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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh trust, visual appeal, online
customer review terhadap minat beli skincare glad2glow pada live TikTok Shop
di karanganyar, dalam penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 100
responden di tentukan dengan tehnik Purposive sampling, Dalam pengambilan
sampel dari responden berupa kuesioner, sedangkan teknik analisis data yang di
gunakan adalah regresi linier berganda. Hasil uji t menunjukan bahwa variabel
trust mempunyai hasil berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
skincare glad2glow pada live TikTok Shop, visual appeal mempunyai hasil yang
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli skincare glad2glow pada
live TikTok Shop, dan online customer review berpengaruh positif dan tidak
signifikan terhadap minat beli skincare glad2glow pada live TikTok Shop. Hasil
uji F menunjukan secara bersama-sama variabel trust, visual appeal, online
customer review mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli skincare
glad2glow pada live TikTok Shop di Karanganyar. Kemampuan variabel
trust,visual appeal dan online customer review menjelaskan minat beli sebesar
57,1% (Adjuated R Square) dan sisanya 42,9% dipengaruhi oleh faktor lain diluar
variabel yang dipilih. Misalnya harga, promosi, kualitas produk, dll.

Kata kunci: Trust, Visual appeal dan Online customer review

ABSTRACT

This study aims to determine the effect of trust, visual appeal, online customer
review on the interest in buying glad2glow skincare on live TikTok Shop in
Karanganyar, in this study using a sample of 100 respondents determined by
Purposive sampling technique, In taking samples from respondents in the form of
questionnaires, while the data analysis technique used is multiple linear
regression. The results of the t test show that the trust variable has a positive and
significant effect on the interest in buying glad2glow skincare on live TikTok
Shop, visual appeal has a positive and significant effect on the interest in buying
glad2glow skincare on live TikTok Shop, and online customer review have a
positive and insignificant effect on the interest in buying glad2glow skincare on
live TikTok Shop. The results of the F test show that together the variables of
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trust, visual appeal, online customer review have a significant effect on the
interest in buying glad2glow skincare on live TikTok Shop in Karanganyar. The
ability of the trust, visual appeal and online customer review variables to explain
buying interest is 57.1% (Adjusted R Square) and the remaining 42.9% is
influenced by other factors outside the selected variables. For example, price,

promotions, product quality, etc.

Keywords: Trust, Visual appeal, and Online customer review

PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital telah
mengubah pola perilaku konsumen
dalam berbelanja, terutama melalui
platform  media sosial  seperti
TikTok. TikTok tidak hanya sebagai
platform hiburan, tetapi juga sebagai
saluran e-commerce melalui fitur
TikTok Shop, yang memungkinkan
live streaming untuk memasarkan
produk secara interaktif (Bs et al.,
2023). Fenomena ini mendorong
perusahaan skincare seperti
Glad2Glow untuk memanfaatkan
live TikTok Shop sebagai strategi
pemasaran, namun konsumen sering
menghadapi risiko seperti
ketidakpastian kredibilitas penjual,
keaslian produk, dan kesesuaian
informasi visual (Gefen et al., 2003;
Kotler & Keller, 2016).

Minat beli merupakan
kecenderungan psikologis konsumen
untuk membeli produk setelah
melalui proses evaluasi (Kotler &
Keller, 2016). Dalam konteks live
TikTok Shop, minat beli dipengaruhi
oleh beberapa faktor, termasuk trust
(kepercayaan), visual appeal (daya
tarik visual), dan online customer
review (ulasan pelanggan online).
Trust menjadi faktor krusial karena
konsumen tidak dapat memverifikasi
produk secara langsung (Jogiyanto,
2019). Visual appeal mencakup
estetika tampilan yang memengaruhi

persepsi kualitas produk (Parboteeah
et al., 2009), sedangkan online
customer review memberikan
informasi dari pengalaman
konsumen lain (Amelia et al., 2021).

Penelitian ini dilakukan di
Karanganyar,  wilayah dengan
pertumbuhan ekonomi dan
digitalisasi yang cukup pesat, dengan
fokus pada konsumen skincare
Glad2Glow. Berdasarkan penelitian
terdahulu, terdapat kesenjangan
penelitian (research gap) terkait
pengaruh ketiga variabel ini dalam
konteks live streaming e-commerce.
Oleh karena itu, Penelitian ini
bertujuan untuk:

a) Menguji dan mengetahui  bukti
yang empiris signifikansi
pengaruh Trust terhadap Minat
Beli skincare Glad2Glow pada
Live TikTok Shop.

b) Menguji dan mengetahui  bukti
yang empiris signifikansi
pengaruh Visual Appeal terhadap
Minat Beli skincare Glad2Glow
pada Live TikTok Shop.

c) Menguji dan mengetahui  bukti
yang empiris signifikansi
pengaruh  Online  Customer
Review terhadap Minat Beli
skincare Glad2Glow pada Live
TikTok Shop.



