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Abstrak 
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh Persepsi Konsumen dan Iklan 
terhadap Niat Beli melalui Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru. 
Populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan masyarakat di Kota Pekanbaru yang mengetahui e-
Commerce Sociolla. Pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan teknik 
non probability sampling dengan menggunakan rumus Hair, sehingga jumlah sampel dalam penelitian 
ini sebanyak 130 responden. Metode analisis data penelitian ini menggunakan metode analisis 
Structural Equation Modelling – Partial Least Square (SEM-PLS) dengan software SmartPLS versi 
4.0.9.2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi konsumen memilki pengaruh terhadap 
kepercayaan konsumen, iklan memilki pengaruh terhadap kepercayaan konsumen, persepsi konsumen 
memilki pengaruh terhadap niat beli, iklan memilki pengaruh terhadap niat beli, kepercayaan 
konsumen memiliki pengaruh terhadap niat beli, persepsi konsumen memilki pengaruh terhadap niat 
beli melalui kepercayaan konsumen, iklan memilki pengaruh terhadap niat beli melalui kepercayaan 
konsumen pada e-Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru. Temuan ini memberikan imlikasi penting 
bagi e-Commerce dalam merancang strategi pemasaran yang efektif, terutama dalam merancang iklan 
yang tepat dan menarik agar persepsi konsumen baik terhadap e-Commerce tersebut. Kesimpulan dari 
penelitian ini adalah bahwa persepsi konsumen dan iklan terhadap niat beli tidak dapat diabaikan, dan 
kepercayaan konsumen memilki peran penting dalam meningkatkan niat beli terhadap e-Commerce. 
Oleh karena itu, suatu iklan dapat dimanfaatkan sebagai strategi pemasaran yang terintegrasi untuk 
memperkuat hubungan ini dan dapat menciptakan kepercayaan konsumen terhadap e-Commerce 
tersebut. 
Kata Kunci: Persepsi Konsumen, Iklan, Niat Beli, Kepercayaan Konsumen 
 

Abstract 
This research was conducted with the aim of finding out the influence of consumer perception and 
advertising on purchase intentions through consumer trust in Sociolla e-commerce in Pekanbaru City. The 
population in this research is the entire community in Pekanbaru City who are aware of Sociolla e-
Commerce. Sampling in this study was carried out using a non-probability sampling technique using the 
Hair formula, so the total sample in this study was 130 respondents. The data analysis method for this 
research uses the Structural Equation Modeling - Partial Least Square (SEM-PLS) analysis method with 
SmartPLS software version 4.0.9.2. The results of the research show that consumer perception has an 
influence on consumer trust, advertising has an influence on consumer trust, consumer perception has an 
influence on purchase intention, advertising has an influence on purchase intention, consumer trust has 
an influence on purchase intention, consumer perception has an influence on purchase intention through 
consumer trust, advertising has an influence on purchasing intentions through consumer trust in Sociolla 
e-Commerce in Pekanbaru City. These findings provide important implications for e-Commerce in 
designing effective marketing strategies, especially in designing appropriate and attractive 
advertisements so that consumer perceptions of e-Commerce are good. The conclusion of this research is 
that consumer perceptions and advertising on purchase intentions cannot be ignored, and consumer trust 
has an important role in increasing purchase intentions towards e-Commerce. Therefore, advertising can 
be used as an integrated marketing strategy to strengthen this relationship and create consumer trust in 
e-Commerce. 
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PENDAHULUAN 
Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah mengubah pola perilaku 

konsumen dalam berbelanja. Penggunaan Smartphone serta tren pembelian secara online 
tidak bisa diabaikan begitu saja saat ini. Banyak orang di seluruh dunia sudah memiliki ponsel 
cerdas dan menggunakan ponsel tersebut, pada 2022, Statista memperkirakaan persentase 
ponsel cerdas akan naik menjadi 80,4 %. Kemudian meningkat lagi menjadi 83,6 % pada 2023 
dan 86,6 % pada 2024. Ponsel pintar telah menjadi perangkat populer untuk belanja online 
dalam beberapa tahun terakhir, dan e-Commerce perusahaan mulai memanfaatkan tren ini. 
Perusahaan riset pasar Populix baru-baru ini merilis laporan bertajuk “Omnichannel Digital 
Consumption Report 2023” yang mengungkap perilaku masyarakat Indonesia dalam 
menggunakan Smartphone, Laptop, dan Internet. Dari hasil riset terungkap, 72% masyarakat 
menggunakan Interet untuk berbelanja. Hasil survei Populix 2023 mencatat bahwa sebanyak 
54 % masyarakat Indonesia memilih untuk berbelanja di e-Commerce. Namun, sebanyak 42 % 
masyarakat masih berbelanja secara offline, sisanya berbelanja di Social Commerce. 
Berdasarkan data pengguna e-Commerce di Indonesia diprediksi meningkat hingga 189,6 juta 
pengguna pada 2024. Sejak 2017, sudah ada 70,8 juta pengguna e-Commerce dan jumlahnya 
tiap tahun meningkat. Pada 2018, mencapai 87,5 juta pengguna e-Commerce di Indonesia. 
Sementara pada 2020, mencapai 129,9 juta pengguna e-Commerce. Pada 2021, diprediksi 
mencapai 148,9 juta pengguna, sedangkan pada 2022 mencapai 166,1 juta pengguna dan 
2023 mencapai 180,6 juta pengguna. Karena semakin banyaknya masyarakat yang lebih 
memilih membeli secara online dibandingkan di toko, banyak bisnis mencoba memodernisasi 
operasi mereka, seperti dengan membuat situs web untuk toko ritel. E-Commerce Female 
Daily menduduki peringkat pertama dengan jumlah kunjungan sebanyak 2,2 juta 
dibandingkan dengan e-Commerce Sociolla yang cenderung menurun dan menduduki 
peringkat bawah dengan jumlah kunjuang sebanyak 1,3 juta. Menurunnya jumlah kunjungan 
pada e-Commerce Sociolla mengindikasikan adanya penurunan niat beli sehingga Sociolla 
perlu melakukan evaluasi maupun meningkatkan strategi yang telah di terapkan. 

