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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, promosi, dan review konsumen online 
terhadap minat beli layanan Go-Ride di kota Tasikmalaya. Metode penelitian yang digunakan adalah 
survei dengan menyebarkan kuesioner kepada pengguna layanan Go-Ride di kota Tasikmalaya. Teknik 
pengumpulan data menggunakan probability sampling dengan jenis simple random sampling dengan 
beberapa kriteria yang telah ditentukan. Data yang terkumpul kemudian dianalisis dengan 
menggunakan teknik analisis regresi linier berganda. Sampel penelitian sebanyak 120 responden. Hasil 
pengujian secara parsial menunjukkan berdasarkan metode nilai signifikansi dan nilai t pada 
pengujian hipotesis, semua variabel lolos uji. Berdasarkan nilai signifikansi, variabel harga memiliki 
nilai < 0,01 < 0,05, promosi < 0,01 < 0,05, dan ulasan konsumen online < 0,01 < 0,05. Sedangkan 
berdasarkan metode t-value, variabel harga = 7.784 > 1.98063, promosi = 7.131 > 1.98063, dan ulasan 
konsumen online = 7.200 > 1.98063. Hasil uji parsial menunjukkan bahwa semua variabel memenuhi 
kriteria dari kedua metode tersebut, artinya masing-masing variabel secara parsial berpengaruh 
terhadap minat beli. Berdasarkan uji simultan, variabel harga, promosi, dan ulasan konsumen online 
berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli layanan Go-Ride. Berdasarkan nilai signifikansi, 
variabel- variabel tersebut memiliki nilai < 0,01 < 0,05 terhadap minat beli. Berdasarkan nilai f hitung, 
harga, promosi, dan ulasan konsumen online memiliki nilai 43,222 > 2,68.  
Kata Kunci: Ulasan Konsumen Online, Minat Beli, Go-Ride, Gojek, Kota Tasikmalaya 
 

PENDAHULUAN 
Kemajuan teknologi informasi yang difasilitasi oleh internet berdampak 

signifikan terhadap transportasi melalui komputer, komunikasi, dan digitalisasi, 
membuat semua aspek tersebut lebih efisien, terutama di sektor transportasi 
(Rahman et al., 2022). Inovasi digital telah menjadi sangat penting bagi bisnis dan 
perusahaan, khususnya di sektor transportasi. Penggunaan teknologi informasi dan 
digitalisasi telah meningkatkan kualitas layanan, memungkinkan bisnis untuk 
bersaing di pasar digital. Salah satu strateginya adalah menggunakan teknologi untuk 
menyediakan berbagai layanan, seperti layanan transportasi, pengiriman 
makanan, dan layanan lainnya dalam satu platform. Hal ini semakin memudahkan 
masyarakat dalam mengakses layanan transportasi, terutama melalui smartphone 
dan gadget. Pada tahun 2015, Indonesia mengalami era baru dengan kemunculan 
berbagai transportasi online dengan dipelopori oleh Gojek yang telah berdampak 
signifikan pada sektor transportasi dan logistik secara keseluruhan (D. A. Kurniawan, 
2023). Gojek didirikan di Jakarta pada tahun 2010 oleh Nadiem Makarim, Kevin 
Aluwi, dan Michaelangelo Moran merupakan perusahaan teknologi Indonesia yang 
menawarkan layanan transportasi online dengan tiga layanan utama: Go -Ride (ojek 
online), Go-Send (pengiriman barang), dan Go-Mart (belanja kebutuhan sehari-hari), 
tercatat hingga tahun 2019 aplikasi Gojek telah diunduh sebanyak 155 juta kali, 
termasuk di luar negeri (Purbaya, 2019). 
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Dalam perkembangan dan kepopularitasannya, Gojek tidak terlepas dari 
masalah. Berdasarkan beberapa data, Gojek mengalami masalah yang menyebabkan 
menurut beberapa laporan, bahwa Gojek mengalami penurunan data unduhan yang 
signifikan. Menurut Laporan State of Mobile 2024 Gojek menempati urutan pertama 
dengan 957.000 pengguna (29%), diikuti oleh Maxim, InDrive, GrabDriver, dan Taxsee 
Driver. Meski memiliki basis pengguna yang lebih tinggi dari kompetitor, pendapatan 
Gojek jauh lebih tinggi dari tahun sebelumnya, mencapai puncak pengguna Unduhan 
Gojek di tahun 2023 adalah yang terendah dalam kurun waktu 4 tahun terakhir 
(Ahdiat, 2022). 