TINJAUAN LITERATUR
Minat Beli

Minat beli didefinisikan sebagai
kecenderungan psikologis konsumen
untuk  membeli produk setelah
menilai manfaat, kualitas, dan
informasi yang diperoleh (Kotler &
Keller, 2016). (Schiffman, Leon G.,
2015) menambahkan bahwa minat
beli merupakan respons afektif dan
kognitif yang mendorong tindakan
pembelian. Indikator minat beli
meliputi minat  transaksional,
referensial, preferensial, dan
eksploratif (Kotler & Keller, 2016).
Faktor yang memengaruhi minat beli
meliputi internal (seperti motivasi
dan gaya hidup) dan eksternal
(seperti sosial dan harga) (Kotler &
Keller, 2016).

Trust (Kepercayaan)

Trust merupakan hasil penilaian
individu berdasarkan informasi yang
diperoleh, yang membentuk
keyakinan terhadap pihak lain
(Jogiyanto, 2019). Dalam konteks e-
commerce, trust penting Kkarena
konsumen tidak dapat verifikasi
langsung (Gefen et al., 2003).
(Mayer et al., 1995) mengidentifikasi
faktor pembentuk trust: kemampuan

(ability), kebaikan hati
(benevolence), dan integritas
(integrity). Indikator trust meliputi
keamanan, privasi, jaminan,

pelayanan pelanggan, keakraban,
situs web, informasi, kontrol, dan
harga (Jeanson & Ingham, 2008)
Penelitian terdahulu menunjukkan
trust berpengaruh signifikan terhadap
minat beli (Dwi Pratama & Widayati,
2025).

H1: Trust berpengaruh signifikan
terhadap minat beli.

Visual Appeal (Daya Tarik Visual)

Visual appeal adalah hal yang
berkaitan dengan elemen visual
seperti font, grafik, dan tata letak
yang meningkatkan presentasi web
(Parboteeah et al., 2009). (Irdiana et
al., 2025) menekankan estetika situs
web berdasarkan warna, bahasa,
animasi, dan tata letak. Indikator
visual appeal meliputi estetika visual
(kombinasi warna, keseimbangan
komposisi, keindahan keseluruhan),
kualitas gambar dan video (resolusi,
pencahayaan, kejelasan), daya tarik
warna (kesesuaian warna, kontras,
emosi), serta keterbacaan dan
kejelasan informasi visual (teks
mudah  dibaca, ukuran huruf,
penyajian informasi) (Tractinsky,
2000; Hall & Hanna, 2004; Ware,
2013; Wang, 2013). Penelitian
Asshodiqgy Yanwar Ridwan et al.
(2025) menunjukkan visual appeal
berpengaruh  signifikan  terhadap
minat beli dalam live streaming.

H2: Visual appeal berpengaruh
signifikan terhadap minat beli.

Online Customer Review (Ulasan
Pelanggan Online)

Online customer review adalah opini
dan pengalaman konsumen terhadap
produk atau layanan (Amelia et al.,
2021). Syakira dan Moeliono (2019)
menjelaskan bahwa review
memengaruhi keputusan pembelian.
Faktor yang memengaruhi review
meliputi keputusan pembelian, isi
ulasan, informasi sesuai,
ketersesuaian, dan penilaian produk
(Hidayati, 2018). Indikator online
customer review meliputi persepsi



kegunaan,  kredibilitas  sumber,
kualitas argumen, banyaknya ulasan,
dan valensi ulasan (Agesti et al.,

2021). Penelitian (Jesslyn, 2023) dan
(Mahesa Mei Riandi & Siti Sarah,
2024) menunjukkan online customer
review  berpengaruh  signifikan
terhadap minat beli.

H3: Online customer  review
berpengaruh  signifikan  terhadap
minat beli.