Female Daily menduduki peringkat pertama sebagai e-Commerce pilihan masyarakat 
kota Pekanbaru, data ini didapatkan oleh peneliti dengan melakukan pra-survey, jumlah 
sampel yang dipilih oleh peneliti sebanyak 31 orang responden yang berlokasi di Kota 
Pekanbaru, sedangkan posisi kedua yaitu tetap pada e-Commerce Sociolla. Hal tersebut 
membuktikan bahwa niat masyarakat kota pekanbaru terhadap e-Commerce Female Daily 
sangat tinggi sedangkan pada e-Commerce Sociolla sangat rendah. Salah satu platform e-
Commerce adalah Sosiolla yang merupakan sebuah perusahaan e-Commerce yang telah 
berdiri sejak bulan Maret 2015, yang memiliki tujuan memberikan kenyamanan pada tiap 
konsumen wanita di Indonesia untuk belanja online yang menawarkan produk kecantikan, 
produk perawatan kulit dan make-up. Kehadiran e-Commerce kecantikan pun menjadi solusi 
baru bagi konsumen yang ingin mencari produk perawatan untuk wajah maupun kulit 
mereka. Sociolla dan Beauty Haul adalah dua website e-Commerce kecantikan terkemuka di 
Indonesia saat ini. Kemudian menurut situs resminya, ada lebih dari 200 bisnis terkenal di 
satu platform e-Commerce kecantikan. Dibandingkan dengan platform yang serupa, Sociolla 
adalah satu-satunya platform yang mengalami pertumbuhan yang sehat selama pandemi. 
Selain itu, Sociolla juga selalu menayangkan iklan yang menyatakan bahwa produk yang 
mereka jual adalah produk asli dan bukan barang palsu. Sociolla memberikan jaminan kepada 
para konsumennya bahwa mereka menjual barang yang 100% asli ditengah maraknya 
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produk-produk tiruan yang dapat membahayakan para konsumen. Jaminan yang diberikan 
oleh Sociolla ini bukan hanya omong kosong belakang karena Sociolla telah melakukan 
kolaborasi langsung dengan distributor nasional dan pemilik produk resmi di Indonesia. Lebih 
dari 150 merek dan 5.000 produk kecantikan pilihan yang terdaftar. Selain itu, Sociolla juga 
telah menawarkan lebih dari 400 merek kecantikan yang bersumber internasional, menurut 
situs resminya (Sociolla, 2022). Bagi orang-orang yang bekerja di industri perawatan kulit dan 
kecantikan, untuk mempertahankan pengguna atau pelanggan dari mengunjungi situs web e-
Niaga dan membeli perawatan kulit melalui situs web e-Niaga mereka dan aplikasi belanja 
seluler, sangat penting untuk menjaga kualitas dan estetika situs web e-Niaga terkini. Berikut 
Jumlah kunjungan web bulanan di Sociolla Indonesia Q3 2019-Q2 2022. 

Berdasarkan data pada kuartal kedua tahun 2022, jumlah kunjungan web bulanan 
Sociolla di Indonesia berjumlah sekitar 1,43 juta, menurun dibandingkan kuartal sebelumnya. 
Menyusul kesuksesannya sebagai situs e-Commerce kosmetik terkemuka di tanah air, Sociolla 
memperluas bisnisnya dengan membuka toko fisik pertamanya pada tahun 2019. Dalam hal 
ini maka perlu dikaji mengenai faktor apa saja yang dapat mempengaruhi orang mempunyai 
niat beli yang rendah pada e-Commerce Sociolla. Niat pembelian muncul karena adanya 
konsep suatu benda atau produk, kepercayaan konsumen terhadap suatu produk, yang 
dimana semakin rendah kepercayaan konsumen terhadap suatu produk maka akan semakin 
rendah pula niat beli Konsumen. Niat membeli didefinisikan sebagai probabilitas subjektif 
bahwa konsumen akan membeli produk atau layanan tertentu di masa depan. Niat beli 
terhadap suatu produk muncul karena adanya dasar kepercayaan terhadap produk tersebut 
dan bersamaan dengan kemampuan untuk membeli. Konsumen akan memutuskan membeli 
produk setelah mencari informasi untuk membeli produk yang tepat dan yang telah 
memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Terdapat banyak faktor yang dapat mempengaruhi 
niat beli, yaitu; persepsi konsumen, iklan, dan kepercayaan konsumen. Kepercayaan 
konsumen merupakan posisi awal sebelum melakukan proses pembelian Damayanti, et. al., 
(2023). Akibatnya, perusahaan harus menciptakan kepercayaan dengan pelanggannya untuk 
meningkatkan kepercayaan tersebut. Ulasan konsumen lainnya merupakan aspek penting 
dalam mempengaruhi niat beli kapan membeli kosmetik secara online melalui situs e-
Commerce, jumlah dan kualitas ulasan pada situs e-Commerce suatu perusahaan memiliki 
jumlah yang besar dan menguntungkan berdampak pada niat beli. Ketika pelanggan percaya 
bahwa pedagang asing akan berperilaku dapat dipercaya dan diharapkan dengan membaca 
informasi reputasi online, mereka dapat menimbulkan niat membeli. Kepercayaan Konsumen 
terhadap platform e-Commerce Sociolla dapat memengaruhi seberapa besar mereka bersedia 
untuk melakukan pembelian melalui platform tersebut. Kepercayaan ini mencakup dalam hal 
keamanan transaksi, keandalan pengiriman produk, kejujuran dalam bertransaksi, dan 
sebagainya. Dengan adanya Kepercayaan yang tinggi, konsumen cenderung memiliki niat beli 
yang lebih kuat. Namun, meskipun konsep-konsep ini telah banyak dipelajari dalam konteks e-
Commerce, Kepercayaan konsumen merupakan faktor kunci dalam menentukan sejauh mana 
mereka bersedia untuk melakukan pembelian melalui platform e-Commerce seperti Sociolla. 
Konsumen yang percaya pada keamanan transaksi, keandalan pengiriman produk, serta 
integritas dalam bertransaksi cenderung memiliki niat beli yang lebih tinggi. 

