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Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh review produk dan affiliate marketing
terhadap keputusan pembelian konsumen pengguna shopee di Kota Sorong dengan minat beli sebagai
variabel intervening. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan asosiatif.
Pengumpulan data dalam penelitian ini kuesioner dengan teknik accidental sampling digunakan untuk
mengumpulkan data. Populasi dalam penelitian adalah konsumen pengguna shopee di Kota Sorong
dengan jumlah sampel sebanyak 85 Responden. Teknik analisis data penelitian menggunakan sofware
Smartpls versi 4.1.0.2. Hasil dari penelitian ini adalah: 1) Review produk tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian, 2) Affiliate marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 3) Review
produk berpengaruh terhadap minat beli, 4) Affiliate marketing berpengaruh terhadap minat beli, 5)
minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 6) minat beli mampu memediasi pengaruh
review produk terhadap keputusan pembelian, 7) minat beli mampu memediasi pengaruh affiliate
marketing terhadap keputusan pembelian..

Kata kunci: Review Produk; Affiliate Marketing, Keputusan Pembelian, Minat Beli

Abstract

The aim of this research is to determine the influence of product reviews and affiliate marketing on
consumer purchasing decisions of Shopee users in Sorong City with purchase interest as an
intervening variable. This research uses quantitative methods with an associative approach. Data
collection in this research was a questionnaire with accidental sampling technique used to collect
data. The population in the study were Shopee consumers in Sorong City with a sample size of 85
respondents. The research data analysis technique uses Smartpls software version 4.1.0.2. The results
of this research are: 1) Product reviews have no effect on purchasing decisions, 2) Affiliate marketing
has an effect on purchasing decisions, 3) Product reviews have an effect on buying interest, 4) Affiliate
marketing has an effect on buying interest, 5) Buying interest has an effect on decisions purchasing,
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6) purchasing interest is able to mediate the influence of product reviews on purchasing decisions, 7)
purchasing interest is able to mediate the influence of affiliate marketing on purchasing decisions..

Keywords: Product Reviews, Affiliate Marketing, Purchase decision, Purchase Interest.

1. Pendahuluan

Pada era modern, teknologi menjadi salah satu yang berpengaruh. Teknologi adalah
mekanisme perubahan dan manusia akan berupaya untuk mempertahankan dan beradaptasi
dengan teknologi yang terus berkembang. Menurut Jacques Ellul, teknologi adalah suatu
metode yang secara rasional memandu dan mempunyai karakteristik efisien dalam setiap
aktivitas manusia (Trilaksana, 2021). Perkembangan teknologi telah banyak mengubah
kehidupan masyarakat global dan juga mendorong kegiatan manusia, salah satunya di bidang
informasi yaitu internet.

Internet adalah suatu jaringan komunikasi global yang dapat menghubungkan sesama
penggunanya di seluruh dunia tanpa adanya batasan. Penggunaan internet memberikan
kemudahan akses dalam mencari informasi tekait hal apapun. Keunggulan yang ditawarkan
membuat masyarakat berangsur-angsur menerapkan teknologi internet dalam setiap aspek
kehidupan mereka khususnya pengguna intenet di Indonesia yang mengalami peningkatan
setiap tahunnya.

Berdasarkan hasil survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) jumlah
pengguna internet di Indonesia mencapai 215,63 juta pengguna di tahun 2022-2023. Jumlah
tersebut meningkat sebesar 2,67% dibandingkan tahun sebelumnya yang jumlah penggunanya
sebanyak 210,03 juta orang. Jumlah pengguna internet tersebut setara dengan 78,19% dari
jumlah penduduk Indonesia sebanyak 275,77 juta jiwa. Hal ini membuat pelaku bisnis harus
selalu mengikuti dan mengembangkan penggunaan teknologi dari masa ke masa sehingga
dapat menganalisis trend pasar.