Berdasarkan telaah pustaka yang
telah  diuraikan, maka dibuat
kerangka penelitian yang
menjelaskan hubungan antara
variabel independen diantaranya
Kepercayaan (Trust) (X;), Daya
Tarik Visual (Visual Appeal) (X3)
Dan Ulasan Pelanggan Online
(Online  Customer Review) (Xs)
terhadap variabel dependen yaitu
Minat Beli (YY), sebagaimana dalam
gambar berikut :

Gambar I. 1. Kerangka
Konseptual

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan desain
eksplanatori. Lokasi penelitian di
Kabupaten Karanganyar, dengan
objek  konsumen yang pernah
menonton  live  TikTok  Shop
Glad2Glow minimal dua Kkali.
Populasi tidak terbatas, sehingga
sampel ditentukan menggunakan
rumus Lameshow dengan tingkat
kesalahan 10%, menghasilkan 100



responden. Teknik sampling adalah
purposive sampling dengan kriteria:

1. Berusia 13-45 tahun
2. Berdomisili di Karanganyar
3. Memiliki akun TikTok aktif, dan

4. Pernah menonton live TikTok
serta membaca review produk.

Data dikumpulkan melalui kuesioner
dengan menyebar link Google Form
dengan skala Likert (1-5). Variabel
dependen adalah minat beli (Y),
variabel independen adalah trust
(X1), visual appeal (Xz), dan online
customer review (X3). Analisis data
meliputi uji validitas dan reliabilitas,
uji - asumsi  klasik  (normalitas,
multikolinearitas, heteroskedastisitas,
autokorelasi), uji  regresi linier
berganda, (uji t, uji F, dan koefisien
determinasi).

HASIL PENELITIAN
Gambaran Responden

Dari 100 responden yang dipilih
melalui teknik purposive sampling,
mayoritas responden adalah
perempuan 90%,  berusia 18-25
tahun 81%, dan pelajar/mahasiswa
72% serta responden yang menonton
live TikTok shop Glad2Glow 35%.
Uji Instrumen Penelitian terdiri dari
uji vailditas dan uji reliabilitas,
seluruh item pernyataan lolos dalam
pengujian validitas karena nilai r-jem
> dari r-itng.

Tabel I.Rangkuman Uji
Reliabilitas Variabel Penelitian

Variabel Cﬁ)lnpbhaih Keterangan

Trust 0,814 > Reliabel
0,60

Visual 0,870 > Reliabel

Appeal 0,60

Online 0,768 > Reliabel

Customer | 0,60

Review

Minat Beli | 0,620 > Reliabel
0,60

Sumber : Data yang diolah 2026

Hasil uji reliabilitas menunjukkan
bahwa seluruh variabel penelitian
yaitu Trust, Visual Appeal, Online
Customer Review terhadap Minat
Beli masing-masing memiliki nilai
(Cronbach Alpha > 0,60), dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa
item-item  instrumen  pernyataan
untuk masing-masing variabel adalah
reliabel.

Untuk uji asumsi klasik : Hasil uji
normalitas Kolmogorov-Smirnov
pada tabel KS didapatkan tingkat
signifikansi lebih besar dari 0,05
sehingga dapat disimpulkan bahwa
residual terdistribusi secara normal.
Uji multikolinieritas didapatkan VIF
<10 sehingga tidak ada
multikolinieritas  antara  variabel
independen dalam model regresi.
Model regresi juga terbebas dari
heteroskedastisitas, karena sebaran
masing-masing variabel mempunyai
nilai signifikansi > 0,05. Hasil uji
autokorelasi  menunjukkan  nilai
Durbin Watson berada diantara -2
sampai 2,5 maka dapat diambil
kesimpulan  bahwa tidak ada
autokorelasi antar variabel.



Uji Regresi hipotesis yang  menyatakan
bahwa Visual Appeal
berpengaruh signifikan terhadap
Minat Beli diterima.

Tabel I1. Hasil Uji Regresi Linier
Berganda

3. Nilai uji t untuk Variabel Online

Variabel | Koefisien t Sig. .
Customer Review sebesar 0,343

Bebas Regresi | Hitung

(Constant) | 1,579 1183 | 0.240 dengan nilai signifikansi sebesar

Trust 0,171 | 2,921 | 0,004 0733 > 005 Hal ini
Visual 0.158 3593 | 0.001 menunjukkan bahwa Online
Appeal ’ ’ ’ Customer Review berpengaruh

tidak signifikan terhadap Minat

Online 0,027 0,343 | 0,733 . .
C Beli. Dengan demikian,
ustomer hipotesis an menyatakan
Review P yang y

bahwa Online Customer Review
berpengaruh signifikan terhadap
Minat Beli ditolak.