Berdasarkan hasil peneltian oleh (Dwiartini, 2022) yang menunjukkan bahwa 
kepercayaan secara signifikansi memediasi hubungan antara persepsi konsumen terhadap 
niat beli. Dengan demikian, persepsi konsumen yang baik berperan penting dalam 
membentuk kepercayaan yang positif dan kepercayaan ini pula akan berdampak langsung 
pada niat beli konsumen. Berdasarkan hasil penelitian Khotimah dan Febriansyah, (2018), 
terdapat bahwa iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel niat beli melalui 
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kepercayaan konsumen. Ketika iklan positif maka akan terbentuklah kepercayaan konsumen, 
maka dalam hal ini akan berdampak pula pada niat beli konsumen. Pada persepsi konsumen 
mencakup berbagai aspek, mulai dari kualitas produk hingga keandalan platform, dan semua 
ini memainkan peran kunci dalam niat beli mereka. Berdasarkan teori perilaku konsumen, 
Persepsi konsumen dapat mempengaruhi kepercayaan dan sikap konsumen. Dengan kata lain, 
persepsi konsumen, kepercayaan konsumen dan sikap konsumen merupakan faktor penting 
yang mempengaruhi perilaku konsumen. Perubahan drastis dalam cara kita berbelanja telah 
terjadi dengan maraknya fenomena e-Commerce atau perdagangan elektronik. Salah satu 
pemain utama dalam ekosistem ini adalah Sociolla, sebuah platform e-Commerce yang 
mengkhususkan diri dalam penjualan produk kecantikan dan perawatan diri. Dalam 
ekosistem e-Commerce ini, persepsi konsumen tentang platform tersebut serta pengaruh 
iklan muncul sebagai faktor yang sangat penting yang membentuk niat beli mereka. 

Berdasarkan hasil peneltian Sihombing et al., (2019) persepsi konsumen berpengaruh 
positif terhadap niat beli. Namun, hal ini bertolak belakang dengan hasil penelitian dilakukan 
oleh Ramadhani dan Yuliana, (2023) menunjukkan bahwa persepsi konsumen tidak 
mempengaruhi niat beli. Oleh karena itu dengan adanya perbedaan penelitian yang 
sebelumnya membuat peneliti selanjutnya tertarik untuk menguji mengenai pengaruh 
persepsi konsumen terhadap niat beli pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Selain itu 
Iklan juga merupakan salah satu alat yang penting dalam menjual nama atau merek suatu 
produk ke konsumen. (Maysaroh, et. al., 2022). Media iklan dapat menyampaikan fitur dari 
produk dan manfaat yang akan didapatkan oleh konsumen. Perusahaan dapat menyesuaikan 
iklan dengan target konsumen dan kemampuan perusahaan memasang iklan di suatu media. 
Iklan (advertisement) adalah produk yang di hasilkan dari kegiatan beriklan (periklanan atau 
advertising). Jadi, iklan adalah produknya (barangnya, pesannya, bendanya) sedangkan 
periklanan proses kegiatan, mulai dari merancang membuat hingga kampanye Iklan ke 
masyarakat. Iklan, sebagai salah satu instrumen pemasaran utama, memiliki peran yang 
signifikan dalam membentuk persepsi konsumen terhadap sebuah merek atau platform e-
Commerce. Sociolla dan platform serupa bergantung pada iklan untuk menyampaikan 
informasi tentang produk, promosi, dan nilai tambah lainnya kepada konsumen potensial. 
Dengan menarik perhatian konsumen melalui iklan yang menarik dan efektif, platform e-
Commerce seperti Sociolla dapat memengaruhi cara konsumen memandang produk dan 
layanan mereka, dan pada gilirannya memengaruhi niat pembelian. Dalam ekosistem e-
Commerce seperti Sociolla, memahami bagaimana persepsi konsumen terbentuk dan 
bagaimana iklan memengaruhi persepsi tersebut adalah kunci untuk meningkatkan niat beli 
Konsumen.  