Menurut Kotler & Keller (2017), harga adalah jumlah uang (atau nilai tukar 
dengan beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh produk dan layanan 
yang menyertainya. Pada tahun 2023, tarif ojek online (Ojol) yang semula ditetapkan 
oleh Kementerian Perhubungan (Kemenhub) dirubah menjadi kewenangan masing-
masing Gubernur daerah (A. Kurniawan, 2023). Berdasarkan Keputusan Menteri 
Perhubungan No. KP 667/2022, adanya penurunan potongan maksimum tarif tak 
langsung dari 20% menjadi 15%, sedangkan bagi untuk tarif langsung, regulasi ini 
juga meningkatkan tarif sesuai dengan zona operasi. Sehingga dengan adanya 
kenaikan tarif ojol mempengaruhi minat konsumen. Hal ini sejalan dengan penelitian 
yang dilakukan oleh Mawa & Cahyadi (2021) yang menyatakan bahwa harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 

Faktor kedua yang memengaruhi minat beli konsumen adalah promosi. Menurut 
Kotler & Keller (2016) perusahaan menerapkan strategi promosi sebagai cara untuk 
berinteraksi dengan konsumen atau segmen pasar yang dituju. Data menunjukan, 
selama tahun 2023 Gojek mengalami penurunan 7% dalam nilai transaksi bruto atau 
gross transaction value (GTV) dari tahun ke tahun. GTV tahun 2023, yang semula Rp 
28,9 triliun turun menjadi Rp 27 triliun. Selama kuartal kedua, Gojek memang 
memotong anggaran untuk insentif dan promosi produk, termasuk diskon, sebesar 
35%, dari hal tersebut perusahaan berhasil menghemat sekitar Rp 1 triliun dalam 
periode tiga bulan (Septiani, 2023). Hal ini sejalan membuktikan bahwa promosi 
berpengaruh terhadap minat beli masyarakat (Sudarlan et al., 2022). Namun 
penelitian yang dilakukan oleh (Yuniawati & Istichanah, 2023) menunjukan bahwa 
promosi tidak berpengaruh terhadap minat beli pengguna. Faktor ketiga yang 
mempengaruhi minat konsumen adalah ulasan konsumen online atau biasa disebut 
online consumer review. Ulasan konsumen online merupakan salah satu bentuk dari 
electronic word of mouth yang memiliki pengaruh  dan pemegang peran cukup besar 
dalam proses mempengaruhi minat dan keputusan pembelian (Sutanto & 
Aprianingsih, 2016).  

Ulasan pelanggan online Gojek di platform unduhan Android dan IOS yaitu Play 
Store dan App Store, tidak sedikit yang memberikan ulasan dan bintang yang buruk 
bagi Gojek. Hal tersebut dapat mempengaruhi minat beli konsumen dalam 
menggunakan aplikasi Gojek. Melihat banyaknya isu dan fakta di lapangan, hal tersebut 
dapat menjadi dasar dan dugaan menurunnya minat beli konsumen Gojek. Hal ini 
sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Hapsari et al., 2022) bahwa online 
consumer review atau ulasan konsumen online berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli konsumen. Sedangkan V. N. Sari (2019) dalam penelitiannya 
menunjukkan bahwa online customer review atau ulasan konsumen online tidak 
berpengaruh terhadap minat beli. Untuk mengetahui faktor-faktor yang 
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mempengaruhi perilaku individu digunakan model teoretis berdasarkan teori 
perilaku terencana Theory Planned Behavior (TPB) yang dikembangkan oleh Ajzen 
(1991).  Layanan GO-JEK khususnya GO-ride cukup banyak digunakan berbagai 
kalangan masyarakat yang tinggal di Kota Tasikmalaya Dari survey prapenelitian 
diketahui bahwa masyarakat menggunakan layanani ini karena cukup praktis. Pada 
penelitian ini peneliti mengkaji fenomena penggunaan jasa GOJEK layanan GO-ride 
(ojek) dikalangan masyarakat yang berdomisili di kota Tasikmalaya. 