Sumber : Data yang diolah 2026

Dengan demikian diperoleh
persamaan regresi linier berganda,

yaitu : Ui F
Y = 1,579+ 0,171 (X1) + 0,158 (X2) Tabel I11. Hasil Uji F
+0,027 (X3) ouk
Sum of
U_Ilt . ’iAOdel Regression 5;;;?951 : 3 = %u;;z 4;976 SIg,IOUOa
Uji t merupakan analisis yang Resal | 156309 | % | 1628
Total 376,000 99

digunakan untuk mengetahui
signifikansi pengaruh variabel secara
parsial antara variabel independen
(variabel bebas) Besarnya derajat
signifikansii yang digunakan untuk
mengukur uji t dalam penelitian ini

a. Predictors: (Constant), Online Customer Review, Trust, Visual Appeal
b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Data yang diolah 2026

Berdasarkan hasil uji secara
simultan tabel diatas diketahui

yaitu 0,05.

1. Nilai uji t untuk variabel Trust
sebesar 2,921 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,004 <
0,05. Hal ini menunjukkan
bahwa variabel Trust
berpengaruh signifikan terhadap
Minat Beli. Dengan demikian,
hipotesis yang  menyatakan
bahwa  Trust  berpengaruh
signifikan terhadap Minat Beli
diterima.

. Nilai uji t untuk Variabel Visual
Appeal sebesar 3,593 dengan
nilai signifikansi sebesar 0,001 <
0,05. Hal ini menunjukkan
bahwa variabel Visual Appeal
berpengaruh signifikan terhadap
Minat Beli. Dengan demikian,

sebesar 44,976 dengan nilai
signifikansi 0,000 < 0,05,
sehingga dapat disimpulkan
secara bersama-sama variabel
trust, visual appeal, online
customer review mempunyai
pengaruh  signifikan terhadap
minat beli Skincare glad2glow
pada live Tiktok Shop di
karanganyar.

Koefisien Determinasi

Uji  koefisien determinsi (R2)
digunakan untuk mengetahui
seberapa besar kontribusi
variabel independen (variabel
bebas) trust, visual appeal, online
customer review terhadap



variabel  dependen  (variabel

terikat) minat  beli  yang

ditunjukkan dengan presentase

yang dapat langsung dilihat pada

tabel hasil uji determinasi.

Tabel 1V. Hasil Uji Koefisien
Determinasi

Model Summary?

Adjusted | Std. Error of

Model R R Square | R Square | the Estimate

Durbi
Wats

7642 ,584 571 1,276

a. Predictors: (Constant), Online Customer Review, Trust, Visual Appe

b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber : Data yang diolah 2026

Berdasarkan hasil uji koefiisien
determinasi (Adjusted R Square)
sebesar 0,571 yang berarti bahwa
trust, visual appeal, online
customer review mampu
mempengaruhi minat beli sebesar
57,1% dan sisanya 42,9%
dipengaruhi oleh variabel lain
diluar penelitian ini. Misalnya
harga, promosi, kualitas produk,
dll.

PEMBAHASAN

Pengaruh  Trust  terhadap
Minat Beli

Hasil penelitian menunjukkan

bahwa trust berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat
beli. Temuan ini sejalan dengan
teori kepercayaan dalam e-
commerce yang menyatakan
bahwa kepercayaan merupakan
determinan utama dalam
mengurangi persepsi risiko dan
meningkatkan  niat  transaksi

online. Dalam konteks live
TikTok  Shop, kepercayaan
konsumen terbentuk  melalui

kredibilitas host, keaslian produk,
dan keamanan transaksi. Semakin

tinggi  tingkat  kepercayaan,
semakin  besar minat beli
konsumen  terhadap  produk

Glad2Glow. Hasil ini
memperkuat temuan Ridwan et
al. (2025) yang menyatakan

bahwa kepercayaan —memiliki
peran  strategis dalam live
streaming commerce.

Pengaruh  Visual Appeal

terhadap Minat Beli

Variabel visual appeal terbukti
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli.
Secara teoretis, daya tarik visual
berfungsi sebagai stimulus awal
yang membentuk  persepsi
kualitas dan nilai produk. Dalam
live TikTok Shop, visual appeal
tercermin dari desain kemasan,
pencahayaan, sudut kamera, serta

kualitas tampilan saat
demonstrasi produk. Tampilan
visual yang menarik mampu

meningkatkan perceived value
dan mendorong minat beli.
Temuan ini sejalan dengan
konsep stimulus—organism—
response (S-O-R) serta didukung
oleh Ridwan (Kepercayaan et al.,
2025) yang menunjukkan bahwa
daya tarik visual streamer
berkontribusi signifikan terhadap
minat beli.