Berdasarkan hasil penelitian Wulandari, (2021), menunjukkan bahwa iklan berpengaruh 
signifikan terhadap niat beli. Namun, hal ini bertolak belakang dengan hasil penelitian 
dilakukan oleh Saifudin, (2019) menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh variabel pesan 
iklan terhadap niat beli. Oleh karena itu dengan adanya perbedaan penelitian yang 
sebelumnya membuat peneliti selanjutnya tertarik untuk menguji mengenai pengaruh iklan 
terhadap niat beli pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Peneliti telah melakukan 
survey pendahuluan pada 31 orang responden yang bertujuan untuk mengumpulkan 
informasi yang berguna untuk memperkuat argumen peneliti. Berdasarkan hasil survey 
dengan empat pernyataan menunjukkan bahwa, 9 responden setuju bahwa mereka berminat 
membeli produk di Bukalapak dalam waktu dekat, dan 22 responden menjawab tidak setuju. 
Terakhir sebanyak 13 responden menjawab setuju dengan pernyataan bahwa saya percaya 
pada e-Commerce Sociolla, dan 18 responden menjawab tidak setuju. Dari survey 
pendahuluan yang telah dilakukan oleh peneliti terhadap 31 orang responden dan penelitian-
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penelitian sebelumnya yang telah membahas berbagai variabele mulai dari persepsi 
konsumen, iklan, kepercayaan konsumen, dan niat beli dengan objek yang berbeda dengan 
perbedaan hasil disetiap penelitiannya, membuat peneliti selanjutnya ingin meneliti mengenai 
faktor-faktor yang mempengaruhi niat beli, karena masih kurangnya penelitian mengenai 
persepsi konsumen dan iklan yang dimediasi oleh kepercayaan konsumen dengan fenomena 
penurunan jumlah pengunjung dan niat beli terhadap e-Commerce Sociolla. Dalam konteks 
inilah pentingnya penelitian yang ditujukan untuk mengisi celah tersebut. Penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis bagaimana persepsi konsumen terhadap Sociolla dipengaruhi 
oleh iklan, dan bagaimana kepercayaan konsumen bertindak sebagai mediator antara persepsi 
dan niat beli. Dengan mengeksplorasi dinamika ini, penelitian dapat memberikan wawasan 
yang lebih mendalam tentang faktor-faktor yang memengaruhi perilaku belanja konsumen 
dalam konteks platform e-Commerce khususnya Sociolla. Diharapkan akan memberikan 
pemahaman yang lebih baik kepada pengelola platform e-Commerce seperti Sociolla dalam 
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif. Dengan memahami bagaimana 
persepsi konsumen terbentuk, bagaimana iklan memengaruhi persepsi tersebut, dan 
bagaimana kepercayaan konsumen memediasi hubungan antara keduanya, Sociolla dapat 
meningkatkan pengalaman konsumen dan memperkuat posisinya di pasar e-Commerce yang 
semakin kompetitif.kekurangan dalam penelitian yang secara khusus memeriksa hubungan 
antara persepsi konsumen, iklan, kepercayaan konsumen, dan niat beli pada platform e-
Commerce tertentu seperti Sociolla.  

Dalam hal ini memacu peneliti untuk mengisi celah tersebut dengan meneliti bagaimana 
pengaruh persepsi konsumen terhadap e- Commerce Sociolla dan pengaruh iklan terhadap 
niat beli dapat dimediasi oleh kepercayaan konsumen di kota Pekanbaru dengan judul “ 
Pengaruh persepsi Konsumen dan iklan terhadap niat beli pada e-Commerce Sociolla dengan 
peran kepercayaan konsumen di kota Pekanbaru”. Berdasarkan latar belakang yang telah 
diuraikan, maka penulis menarik suatu rumusan masalah yaitu: Apakah persepsi konsumen 
memiliki pengaruh terhadap kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di 
Pekanbaru? Apakah iklan memiliki pengaruh terhadap kepercayaan konsumen pada e-
Commerce Sociolla di Pekanbaru? Apakah persepsi konsumen memiliki pengaruh terhadap 
niat beli pada e- Commerce Sociolla di Pekanbaru? Apakah iklan memiliki pengaruh terhadap 
niat beli pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru? Apakah kepercayaan konsumen memiliki 
pengaruh terhadap niat beli pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru? Apakah persepsi 
konsumen memengaruhi niat beli melalui kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla 
di Pekanbaru? Apakah iklan memengaruhi niat beli melalui kepercayaan konsumen pada e-
Commerce Sociolla di Pekanbaru? Adapun tujuan dalam penelitian ini yaitu: Untuk 
mengetahui pengaruh persepsi konsumen terhadap kepercayaan konsumen pada e-
Commerce Sociolla di Pekanbaru. Untuk mengtahui pengaruh iklan terhadap kepercayaan 
konsumen pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru. Untuk mengetahui pengaruh persepsi 
konsumen terhadap niat beli pada e- Commerce Sociolla di Pekanbaru. Untuk mengetahui 
pengaruh iklan terhadap niat beli pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru. Untuk mengetahui 
pengaruh persepsi konsumen terhadap niat beli melalui kepercayaan konsumen pada e-
Commerce Sociolla di Pekanbaru. Untuk mengetahui pengaruh iklan terhadap niat beli melalui 
kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru. 
 
Pengembangan Hipotesis 

Hipotesis merupakan suatu jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, 
di mana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. 
Dalam penelitian ini penulis merumuskan hipotesis sebagai berikut; 
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1. Berdasarkan hasil penelitian Ibrahim dan Moeliono, (2020), menunjukkan bahwa variabel 
persepsi konsumen berpengaruh signifikan terhadap kepercayaan. Begitu juga hasil 
penelitian yang dilakukan oleh Hannah, et. al., (2020) menunjukkan bahwa persepsi 
konsumen secara langsung mempengaruhi kepercayaan. H1: Persepsi konsumen 
mempunyai pengaruh terhadap kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di 
Pekanbaru. 

2. Berdasarkan hasil penelitian Ratnaningsih, (2022), menunjukan bahwa iklan 
mempengaruhi kepercayaan. Begitu juga hasil penelitian yang dilakukan oleh Restu, et. al., 
(2020) yang menyatakan bahwa iklan berpengaruh signifikan terhadap kepercayaan 
konsumen. H2: Iklan mempunyai pengaruh terhadap kepercayaan konsumen pada e-
Commerce Sociolla di Pekanbaru 

3. Berdasarkan hasil peneltian Sihombing, et. al., (2019), menunjukkan bahwa persepsi 
konsumen berpengaruh positif terhadap niat beli. Begitu juga hasil dari penelitian yang 
dilakukan oleh Wang, et. al., (2023) persepsi konsumen pengaruh positif terhadap niat beli 
Konsumen. Namun, hal ini bertolak belakang dengan hasil penelitian dilakukan oleh 
Ramadhani dan Yuliana, (2023) menunjukkan bahwa persepsi konsumen tidak 
mempengaruhi niat beli. H3: Persepsi konsumen mempunyai pengaruh terhadap niat beli 
pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru 