 
METODE PENELITIAN 

Objek penelitian ini adalah meneliti minat beli layanan Go-Ride pada aplikasi   
layanan   ojek   online   Gojek   di   kota   Tasikmalaya. Penelitian ini menggunakan 
metode penelitian kuantitatif adalah yang lebih menekankan pada aspek pengukuran 
secara obyektif terhadap fenomena sosial. Untuk dapat melakukan pengukuran, setiap 
fenomena sosial di jabarkan kedalam beberapa komponen masalah, variabel dan 
indikator. Pengumpulan data menggunakan data primer Kuesioner yang disebarkan 
kepada 150 responden masyarakat yang berdomisili di kota tasikmalata. Teknik 
pengambilan sampel dengan probability sampling. Penilaian kuesioner menggunakan 
sakla interval 1-5 semakin besar maka persepsi responden semakin positif terhadap 
pernyataan dalam kuesioner.  Kerangka kenseptual yang diadaptasi pada penelitian 
ini berasal dari teori perilaku terencana / Theory of Planned Behaviour (TPB), seperti 
yang terlihat pada gambar berikut:  
 

 
 

Gambar 1. Teori Perilaku Terencana /  
Theory of Planned Behaviour (TPB) 

 
Berdasarkan variabel yang digunakan pada penelitian, maka bentuk dari 

paradigma penelitian adalah sebagai berikut:   
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Gambar 2.  Kerangka Pemikiran Penelitian 

 
Hipotesis penelitian: 
H1 = Harga (X1) berpengaruh terhadap Minat Beli (Y) 
H2 = Promosi (X2) berpengaruh terhadap Minat Beli (Y) 
H3 = Ulasan Konsumen Online (X3) berpengaruh terhadap Minat Beli (Y) 
H4 = Harga (X1), Promosi (X2), dan Ulasan Konsumen Online (X3) berpengaruh 
terhadap Minat Beli (Y). 

Teknik analisis data regresi linier berganda merupakan sebuah algoritma yang 
berfungsi menelusuri adanya pola keterkaitan antara variabel bebas dengan jumlah 
lebih dari satu buah dengan variabel terikat berjumlah hanya satu buah (Padilah & 
Adam, 2019). Variabel yang mempengaruhi sering disebut variabel bebas, variabel 
independen atau variabel penjelas. Variabel yang dipengaruhi sering disebut dengan 
variabel terikat atau variabel dependen.  

Instrumen penelitian sebelumnya telah diuji dengan uji validitas pearson product 
momentum dan reliabilitas dengan cornbach alpha. Hasil uji validitas dan reliabilitas 
menunjukan bahwa seluruh butir pertanyaan pada kuesionel valid dan reliable. Untuk 
mengetahui pengaruh antar variabel maka digunakan Uji hipotesis secara simultan 
dan parsial pada tingkat kepercayaan 95% (a = 5%). Uji hipotesis dilakukan dengan 
mebandingkan nilai signifikansi pada F-statistik dan t-statistik. Jika nilai signifikansi 
pada F-statistik dan t-statistik tidak lebih dari 0.05 maka variabel independen 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. Jika nilai signifikansi 
pada F-statistik dan t-statistik lebih besar dari 0.05 maka variabel independen tidak 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap  variabel dependen. 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Tabel 1. 

Hasil Uji Validitas 
Variabel r tabel r hitung Alpha Sig. Ket. 