Pengaruh Online Customer
Review terhadap Minat Beli
Hasil penelitian menunjukkan
bahwa online customer review
berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap minat beli.
Secara teoritis, ulasan konsumen
merupakan bentuk electronic
word of mouth (e-WOM) yang
dapat memengaruhi sikap dan
niat beli. Namun, pada konteks
live TikTok Shop, konsumen
cenderung lebih mengandalkan
interaksi langsung dengan host
dan visualisasi produk secara
real-time dibandingkan membaca
ulasan tertulis. Hal ini



menyebabkan pengaruh online
customer review menjadi tidak
dominan secara statistik. Temuan
ini konsisten dengan (Latief &
Ayustira, 2020) yang
menemukan pengaruh  positif
tetapi tidak signifikan terhadap
minat beli Glad2Glow.

IMPLIKASI MANAJERIAL

1. Variabel Trust (Kepercayaan)
Telah  teruji  bahwa  Trust
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli
Skincare Glad2Glow pada live
TikTok Shop di Karanganyar,
sehingga Trust perlu
ditingkatkan lagi. Hal ini dapat
ditingkatkan dengan cara :
a) Meningkatkan  kejujuran
dan transparansi informasi
produk yang disampaikan

saat live

b) Meningkatkan kualitas
pelayanan, khususnya
dalam kecepatan
merespons pertanyaan
konsumen saat live

berlangsung
¢) Meningkatkan jaminan
keamanan transaksi dan

keandalan pengiriman
produk
2. Variabel Visual Appeal (Daya
Tarik Visual)

Telah teruji bahwa Visual
Appeal berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat
beli  Skincare Glad2Glow
pada live TikTok Shop di
Karanganyar, sehingga Visual
Appeal perlu dipertahankan
lagi. Hal ini dapat
dipertahankan dengan cara :
a) Meningkatkan  kualitas
tampilan visual saat live,
seperti pencahayaan,

sudut  kamera, dan
background

b) Meningkatkan desain
kemasan produk agar
lebih menarik dan estetik

c) Meningkatkan penyajian
produk melalui
pemakaian secara
langsung dan jelas.

3. Variabel Online Customer
Review (Ulasan Pelanggan
Online)

Variabel Online Customer
Review berpengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap
minat beli sehingga Online
Customer  Review  cukup
dipertahankan saja. Hal ini
dapat di tingkatkan dengan
cara:

a) Mendorong konsumen
untuk memberikan
ulasan setelah
melakukan pembelian

b) Meningkatkan respon
terhadap ulasan
negatif secara cepat
dan profesional

c) Menampilkan review

positif ~ saat  live

sebagai bahan

pertimbangan  calon

konsumen.
KESIMPULAN

1. Hasil Uji Regresi Linier
Berganda

a) Trust berpengaruh
positif terhadap Minat
Beli Skincare

Glad2Glow pada Live
TikTok Shop di
Karanganyar.

b) Visual Appeal
berpengaruh positif
terhadap Minat Beli



Skincare  Glad2Glow
pada Live TikTok Shop
di Karanganyar.

c) Online Customer
Review berpengaruh
positif terhadap Minat
Beli Skincare
Glad2Glow pada Live
TikTok Shop di
Karanganyar.

2. Berdasarkan hasil uji t
diperoleh kesimpulan bahwa
variabel Trust dan Visual
Appeal berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Minat
Beli Skincare Glad2Glow
pada Live TikTok Shop di
Karanganyar. Sedangkan
variabel Online Customer
Review berpengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap
Minat Beli Skincare
Glad2Glow  pada Live
TikTok Shop di Karanganyar.

3. Berdasarkan hasil uji f
sehingga dapat disimpulkan
secara bersama-sama variabel
trust, visual appeal, online
customer review mempunyai
pengaruh signifikan terhadap
Minat Beli Skincare
Glad2Glow  pada Live
TikTok Shop di Karanganyar.

4. Berdasarkan hasil uji
koefiisien determinasi
(Adjusted R Square) sebesar
0,571 yang berarti bahwa
trust, visual appeal, online
customer  review mampu
mempengaruhi  minat  beli
sebesar 57,1% dan sisanya
42,9%  dipengaruhi  oleh
variabel lain diluar penelitian
ini. Misalnya harga, promosi,
kualitas produk, dll.
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