4. Berdasarkan hasil penelitian Wulandari, (2021), menunjukkan bahwa iklan berpengaruh 
signifikan terhadap niat beli. Begitu juga hasil penelitian yang di lakukan oleh Ratnaningsih, 
(2022), menunjukan bahwa iklan mempengaruhi niat beli. Namun, hal ini bertolak 
belakang dengan hasil penelitian dilakukan oleh Saifudin, (2019) menunjukkan bahwa 
tidak terdapat pengaruh variabel pesan iklan terhadap niat beli. H4: Iklan memiliki 
pengaruh terhadap niat beli pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru 

5. Berdasarkan hasil penelitian Rosdiana, et. al., (2019), terdapat pengaruh positif 
kepercayaan konsumen terhadap niat beli. Begitu juga hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Wang, et. al., (2022) menujukkan bahwa kepercayaan berpengaruh positif terhadap niat 
beli. Namun hal ini bertolak belakang dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Ratnaningsih, (2022) menunjukan bahwa kepercayaan konsumen tidak dapat 
mempengaruhi niat beli. H5: Kepercayaan konsumen mempunyai pengaruh terhadap niat 
beli pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru 

6. Berdasarkan hasil peneltian oleh (Dwiartini, 2022) yang menunjukkan bahwa Kepercayaan 
secara signifikansi memediasi hubungan antara persepsi nilai terhadap niat beli. Hal ini 
sesuai dengan hasil penelitian yang dilakkan oleh Hasibuan dan Nawawi, (2024), terungkap 
bahwa persepsi konsumen memiliki dampak positif yang signifikan terhadap niat beli 
melalui kepercayaan konsumen. H6: Persepsi konsumen mempengaruhi niat beli melalui 
kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di Pekanbaru 

7. Berdasarkan hasil penelitian Khotimah dan Febriansyah, (2018), terdapat bahwa iklan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel niat beli melalui kepercayaan 
konsumen. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian yang di lakukan oleh Wanadi, (2022), 
kepercayaan memediasi hubungan iklan terhadap niat beli secara positif dan signifikan. H7: 
Iklan mempengaruhi niat beli melalui kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di 
Pekanbaru. 

 

METODE PENELITIAN 
Dalam penentuan lokasi peneliti ini peneliti melakukan penelitian di Kota Pekanbaru, 

provinsi Riau. Waktu yang digunakan selama penelitian ini yaitu akan dilaksanakan setelah 
seminar proposal dan setelah mendapatkan surat riset penelitian oleh Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Riau serta akan dilaksanakan dalam kurun waktu selama 1 semester. 
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Populasi adalah kelompok elemen atau kasus yang memenuhi kriteria tertentu dan menjadi 
fokus penelitian. Penting bagi peneliti untuk memahami populasi dengan baik, mulai dari 
rumusan masalah dan kajian pustaka hingga definisi spesifik yang melibatkan ciri-ciri 
demografis. Populasi merujuk pada keseluruhan kelompok elemen, kasus, atau individu yang 
memiliki kriteria tertentu dan menjadi fokus dari penelitian. Ini mencakup seluruh kelompok 
yang ingin kita generalisasi atau tarik kesimpulan. Dalam penelitian, populasi dapat 
diidentifikasi berdasarkan berbagai karakteristik, seperti usia, jenis kelamin, lokasi geografis, 
atau kategori lain yang relevan dengan topik penelitian. (Wijayanto, 2024). Berdasarkan dari 
pengertian tersebut maka populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan masyarakat yang 
tinggal di kota Pekanbaru yang mengetahui e-Commerce Sociolla, yang jumlahnya tidak 
diketahui. Sampel adalah bagian dari populasi dan memiliki karakteristik tertentu yang 
didefinisikan secara konseptual dan operasional. Definisi konseptual menggunakan konstruk 
untuk membuat definisi keseluruhan, sementara definisi operasional menentukan spesifikasi 
definisi tersebut. (Wijayanto, 2024). Pada penelitian ini untuk sampel yang tidak diketahui 
populasi penelitian yaitu menggunakan pendekatan Hair. Ukuran sampel yang diambil dengan 
pendekatan Hair ditentukan dengan rasio jumlah indikator. Berdasarkan perhitungan, sampel 
yang akan menjadi responden sebanyak 130 orang dan untuk analisis statistik parametrik 
jumlah 130 orang sampel sudah memenuhi standar dalam perhitungan analisis statistik. 
Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel dlakukan dengan menggunakan pengambilan 
sampel Non Probability Sampling. Adapun dalam Non Probability Sampling ini akan diambil 
menggunakan teknik sampling incidental. Dalam menentukan sampel terdapat beberapa 
kriteria yaitu sebagai berikut: Masyarakat Kota Pekanbaru; Berumur minimal 18 Tahun; 
Belum pernah berbelanja pada e-Commerce Sociolla dan Masyarakat Pekanbaru yang 
mengetahui e-Commerce Sociolla. 
 
Jenis dan Sumber Data 

Dalam penelitian terdapat dua jenis data yakni, jenis data kuantitatif dan jenis data 
kualitatif. 
1. Data kuantitatif, yaitu suatu analis yang dilakukan terhadap suatu data yang diproleh dari 

kuesioner yang berikan kepada masyarakat kota Pekanbaru. Wijaya, (2019) menjelaskan 
bahwa dalam penelitian kuantitatif, fenomena dan objek dikaji menggunakan angka-angka 
dan pengolahan statistik yang menjadi alat ukur, struktur dan percobaan yang telah 
dikontrol.  

2. Data kualitatif, yaitu peneliti mengemukakan teori atau konsep mengenai penelitian ini 
dengan melalui literatur-literatur yang bersumber dari buku ataupun jurnal. Pada 
penelitian ini dilakukan dengan jenis pendekatan kuantitatif. Peneliti menggunakan 
beberapa teknik pengumpulan data, seperti; kuesioner, observasi dan dokumentasi. 