Harga 
X1.1 0.179 0.862 0.05 <0.01 Valid 
X1.2 0.179 0.912 0.05 <0.01 Valid 
X1.3 0.179 0.802 0.05 <0.01 Valid 
X1.4 0.179 0.776 0.05 <0.01 Valid 

Promosi 
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Variabel r tabel r hitung Alpha Sig. Ket. 
X2.1 0.179 0.865 0.05 <0.01 Valid 
X2.2 0.179 0.896 0.05 <0.01 Valid 
X2.3 0.179 0.804 0.05 <0.01 Valid 
X2.4 0.179 0.898 0.05 <0.01 Valid 
X2.5 0.179 0.784 0.05 <0.01 Valid 

Ulasan Konsumen Online  
X3.1 0.179 0.936 0.05 <0.01 Valid 
X3.2 0.179 0.933 0.05 <0.01 Valid 
X3.3 0.179 0.933 0.05 <0.01 Valid 

Minat Beli  
Y.1 0.179 0.760 0.05 <0.01 Valid 
Y.2 0.179 0.819 0.05 <0.01 Valid 
Y.3 0.179 0.918 0.05 <0.01 Valid 
Y.4 0.179 0.598 0.05 <0.01 Valid 

 
Berdasarkan pengujian yang dilakukan pada 150 responden, uji validitas Minat 

beli (Y) pada 4 pernyataan, harga (X1) pada 4 pernyataan, promosi (X2) pada 5 
pernyataan, dan ulasan konsumen online (X3) pada 5 pernyataan dinyatakan valid 
karena nilai r hitung > nilai r tabel dan nilai sig < 0,05. 

Tabel 2. 
Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s 
Alpa 

Batas Keterangan 

Minat beli 0.849 0,70 Reliabel 
Harga 0.904 0,70 Reliabel 
Promosi 0.925 0,70 Reliabel 
Ulasan konsumen online 0.763 0,70 Reliabel 

 
Uji reliabilitas digunakan untuk menunjukkan tingkat ketepatan, keakuratan, 

konsisten dan dikatan reliabel jika nilai cronbach alpha > 0,60. Tampilan tabel di atas 
menunjukkan bahwa variabel keputusan penggunaan, minat beli, harga, promosi, dan 
ulasan konsumen online memiliki nilai cronbach alpha > 0,70 sehingga dapat 
disimpulkan bahwa semua instrumen variabel yang digunakan dalam penelitian ini 
reliabel. 

Tabel 3. 
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Model Unstanda
rdized 

Coefficients Standardized 
t Sig. 

B Std Error 
Coefficients 

Beta 
1 (Constant) .724 1.463  495 .622 
 Harga .413 .083 .359 4.950 <.001 
 Promosi .218 .063 .257 3.434 <.001 
 Ulasan Konsumen 

Online 
.356 .079 .322 4.497 <.001 
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Dari hasil pengujian yang telah dilakukan memakai SPSS 25 di dapatkan 

persamaan sebagai berikut: 
Y = 0.724 + 0.413 X1 + 0.218 X2 + 0.356 X3 + e 

Koefisien regresi β1 dalam variabel harga (X1) sebesar 0,512 dengan tanda 
positif, maka dapat diartikan bahwa semakin tinggi tingkat promosi maka keputusan 
penggunaan akan meningkat. Koefisien regresi β2 pada variabel promosi (X2) sebesar 
0,218 dengan tanda positif, maka dapat diartikan bahwa semakin baik tingkat kualitas 
pelayanan yang diberikan kepada konsumen maka keputusan penggunaan akan 
semakin meningkat. Koefisien regresi β3 pada variabel ulasan konsumen online (X3) 
sebesar 0,356 dengan tanda positif, maka dapat diartikan bahwa semakin tinggi 
tingkat minat yang dirasakan konsuen maka keputusan penggunaan akan semakin 
meningkat. 

