilai VIF sebesar 1,838.

3. Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Minat Beli
2
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Regression Standardized Predicted Value

Gambar IV. 3 Hasil Scatterplot
Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026

e Berdasarkan pada gambar IV.3 terlihat bahwa titik-titik data (lingkaran biru) menyebar secara acak dan tidak
membentuk suatu pola geometris tertentu yang jelas seperti bergelombang, melebar, kemudian menyempit.
3.4 Uji Hipotesis
1.GjI T

Hasil uji Parsial
Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coeflicients  Coefficients Collinearity Statistics
Madel B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2914 2530 1182 252
Promosi 562 074 701 8982 <001 544 1838
Kepercayaan Konsumen 267 G 178 2.280 025 Ad4 1.838

a. Dependent YVariahle: Minat Beli

Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026
Nilai t-tabel dalam pengujian ini ditentukan bedasarkan tingkat signifikan o — 0,05 atau setara dengan o =
0,025 dengan derajad kebebasan df =n —k — 1 atau 96 — 2 — 1 = 93. Melalui perbandingan pada tabel
distribusi t untuk nilai 93 pengujian dua arah, diperoleh nilai t-tabel sebesar 1,985

2.UjiF

Hasil Uji Simultan

ANOVA?
Sum of
Maodel Sguares df Mean Square F Sig.
1 Regression 783.086 2 391.543 104362 <001"
Residual 348914 93 3.752
Total 1132.000 94

a. Dependent Variable: Minat Beli

. Predictors: (Constant), Kepercayaan Konsumen, Promosi

Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026
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Nilai F-tabel dalam penelitian ini ditentukan berdasarkan tingkat signifikan o = 0,05 dengan derajad kebebasan
df1 (pembilang) sebesar 2 dan df 2 (penyebut) sebesar 93. Melalui perbandingan pada tabel distribusi F,
diperoleh nilai F-tabel sebesar 3,09.

3. Uji Koefisien Determinasi

Tabel
Hasil Uji Koefisien Determinasi Parsial
Variabel Independen Variabel Dependen | R Square | Kontribusi Pengaruh
Promosi (X1) Minat Beli (Y) 0,675 67,5%
Kepercayaan Konsumen (X2) | Minat Beli (Y) 0,409 40,9%

Sumber: Hasil pengolahan data SPSS versi 27, 2026

Berdasarkan Tabel , hasil uji koefisien determinasi parsial menunjukkan bahwa variabel Promosi (X1) memiliki
nilai R Square sebesar 0,675 atau 67,5%. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi (X1) secara parsial memberikan
kontribusi sebesar 67,5% terhadap Minat Beli (Y). Sementara itu, variabel Kepercayaan Konsumen (X2) memiliki
nilai R Square sebesar 0,409 atau 40,9%, yang menunjukkan bahwa Kepercayaan Konsumen (X2) secara parsial
memberikan kontribusi sebesar 40,9% terhadap Minat Beli (Y). Dengan demikian, berdasarkan nilai koefisien
determinasi parsial yang diperoleh, kedua variabel independen memiliki kontribusi terhadap Minat Beli (Y) secara
parsial.

2. Determinasi Simultan

Hasil Uji Koefisien Determinasi Simultan

Model Summaryh

Adjusted R Std. Error of
Madel R R Square Square the Estimate
1 g3t BA2 .G8A 1.93685

a. Predictors: (Constant), Kepercayaan Konsumen, Promaosi

b, Dependent Variable: Minat E&li

Sumber: Hasil pengelolaan data SPSS versi 27, 2026
KD = 0,692 x 100%
KD = 69,2%
Berdasarkan penghitungan di atas, diperoleh nilai Koefisien Determinasi sebesar 69,2%. Angka persentase
ini menunjukan bahwa variabel independen yang terdiri dari Promosi (X1) dan Kepercayaan Konsumen
(X2) secara simultan (bersama-sama) memberikan kontribusi pengaruh sebesar 69,2% terhadap variabel
dependen yaitu Minat Beli (Y). Sementara itu, sisanya sebesar 30,8% dijelaskan oleh faktor-faktor lain
yang tidak dimasukan atau tidak diteliti dalam model penelitian ini.

4. Uji Koefisien Regresi

Tabel
Hasil Uji Koefisien Regresi
Model Koefisien Regresi (B) | Keterangan
Konstanta (o) 2,914 Nilai konstanta
Promosi (X1) 0,662 Koefisien regresi positif
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Kepercayaan Konsumen (X2) | 0,267 Koefisien regresi positif
Sumber: Hasil pengolahan data SPSS versi 27,2026
Berdasarkan Tabel , diperoleh persamaan regresi linear berganda yaitu Y = 2,914 + 0,662X1 + 0,267X2. Nilai

konstanta sebesar 2,914 menunjukkan bahwa apabila variabel Promosi (X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2)
dianggap bernilai nol, maka nilai Minat Beli (Y) sebesar 2,914. Koefisien regresi Promosi (X1) sebesar 0,662
bernilai positif, yang menunjukkan bahwa setiap peningkatan Promosi sebesar satu satuan akan meningkatkan
Minat Beli sebesar 0,662 satuan dengan asumsi variabel lainnya tetap. Selanjutnya, koefisien regresi Kepercayaan
Konsumen (X2) sebesar 0,267 juga bernilai positif, yang menunjukkan bahwa setiap peningkatan Kepercayaan
Konsumen sebesar satu satuan akan meningkatkan Minat Beli sebesar 0,267 satuan dengan asumsi variabel

lainnya tetap.

4. Kesimpulan
1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis mengenai pengaruh Promosi dan Kepercayaan Konsumen terhadap Minat Beli
smartphone Samsung pada Blibli di Kota Bekasi, dapat disimpulkan sebagai berikut:
1. Promosi (X1) berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Minat Beli (Y), dengan
nilai t-hitung 8,982 > t-tabel 1,985 dan nilai Sig. 0,000 < 0,05.
2. Kepercayaan Konsumen (X2) berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Minat
Beli (Y), dengan nilai t-hitung 2,280 > t-tabel 1,985 dan nilai Sig. 0,025 < 0,05.
3. Promosi(X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2) berpengaruh secara simultan terhadap Minat Beli
(Y), dengan nilai F-hitung 102,344 > F-tabel 3,09 dan nilai Sig. 0,000 < 0,05.
2 Saran
1. Bagi Perusahaan
Blibli disarankan meningkatkan program promosi produk Samsung serta memperkuat informasi dan
jaminan keaslian produk untuk meningkatkan kepercayaan dan minat beli konsumen.
2. Bagi Penelitian Selanjutnya
Penelitian selanjutnya disarankan memperluas jumlah dan wilayah responden serta menambahkan
variabel lain, seperti E-Service Quality, harga, dan Brand Image.
3. Bagi Akademik
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi mahasiswa yang melakukan penelitian terkait
promosi, kepercayaan konsumen, dan minat beli.
4.
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