Berkembangnya internet menjadi gaya hidup masyarakat yang pemanfaatannya tidak hanya
dapat digunakan untuk memperoleh dan mengakses informasi saja, tetapi juga untuk memenuhi
berbagai jenis kebutuhan. Mengubah gaya masyarakat yang dulunya berbelanja offline kini
beralih berbelanja online membuat pasar e-commerce mengalami peningkatan. Seiring
perkembangan e-commerce yang pesat membuat munculnya e-commerce lainnya yang
menawarkan keuntungan dan kemudahan yang bermacam-macam serta memicu persaingan
yang ketat antar e-commerce.

Salah satunya shopee yang muncul di Indonesia pada tahun 2015, awal hadirnya shopee minat
masyarakat terhadap Shopee belum sebanyak sekarang karena sebelumnya sudah ada e-
commerce lain. Namun, seiring berjalannya waktu strategi pemasaran Shopee mulai dinotice
oleh banyak masyarakat dengan berbagai kemudahan yang ditawarkan dalam berbelanja
macam produk dan jasa secara elektronik melalui internet. Shopee juga selalu memperbaharui
fitur untuk memenuhi kebutuhan konsumen agar dapat bersaing di pasar Indonesia. Salah satu
strategi pemasaran shopee yaitu shopee affiliate. Shopee affiliate merupakan program shopee
yang memberikan penghasilan tambahan kepada para individu yang mempromosikan produk
dan jasa yang ditawarkan shopee secara menarik melalui berbagai media sosial.
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Menurut Hermawan dalam penelitian (Sutarman, 2022), affiliate marketing adalah
pengembangan bisnis e-commerce yang terintegrasi dimana produk yang ditawarkan dijual
kembali oleh penjual lain dengan feedback berupa komisi. Banyaknya content creator program
Shopee affiliate membuat minat beli konsumen tinggi karena memberikan informasi mengenai
produk yang ada di Shopee dan konsumen dapat dengan mudah untuk mendapatkan produk
yang diinginkan hanya dengan mengklik link tautan yang dibagikan. Minat beli konsumen
adalah salah satu faktor dalam keputusan konsumen untuk membeli suatu produk berdasarkan
minat yang timbul karena adanya stimulus positif yang mengarah pada pembelian produk atau
jasa yang ditawarkan.

Adapun dalam penelitian (Damayanti, 2019), salah satu faktor yang juga dapat mempengaruhi
minat beli konsumen yaitu melihat review dari produk yang ingin dibeli. Review merupakan
ulasan yang diberikan oleh konsumen mengenai informasi dari evaluasi produk atau jasa yang
dapat membantu meningkatkan kepercayaan calon konsumen. Akan tetapi, pemberian review
konsumen dapat bersifat positif atau negatif sehingga review membantu calon konsumen untuk
mengetahui kualitas dari produk atau jasa yang ingin dibeli.

Keputusan pembelian konsumen yang didasarkan pada keinginan dan kebutuhan produk dan
banyak faktor yang mendasari keputusan tersebut. Konsumen Indonesia kini sudah terbiasa
dengan perangkat digital dan lebih banyak menghabiskan waktu di platform online. Berbagai
kemudahan dan kemajuan teknologi khususnya mempengaruhi perilaku belanja online
masyarakat. Sehingga dengan beragamnya perilaku konsumen dalam berbelanja, pihak
perusahaan perlu mengembangkan upaya dan strategi pemasaran yang efektif untuk
memunculkan minat dan pengambilan keputusan pembelian. Dengan memperhatikan minat
beli terhadap keputusan pembelian konsumen dapat membantu perusahaan untuk
mengembangkan produk yang tepat sesuai permintaan pasar dan menentukan strategi untuk
memasarkan produk tersebut.

Berdasarkan latar belakang yang diuraikan, pertimbangan fenomena, dan permasalahan yang
ada, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui “Pengaruh
Review produk dan Affiliate marketing Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pengguna
Shopee dimediasi Minat Beli”

2. Metodologi

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan assosiatif.
Menurut (Sugiyono, 2020), pendekatan asosiatif adalah pendekatan yang bersifat menanyakan
hubungan antara dua variabel atau lebih. Populasi dalam penelitian ini jumlahnya tidak
diketahui. Oleh karena itu, dalam penelitian ini penulis menggunakan ukuran sampel menurut
(Joseph F Hair Jr., 2013) Dalam penentuan sampel menggunakan rumus hair et al yaitu
minimum 5 dikali dengan jumlah indikator yang digunakan dalam penelitian. Berikut
perhitungannya:

= 5 x jumlah indikator

=5x17

=85
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Berdasarkan perhitungan tersebut, sampel dalam penelitian ini 85 responden. Teknik
pengamambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non-probability sampling
dengan jenis accindental sampling, yaitu pengambilan sampel memilih siapa saja yang
kebetulan ada atau ditemui yang dipandang cocok sebagai sumber data. Sampel pada penelitian
ini memiliki kriteria khusus yaitu:

1. Konsumen yang pernah melihat dan membeli melalui konten affiliate marketing

2. Konsumen Pengguna Shopee

3. Berdomisili di Kota Sorong

Teknik analisis data pada penelitian ini menggunakan model Structural Equation Model
Partial Least Square (SEM-PLS) dengan menggunakan bantuan software Smartpls versi
4.1.0.2. SEM PLS merupakan metode evaluasi yang menggunakan model pengukuran (outer
model) dan model struktural (inner model).

3. Hasil dan Pembahasan

Hasil Penelitian

Analisis SEM-PLS

Terdapat dua kategori uji validitas yaitu validitas konvergen dan validitas diskriminan. Nilai
validitas konvergen menunjukkan validitas atas indikator-indikator pengukuran. Dapat
diketahui dari nilai loading factor variabel endogen dan eksogen. Nilai yang disarankan untuk
validitas konvergen adalah 0,7 atau lebih tinggi. Namun, Menurut Imam Ghozali dalam
penelitian (Adhani, 2022), jika nilai loading factor 0,5 s/d 0,6 dapat dianggap cukup untuk
memenuhi syarat validitas konvergen. Dari hasil analisis nilai loading factor menunjukkan
bahwa indikator yang dalam penelitian ini valid.

Sedangkan, nilai validitas diskriminan merupakan suatu model uji yang dianggap baik ketika
nilai korelasi antar satu variabel yang sama lebih tinggi dibandingkan nilai korelasi dengan
variabel lainnya. Nilai yang dievaluasi pada fase ini yaitu cross loading dan fornell learcker.
Terdapat nilai cross loading < 0.7 pada indikator X1.1 = 0,575, Z.6 = 0,654 dan Z.8 = 0,609.
Oleh karena itu, validitas diskriminan harus diuji dengan membandingkan nilai akar kuadrat
AVE dengan korelasi antarkonstruk laten. Nilai korelasi review produk terhadap affiliate
marketing 0,289 lebih kecil dari nilai akar kuadrat AVE variabel laten review produk 0,758.
Demikian pula variabel lain juga mempunyai nilai korelasi antar variabel laten yang lebih kecil
dari nilai akar kuadrat AVE. Sehingga keempat konstruk tersebut dapat dinyatakan valid.

Tabel 1. Hasil Perbandingan Nilai Kuadrat AVE dengan Korelasi antarkonstruk Laten

Review  Affiliate Keputusan Minat AVE Akar Kuadrat
produk  marketing  Pembelian Beli AVE
X1 1.000 0.289 0.459 0.548 0.575 0.758
X2 0.289 1.000 0.649 0.510 0.606 0.779
0.459 0.649 1.000 0.778 0.615 0.784
Z 0.548 0.510 0.778 1.000 0.549 0.741
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Selanjutnya dilakukan uji reliabilitas untuk model penelitian yang diajukan berdasarkan
composite reliability, dan cronbach’s alpha yang diuraikan dalam bentuk tabel sebagai berikut.

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Cronbach's Composite Composite Average Variance

Alpha Reability (rho_a) Reability (rho ¢) Extracted (AVE)
X1 0.849 0.860 0.889 0.575
X2 0.838 0.848 0.885 0.606
Y 0.908 0918 0.927 0.615
Z 0.881 0.894 0.906 0.549

Untuk mengukur reabilitas suatu indikator digunakan uji Composite reliability. Konstruk
dinyatakan reliabel apabila nilai cronbach’s alpha > 0.7 dan dikatakan memiliki nilai reabilitas
yang tinggi ketika nilai composite reability > 0.7. Dari hasil analisis nilai Cronbach’s alpha
dan Composite reliability seluruh variabel mempunyai nilai > 0.7. Sehingga, dapat dinyatakan
bahwa keempat konstruk ini dapat digolongkan mempunyai reliabilitas yang tinggi atau
terkategori reliabel.