Tabel 4 
Hasil Uji F (Simultan) 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 432.790 3 144.263 43.222 <.001 
 Residual 387.177 116 3.338   
 Total 819.967 119    
 
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai Fhitung sebesar 43,222 dengan nilai 

sigifikan 0,000 atau dibawah 0,05 serta memiliki nilai df1 : 3 dan df2 : 116 dan 
mendapatkan nilai 2,68. Dapat disimpulkan bahwa nilai Fhitung > Ftabel atau 43,222 
> 2,68. Hal ini menunjukkan jika model regresi yang digunakan sudah bagus dan fit. 

Tabel 5. 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

1 .727 .528 .516 1.82695 

 
Dari tabel diatas memiliki nilai R2 sebesar 51,6%, dengan begitu bisa 

disimpulkan bahwa variabel independen dapat mempengaruhi moderasi sebesar 
51,6%, sedangkan sisanya 48,4% (100% - 51,6%,) dipengaruhi oleh faktor lain yang 
variabelnya tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Tabel 6. 
Hasil Uji t Parsial Variabel Harga 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized   

B Std. Error 
Coefficients 

Beta 
t Sig. 

1 (Constant) 5.146 1.512  3.403 <.001 
 Harga .670 .086 .582 7.784 <.001 

 
Hasil pengujian analisis uji t variabel promosi dapat diketahui bahwa thitung 

> ttabel (7.784> 1.98063) dengan nilai signifikan <.001kurang dari 0,05. Hasil 
tersebut menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti bahwa harga 
mempunyai pengaruh positif signifikan terhadap minat beli. 
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Tabel 7. 
Hasil Uji t Parsial Variabel Promosi 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized   
B Std. Error Coefficients Beta t Sig. 

1 (Constant) 7.009 1.390  5.043 <.001 
 Promosi .465 .065 .549 7.131 <.001 

 
Hasil pengujian analisis uji t variabel promosi dapat diketahui bahwa t hitung 

> t tabel (7.131> 1.98063) dengan nilai signifikan <.001 kurang dari 0,05. Hasil 
tersebut menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti bahwa promosi 
mempunyai pengaruh positif signifikan terhadap minat beli. 

Tabel 8. 
Hasil Uji t Parsial Variabel Ulasan Konsumen Online 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized   

B Std. Error 
Coefficients 

Beta 
t Sig. 

1 (Constant) 9.414 1.048  8.987 <.001 
 Ulasan 

Konsumen 
.611 .085 .552 7.200 <.001 

 
Hasil pengujian analisis uji t variabel ulasan konsumen online dapat diketahui 

bahwa thitung > t tabel (7.200> 1.98063) dengan nilai signifikan <.001 kurang dari 
0,05. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti bahwa 
ulasan konsumen online mempunyai pengaruh positif signifikan  terhadap minat beli. 
 

PEMBAHASAN 
Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli 

Berdasarkan pengujian yang sudah dilakukan pada hipotesis pertama variabel 
harga (X1) berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli (Y) ditandai dengan 
adanya t hitung > t tabel (7.784 > 1.98063) dan nilai signifikan <0,001. Hal ini berarti 
semakin tinggi harga maka memiliki kecenderungan untuk berpengaruh terhadap 
minat beli layanan Go-Ride pada aplikasi Gojek di kota Tasikmalaya. Hal ini sesuai 
dengan penelitian yang dilakukan oleh Yuniawati & Istichanah (2023) yang 
menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
minat penggunaan ojek online Grab, dari penelitian tersebut menunjukkan bahwa t 
hitung > t tabel (3,373 > 1,98498) dan tingkat signifikan 0,001 atau dibawah 0,05. 