 
Data yang dikumpulkan menjadi dua, yaitu: 

1. Data primer. Data primer adalah suatu data yang diperoleh secara langsung dari lapangan 
yang merupakan data mentah (raw data), dan melalui wawancara atau tanya jawab 
bersama informan yang masih memerlukan pengolahan lebih lanjut. (Raya, et. al., 2024). 
Dalam penelitian ini, data primer diproleh secara langsung, melalui; penyebaran kuesioner, 
observasi dan dokumentasi yang dilakukan oleh peneliti. 

2. Data sekunder. Data sekunder adalah data yang diperoleh, berupa; dokumen-dokumen, 
jurnal ilmiah, artikel ilmiah yang berhubungan dengan objek penelitian. (Raya, et. al., 
2024). Data ini diperoleh melalui berbagai sumber yaitu buku, jurnal dan literature artikel 
yang berhubungan dengan penelitian yang dilakukan. 
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Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data dalam penelitian ini bertujuan untuk memproleh data yang relevan 

dan akurat. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu menggunakan kuesioner 
(angket), observasi dan dokumentasi.  
1. Kuesioner. Kuesioner atau angket adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang bertujuan 

untuk memperoleh suatu informasi atau suatu data dari responden mengenai hal-hal yang 
bersangkutan dengan data pribadinya atau mengenai hal yang di perlukan oleh penulis. 
(Dewi, et. al., 2024). Kuesioner yang digukan dalam penelitian ini bersifat tertutup, yaitu 
kuesioner yang telah disediakan alternative jawaban sehingga responden hanya tinggal 
memberikan tanda pada jawaban yang akan dipilih. Metode kuesioner atau angket pada 
penelitian ini digunakan untuk mengambil data mengenai pengaruh persepsi konsumen 
terhadap e- Commerce Sociolla dan pengaruh iklan terhadap niat beli dapat dimediasi oleh 
kepercayaan konsumen. 

2. Observasi. Observasi adalah penelitian dengan melakukan pengamatan dan pencatatan dari 
berbagai proses biologis dan psikologis secara langsung maupun tidak langsung yang 
tampak dalam suatu gejala pada objek penelitian. (Dewi, et. al., 2024). Observasi bertujuan 
untuk mengamati dan mencatat secara sistematis terhadap gejala yang tampak pada objek 
penelitian. Dengan melakukan observasi kita dapat memperoleh suatu informasi tentang 
kelakuan manusia seperti terjadi dalam kenyataan yang diperoleh dari metode lain.  

3. Dokumentasi. Dokumentasi adalah suatu bahan tertulis ataupun gambar, sedangkan record 
adalah setiap pernyataan tertulis yang disusun oleh seseorang atau lembaga untuk 
keperluan pengujian suatu peristiwa. (Dewi, et. al., 2024). Teknik dalam penelitian ini 
digunakan sebagai suatu teknik pengumpulan data pelengkap. Dengan teknik dokumentasi 
ini peneliti dapat memproleh data yang berupa berbagai jenis dokumen, seperti; laporan, 
jurnal, buku, artikel, presentasi, atau rekaman audio dan video. 

 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Pengaruh Persepsi Konsumen terhadap Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce 
Sociolla di kota Pekanbaru 

Hasil penelitian ini menunjukan persepsi konsumen memiliki pengaruh terhadap 
kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini didukung 
dengan penelitian yang dilakukan oleh Hannah, et.al., (2020) menunjukkan bahwa persepsi 
konsumen secara langsung mempengaruhi kepercayaan pada industri fashion. Berdasarkan 
hasil yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada responden, indikator yang 
mendapatkan nilai tertinggi pada persepsi konsumen adalah perhatian (attention), sedangkan 
pada kepercayaan konsumen adalah integritas (integrity). Hal ini menunjukkan bahwa e-
Commerce Sociolla sudah melakukan berbagai upaya untuk menarik perhatian minat calon 
pembeli agar konsumen mengetahui produk yang ditawarkan oleh e-Commerce Sociolla. 
Dengan bertindak secara konsisten dengan apa yang dikatakan melalui iklan yang mereka 
tayangkan. Hal tersebut membuat konsumen memilki kepercayaan terhadap e-Commerce 
Sociolla dan mengetahui e-Commerce Sociolla. Pemaparan merek yang dilakukan oleh e-
Commerce Sociolla juga sudah efektif dan berbagai upaya yang dilakukan oleh e-Commerce 
Sociolla untuk menarik perhatian konsumen untuk melakukan pembelian juga sudah 
dilaksanakan dengan baik. Semakin baik persepsi konsumen terhadap e-Commerce Sociolla 
maka semakin meningkat pula kepercayaan konsumen terhadap e-Commerce Sociolla dan 
membuat konsumen selalu melakukan pembelian di e-Commerce Sociolla.  
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Pengaruh Iklan terhadap Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce Sociolla di kota 
Pekanbaru 

Hasil penelitian ini menunjukan iklan memiliki pengaruh terhadap kepercayaan 
konsumen pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini didukung dengan penelitian 
yang dilakukan oleh Ratnaningsih, (2022), menunjukan bahwa iklan mempengaruhi 
kepercayaan pada e-Commerce Shopee. Iklan merupakan pemberitahuan atau berita pesanan 
yang memiliki tujuan untuk membujuk atau mendorong khalayak ramai agar tertarik pada 
suatu produk atau jasa yang ditawarkan. Iklan biasanya ditayangkan di media massa atau 
ditempat umum, seperti bliboard,brosur,media social, website, TV, radio, majalah dan koran. 
Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner kepada responden, indicator yang mendapatkan 
nilai tertinggi pada iklan adalah dapat menimbulkan perhatian, sedangkan pada kepercayaan 
konsumen indikator yang mendapatkan nilai tertinggi adalah integritas (integrity). Hal 
tersebut menunjukkan bahwa iklan yang ditayangkan oleh e-Commerce Sociolla mampu 
membuat konsumen yang melihat iklan tersebut tertarik dengan yang diiklankan dan 
konsumen percaya bahwa e-Commerce Sociolla bertindak dengan cara yang konsisten dengan 
apa yang dikatakan melalui iklan tersebut. Maka dari itu, e-Commerce Sociolla harus lebih 
meningkatkan kualitas iklan yang lebih menarik agar masyarakat lebih mengenal tentang e-
Commerce Sociolla. 
 