Gambar 1. Inner Model Structural Equation Modelling

Uji R-square

Nilai R-square bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari variabel eksogen terhadap
variabel endogen. Ada beberapa kriteria nilai R-square yaitu 0,67 berarti kuat, 0,33 artinya
moderat dan 0,19 artinya lemah. Hasil analisis menunjukkan bahwa nilai R-Square variabel
keputusan pembelian (Y) sebesar 0,434 atau 43,4%, dan sisanya (56,6%) dipengaruhi oleh
variabel lain. Sedangkan, variabel minat beli (Z) sebesar 0,368 atau 36,8%, dan sisanya
(63,2%) dipengaruhi oleh variabel lain. Dari nilai tersebut menunjukkan bahwa nilai R-square
berada pada kategori moderat.
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Tabel 2. Hasil Uji R-Square
R-Square Presentase
Keputusan Pembelian (Y) 0.434 43,4%
Minat Beli (Z) 0.368 36,8%

Uji Path Coefficients

Nilai koefisien jalur menunjukkan besaran hubungan atau pengaruh konstruk laten dalam
penelitian. Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan bootstrapping. Jika nilai koefisien
jalur > 0, maka variabel tersebut memiliki hubungan yang positif dengan variabel lainnya.
Sebaliknya, jika nilai koefisien jalur < 0, maka variabel memiliki hubungan yang negatif
dengan variabel lainnya. Dari hasil analisis bahwa variabel review produk (X1) tidak
mempunyai pengaruh secara langsung terhadap keputusan pembelian (Y) ditunjukkan dengan
nilai p-values 0,882 > 0,05. Sedangkan variabel affiliate marketing (X2) mempunyai pengaruh
langsung terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai p-values 0,040 < 0,05. Kemudian
variabel review produk (X1) dan affiliate marketing (X2) mempunyai pengaruh langsung
terhadap minat beli dengan nilai p-values masing-masing 0,006 dan 0,000 < 0,05. Selain itu,
variabel minat beli (Z) terhadap keputusan pembelian (Y) juga mempunyai pengaruh langsung
dengan nilai p-values 0,000 < 0,05.

Tabel 3. Hasil uji Path Coefficient
Original Sample Standard

T-Statistics P

Sample Mean Deviation Signifikan
( ol)) o)  (sTpEY) (O/STDEV)  Values g

X1 >Y 0.017  0.028 0.111 0.149 0.8y  1idak
Signifikan
Xl > Z 0207  0.225 0.101 2.052 0.040  Signifikan
X2 5>Y 0424  0.435 0.078 5.421 0.000  Signifikan
X2 7 0380  0.400 0.087 4356 0.000  Signifikan
7Y 0529  0.523 0.108 4.880 0.000  Signifikan

Sumber: Data diolah 2024

Uji Indirect Effect

Uji indirect effect bertujuan untuk mengetahui pengaruh tidak langsung dari sebuah konstruk
atau variabel bebas terhadap variabel terikat melalui sebuah mediasi atau variabel intervening.
Jika nilai t hitung > t tabel maka dapat disimpulkan adanya efek mediasi. Dari hasil anaisis
menunjukkan nilai pengaruh tidak langsung pengaruh variabel review produk terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli sebesar 0,224 dengan nilai t-statistik sebesar 4,049
lebih besar dari t-tabel, dan P-value 0,000 > 0,05. Sedangkan pengaruh tidak langsung
pengaruh variabel affiliate marketing terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebesar
0,201 dengan nilai t-statistik sebesar 2,849 lebih besar dari nilai t-tabel, dan P-value sebesar
0,004 < 0,05. Dapat disimpulkan bahwa minat beli sebagai mediasi dapat memberikan
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pengaruh yang signifikan dan positif review produk dan affiliate marketing terhadap keputusan
pembelian.