Teori Perilaku Terencana (TPB) memiliki tiga faktor pengaruh utama yaitu sikap 
terhadap perilaku (Attitude toward the behaviour), norma subjektif (Subjective norm), 
dan kontrol perilaku (Perceived behavioral control). Menghubungkan antara hasil uji 
dengan teori yang digunakan yaitu Teori Perilaku Terencana (TPB), variabel harga 
terbukti berpengaruh terhadap minat beli, terutama pada faktor sikap terhadap 
perilaku (Attitude toward the behaviour). Bukti pengaruh tersebut dihubungkan 
antara faktor terpilih dari teori TPB yaitu sikap terhadap perilaku (Attitude toward 
the behaviour) dengan indikator yang telah dibentuk menjadi pernyataan yang telah 
diajukan pada penelitian. Indikator pertama harga yaitu keterjangkauan harga, 
hubungan nya ialah jika pelanggan memiliki sikap positif terhadap harga yang 
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terjangkau, mereka cenderung melihat harga Gojek sebagai suatu nilai tambah dan 
menjadi lebih mungkin untuk menggunakan layanan Gojek. 

Indikator kedua yaitu kesesuaian harga dengan kualitas produk, hubungan nya 
ialah jika pelanggan merasa bahwa harga layanan Gojek sebanding dengan kualitas 
yang diterima, mereka akan cenderung memiliki sikap positif dan merasa bahwa 
layanan Gojek dapat memberikan pelayanan yang sesuai dengan harga yang 
ditetapkan. Indikator ketiga adalah kesesuaian harga dengan manfaat, hubungan nya 
ialah sikap positif akan terbentuk jika pelanggan merasa bahwa manfaat yang 
diperoleh dari layanan Gojek (seperti kemudahan, kecepatan, dan kenyamanan) 
sepadan dengan harga yang dibayarkan. Indikator keempat ialah harga sesuai 
kemampuan, hubungan nya ialah jika pelanggan merasa bahwa harga Gojek sesuai 
dengan kemampuan mereka untuk membayar, mereka akan memiliki sikap yang 
lebih positif terhadap layanan Gojek, dan akan meningkatkan kemungkinan 
penggunaan aplikasi dengan adanya hal tersebut. 
 

Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli 
Berdasarkan pengujian yang sudah dilakukan pada hipotesis kedua variabel 

promosi (X2) berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli (Y) ditandai dengan 
adanya t hitung > t tabel (7.131 > 1.98063) dan nilai signifikan <0,001. Hal ini sesuai 
dengan penelitian yang dilakukan oleh Sudarlan et al (2022) yang menunjukkan 
bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap minat penggunaan layanan 
ojek online di kota Samarinda, dari penelitian tersebut menunjukkan bahwa t hitung > 
t tabel (3,885 > 1,975) dan dan nilai sig sebesar 0,000 < 0,05. 

Variabel promosi terbukti berpengaruh terhadap minat beli, terutama pada 
faktor teori TPB adalah pada bagian faktor norma subjektif (Subjective norm). Bukti 
pengaruh tersebut dihubungkan antara faktor terpilih dengan pernyataan yang 
diajukan pada penelitian. Hubungan antara variabel promosi dengan teori TPB 
dimulai dari indikator pertama variabel promosi yaitu jangkauan promosi, jika suatu 
promosi dapat dilihat secara luas, maka hal ini dapat mempengaruhi norma subjektif 
dari konsumen yaitu dapat membuat konsumen merasakan bahwa orang lain 
mendukung kegiatan promosi tersebut. Indikator kedua, yaitu kualitas promosi, 
promosi yang berkualitas tinggi dan diterima baik oleh orang-orang di sekitar dapat 
mempengaruhi norma subjektif seseorang dengan memberikan sinyal bahwa promosi 
tersebut layak diperhatikan dan diikuti.  