Pengaruh Persepsi Konsumen terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di kota 
Pekanbaru 

Hasil penelitian ini menunjukan persepsi konsumen memiliki pengaruh terhadap niat 
beli pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini didukung dengan hasil penelitian 
yang dilakukan oleh Wang, et. al., (2023) persepsi konsumen pengaruh positif terhadap niat 
beli Konsumen.pada platform e-Commerce. Persepsi konsumen merupakan cara pandang atau 
penilaian yang dimiliki oleh konsumen terhadap suatu produk atau layanan. Persepsi 
konsumen dapat berbeda-beda pada setiap individu. Hal ini disebabkan oleh persepsi 
konsumen dipengaruhi oleh harapan dan latar belakang masing-masing terhadap suatu 
produk atau layanan yang mereka terima. Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner kepada 
responden, indikator yang mendapatkan nilai tertinggi pada persepsi konsumen adalah 
perhatian (attention), sedangkan pada niat beli indikator yang mendapatkan nilai tertinggi 
adalah ketersediaan konsumen yang akan melakukan pembelian. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa konsumen memilki ketertarikan terhadap e-Commerce Sociolla dan hal tersebut juga 
mampu membuat konsumen memilki niat dan kesiapan untuk melakukan pembelian di e-
Commerce Sociolla. 
 
Pengaruh Iklan terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru 

Hasil penelitian ini menunjukan iklan memiliki pengaruh terhadap niat beli pada e-
Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini didukung dengan hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Wulandari, (2021), menunjukkan bahwa iklan berpengaruh signifikan 
terhadap niat beli pada pengguna e-Commerce Sociolla. Niat beli adalah kenginan seseorang 
untuk membeli suatu produk atau merek tertentu. Niat beli merupakan bagian dari proses 
menuju tindakan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Niat beli dapat dipengaruhi oleh 
beberapa faktor, seperti: persepsi kepercayaan, persepsi harga, persepsi resiko, gaya hidup, 
sikap, budaya, pengaruh pribadi, keluarga, situasi, dan keamanan finansial. Berdasarkan hasil 
yang diproleh dari penyebaran kuesioner kepada responden, indikator yang mendapatkan 
nilai tetinggi pada iklan adalah dapat menimbulkan perhatian. Sedangkan pada niat beli 
indikator yang mendapatkan nilai tertinggi adalah ketersediaan konsumen yang akan 
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melakukan pembelian. Hal tersebut menunjukkan bahwa Iklan yang ditayangkan oleh e-
Commerce Sociolla dapat menimbulkan ketertarikan dalam diri konsumen untuk mencoba 
merek yang diiklankan dan mereka memilki keinginan untuk melakukan pembelian produk 
yang terdapat pada e-Commerce Sociolla. Semakin menarik iklan yang ditayangkan oleh e-
Commerce Sociolla maka akan semakin tinggi kemungkinan konsumen melakukan pembelian 
di e-Commerce Sociolla. 
 
Pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di kota 
Pekanbaru 

Hasil penelitian ini menunjukkan kepercayaan konsumen memiliki pengaruh terhadap 
niat beli pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini didukung dengan hasil 
penelitian yang dilakukan oleh Wang, et. al., (2022) menujukkan bahwa kepercayaan 
berpengaruh positif terhadap niat beli pada platform perdagangan sosial. Kepercayaan 
konsumen merupakan faktor penting dalam memelihara hubungan bisnis untuk jangka 
panjang. Menjaga kepercayaan konsumen merupakan salah satu strategi pemasaran yang 
efektif untuk mempertahankan konsumen. Ada beberapa factor yang mempengaruhi 
kepercayaan konsumen, yaitu: harga, online customer review, online customer rating, 
pengalaman, kualitas produk, dan persepsi kemanfaatan. Untuk membangun kepercayaan 
konsumen, perusahaan harus dapat menjamin keamanan konsumen, membuat produk atau 
jasa yang melebihi ekspetasi konsumen, memanfaatkan media social untuk mempromosikan 
produk. Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner kepada responden, indikator yang memiliki 
nilai tertinggi pada kepercayaan konsumen adalah integritas (integrity). Sedangkan pada niat 
beli indikator yang mendapatkan nilai tertinggi adalah ketersediaan konsumen yang akan 
melakukan pembelian. Hal tersebut menunjukkan bahwa mereka percaya terhadap e-
Commerce Sociolla yang konsisten dengan apa yang dikatakan melalui iklan yang ditayangkan. 
Semakin konsisten e-Commerce Sociolla dalam menayangkan iklan, maka akan semakin 
percaya konsumen terhadap e-Commerce Sociolla dan membuat konsumen berminat untuk 
membeli di e-Commerce Sociolla.  
 