Indikator ketiga yaitu kuantitas promosi, jika banyak orang di sekitar konsumen 
melihat atau berbicara tentang promosi, norma subjektif dapat mempengaruhi 
keputusan konsumen untuk ikut serta dalam promosi tersebut. Indikator ketiga, 
waktu promosi, promosi yang dilakukan pada waktu yang tepat dan sering dibahas 
oleh orang-orang di sekitar, maka hal tersebut dapat mempengaruhi norma subjektif 
seorang konsumen dengan membuat konsumen merasa bahwa berpartisipasi dalam 
promosi adalah suatu dorongan. Indikator keempat yaitu ketepatan sasaran promosi, 
jika promosi dilakukan oleh seseorang ataupun suatu kelompok yang memiliki 
kredibilitas dan dianggap berpengaruh, maka konsumen dapat terpengaruh norma 
subjektif nya dan memiliki dorongan untuk mengikuti promosi tersebut. 
 

Pengaruh Ulasan Konsumen Online Terhadap Minat Beli 
Berdasarkan pengujian yang sudah dilakukan pada hipotesis ketiga variabel 

ulasan konsumen online (X3) berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli (Y) 
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ditandai dengan adanya t hitung > t tabel (7.200 > 1.98063) dan nilai signifikan 
<0,001. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Mawa & Cahyadi (2021) 
bahwa variabel ulasan konsumen online berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
minat beli., dari penelitian tersebut menunjukkan bahwa t hitung > t tabel (2,490 > 
2,026)) dan dan nilai sig sebesar 0,018<0,05. Teori Perilaku Terencana (TPB) pada 
variabel ulasan konsumen online terbukti berpengaruh terhadap minat beli, terutama 
pada faktor kontrol perilaku (Perceived behavioral control).  
 

Pengaruh Harga, Promosi, dan Ulasan Konsumen Online terhadap  Minat Beli 
Hasil uji menunjukan bahwa hipotesis alternatif (HA4) diterima, yang 

mengartikan bahwa seluruh variabel independen (X) pada penelitian memiliki 
pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y). Dengan nilai F 
hitung 43.222 > 2.68 didukung dengan < 0.01 sebagai nilai signifikansi yang 
menunjukan lebih kecil dari 0.05. Kriteria dan ketentuan diatas menunjukan bahwa 
hipotesis alternatif (HA4) berpengaruh secara signifikan dan diterima. Hasil uji diatas 
memiliki arti bahwa faktor harga, promosi, dan ulasan konsumen online memiliki 
kecenderungan untuk berpengaruh terhadap minat beli, khususnya berpengaruh 
pada usaha ojek online Gojek dengan layanan Go-Ride di kota Tasikmalaya. 

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang memiliki hasil serupa, seperti 
penelitian dengan judul “Pengaruh Word Of Mouth Dan Kualitas Pelayanan Terhadap 
Minat Konsumen Ojek Online (Studi Kasus: Pengguna Aplikasi Go-Jek Mahasiswa 
Universitas Muhammadiyah Surakarta)” diteliti oleh Widyowati & Wahyuddin (2019) 
menghasilkan hasil akhir bahwa variabel ulasan konsumen online berpengaruh positif 
terhadap minat beli. Selain penelitian tersebut, terdapat penelitian lain yang memiliki 
hasil serupa, penelitian dengan judul “Pengaruh Harga, Online Customer Review dan 
Rating Terhadap Minat Beli di Lazada” diteliti oleh Mawa & Cahyadi (2021) 
menghasilkan hasil akhir bahwa bahwa variabel ulasan konsumen online 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Berdasarkan teori yang 
digunakan dan hasil pengujian di lapangan, variabel ulasan konsumen online dapat 
mempengaruhi minat beli sesuai dengan teori yang digunakan yaitu Teori Perilaku 
Terencana (TPB).  
 

KESIMPULAN 
Bahwa harga dan promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli, dengan harga berkontribusi melalui sikap terhadap perilaku dan promosi 
melalui norma subjektif. Selain itu, ulasan konsumen online juga berpengaruh 
signifikan, mendukung pengaruhnya melalui sikap terhadap perilaku. Secara 
keseluruhan, ketiga variabel ini terbukti dapat mempengaruhi minat beli, sejalan 
dengan temuan penelitian terdahulu, yang menggarisbawahi pentingnya memahami 
faktor-faktor tersebut dalam konteks perilaku konsumen. 
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