Pengaruh Persepsi Konsumen terhadap Niat Beli melalui Kepercayaan Konsumen pada 
e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru 

Hasil penelitian ini menunjukan persepsi konsumen memiliki pengaruh terhadap niat 
beli melalui kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini 
didukung dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Dwiartini, 2022) yang menunjukkan 
bahwa Kepercayaan secara signifikansi memediasi hubungan antara persepsi nilai terhadap 
niat beli pada Brew Me Tea Secara Online. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dengan 
semakin banyak upaya yang dilakukan e-Commerce Sociolla untuk menarik perhatian 
konsumen agar konsumen tersebut mengetahui produk yang ditawarkan oleh e-Commerce 
Sociolla, sehinggga membuat konsumen memiliki niat dan kesiapan untuk membeli di e-
Commerce Sociolla dan mampu membuat konsumen percaya bahwa e-Commerce Sociolla 
bertindak dengan cara yang konsisten dengan apa yang dikatakan melalui iklan yang 
ditayangkan. Semakin baiknya persepsi konsumen dan kepercayaan konsumen dibangun, 
maka akan membuat konsumen memilki niat yang tinggi untuk membeli di e-Commerce 
Sociolla. 
 

Pengaruh Iklan terhadap Niat Beli melalui Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce 
Sociolla di kota Pekanbaru 

Hasil penelitian ini menunjukan iklan memiliki pengaruh terhadap niat beli melalui 
kepercayaan konsumen pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini didukung 
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dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Khotimah dan Febriansyah, (2018), terdapat 
bahwa iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel niat beli melalui 
kepercayaan konsumen pada online shop. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dengan 
semakin menariknya iklan yang ditayangkan oleh e-Commerce Sociolla, maka akan 
menimbulkan ketersediaan konsumen untuk membeli produk yang diiklankan oleh e-
Commerce Sociolla dan konsumen percaya terhadap e-Commerce Sociolla yang bertindak 
dengan cara yang konsisten dengan apa yang dikatakan melalui iklan yang ditayangkan. 
Semakin menariknya iklan yang ditayangkan dan konsisten dengan apa yang dikatakan 
melalui iklan tersebut maka akan membuat konsumen berniat untuk membeli dan akan 
menimbulkan rasa percaya konsumen terhadap e-Commerce Sociolla. 
 
KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian yang telah dipaparkan pada BAB sebelumnya, maka dapat ditarik 
kesimpulan penelitian ini sebagai berikut:  
1. Persepsi Konsumen berpengaruh terhadap Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce 

Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini menunjukkan dan membuktikan bahwa Persepsi 
Konsumen mampu memberikan dampak terhadap Kepercayaan Konsumen pada e-
Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru.  

2. Iklan berpengaruh terhadap Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce Sociolla di kota 
Pekanbaru. Hal ini menunjukkan dan membuktikan bahwa Iklan mampu memberikan 
dampak terhadap Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru.  

3. Persepsi Konsumen berpengaruh terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di kota 
Pekanbaru. Hal ini menunjukkan dan membuktikan bahwa Persepsi Konsumen mampu 
memberikan dampak terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru.  

4. Iklan berpengaruh terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini 
menunjukkan dan membuktikan bahwa Iklan mampu memberikan dampak terhadap Niat 
Beli pada e-Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru.  

5. Kepercayaan Konsumen berpengaruh terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di kota 
Pekanbaru. Hal ini menunjukkan dan membuktikan bahwa Kepercayaan Konsumen mampu 
memberikan dampak terhadap Niat Beli pada e-Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru.  

6. Persepsi Konsumen berpengaruh terhadap Niat Beli melalui Kepercayaan Konsumen pada 
e-Commerce Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini menunjukkan dan membuktikan bahwa 
Persepsi Konsumen mampu memberikan dampak terhadap Niat Beli, dan pada gilirannya 
berimplikasi pada Kepercayaan Konsumen konsumen pada e-Commerce Sociolla di Kota 
Pekanbaru. 

7. Iklan berpengaruh terhadap Niat Beli melalui Kepercayaan Konsumen pada e-Commerce 
Sociolla di kota Pekanbaru. Hal ini menunjukkan dan membuktikan bahwa Iklan mampu 
memberikan dampak terhadap Niat Beli, dan pada gilirannya berimplikasi pada 
Kepercayaan Konsumen konsumen pada e-Commerce Sociolla di Kota Pekanbaru. 

 

Saran  
Berdasarkan penilaian responden dalam penelitian ini maka dapat diberikan saran 

sebagai berikut: 
1. Pihak e-Commerce Sociolla di sarankan untuk dapat melakukan berbagai upaya agar 

mendapatkan pandangan yang baik dari konsumen dan hal tersebut juga dapat menarik 
perhatian minat calon pembeli, sehingga dapat menimbulkan niat konsumen untuk 
melakukan tindakan pembelian di e-Commerce Sociolla. 

2. Sebaiknya e-Commerce Sociolla disarankan untuk dapat menayangkan iklan yang lebih 
menarik. Dengan menayangkan iklan yang menarik, hal tersebut dapat membuat konsumen 
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tertarik untuk melihat iklan dan konsumen juga akan mencari tahu lebih mendalam lagi 
tentang iklan produk yang di tayangkan sehingga dapat menimbulkan niat konsumen untuk 
melakukan pembelian di e-Commerce Sociolla. 

3. Pihak e-Commerce Sociolla disarankan untuk dapat bersikap konsisten dengan apa yang 
dikatakan melalui iklan yang di tayangkan dan menjual produk yang berkualitas, dengan 
melakukan hal tersebut dapat menimbulkan kepercayaan konsumen terhadap e-Commerce 
Socioll.  

4. Pihak e-Commerce Sociolla disarankan untuk dapat menarik perhatian konsumen, 
misalnya seperti memberikan voucher ataupun mengadakan promo, agar konsumen 
tersebut memilki keinginan untuk melakukan pembelian di e-Commerce Sociolal. 

5. Bagi penelitian yang akan datang, penulis menyarankan untuk mengembangkan penelitian 
mengenai variabel bebas lain yang akan diteliti dalam melihat pengaruhnya terhadap niat 
beli dan kepercayaan konsumen serta dapat memperluas daerah dan target konsumen yang 
diteliti sehingga hasil yang dicapai lebih optimal. 
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