Tabel 4 Hasil uji Indirect Effect

Original Sample Standard .
Sample Mean Deviation T-Statistics P Signifikan

(0) M) (STDEV) (|O/STDEV|) Values
Xl ->Z->Y 0.224 0.225 0.055 4.049 0.000  Signifikan
X2—>7Z—-Y 0.201 0.211 0.070 2.849 0.004  Signifikan

Sumber: Data diolah 2024

Pembahasan

Pengaruh review produk terhadap keputusan pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan nilai thiung < twbel 7eview produk terhadap keputusan
pembelian yaitu 0,149 < 1,999 dan P-value 0,882 > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa Hy
diterima dan Ha ditolak yang artinya tidak ada pengaruh review produk terhadap keputusan
pembelian. Review produk dari konsumen merupakan salah satu faktor yang menentukan
positif atau negatif suatu produk atau jasa yang diberikan dan mempengaruhi persepsi
konsumen. Sehingga konsumen dapat memutuskan untuk membeli atau tidak produk tersebut.
Namun banyak faktor yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian atau tidak.
Penelitian ini tidak selaras dengan hasil penelitian (Putra, 2020) yang menyatakan bahwa
review produk berpengaruh secara positif terhadap keputusan pembelian. Namun, Penelitian
ini memperkuat penelitian (Hutapea, 2022) dan (Ramadhani, 2023) yang menyatakan bahwa
tidak ada pengaruh review produk terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh affiliate marketing terhadap keputusan pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan nilai thitung > trabel pada affiliate marketing terhadap keputusan
pembelian yaitu 2,052 > 1,999 dan P-value 0,040 < 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa Ha
diterima dan Ho ditolak yang artinya ada pengaruh affiliate marketing terhadap keputusan
pembelian. Affiliate marketing merupakan salah satu dari bentuk strategi pemasaran online
yang elemen utamanya menggunakan tautan link. Para affiliate harus bisa membangun emosi
konsumen dengan strategi promosi yang baik dan menarik disosial media dengan mengikuti
trend yang ada agar mendorong mereka untuk melakukan pembelian produk melalui link yang
dicantumkan. Sehingga, semakin baik promosi yang ditawarkan maka dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian (Syaefulloh,
2023) yang menyatakan bahwa affiliate marketing tidak mempengaruhi keputusan pembelian.
Namun, Penelitian ini memperkuat penelitian (Husnayetti, 2023) dan (Siregar, 2023) bahwa
terdapat pengaruh affiliate marketing terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh review produk terhadap minat beli

Hasil penelitian ini menunjukkan nilai thiung > trabel 7eview produk terhadap minat beli yaitu
5,421 > 1,999 dan P-value 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa H, diterima dan Ho
ditolak yang artinya ada pengaruh review produk terhadap minat beli. Salah satu faktor yang
juga dapat mempengaruhi minat beli konsumen adalah dengan melihat review dari produk yang
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akan dibeli. Adanya review dapat membentuk ekspetasi awal calon konsumen sebelum
melakukan transaksi. Dengan review tersebut, konsumen bisa mengetahui kualitas produk yang
dicari dan pengalaman yang ditulis oleh konsumen sebelumnya yang membeli produk.
Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian (Nurillah, 2022) yang menyatakan bahwa review
produk tidak mempengaruhi minat beli. Namun, Penelitian ini memperkuat penelitian
(Pramestie, 2021) dan (Maharani, 2023) bahwa terdapat pengaruh review produk terhadap
minat beli.

Pengaruh affiliate marketing terhadap minat beli

Hasil penelitian ini menunjukkan nilai thiwung > trabel affiliate marketing terhadap minat beli yaitu
4,356 > 1,999 dan P-value 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa H, diterima dan H
ditolak yang artinya ada pengaruh Affiliate marketing terhadap minat beli. Pemasar afiliasi
harus memiliki keterampilan dalam menjual dan menulis. Afiliasi juga harus mampu menarik
kepercayaan konsumen dan meningkatkan kredebilitas melalui kejujuran dalam memasarkan
suatu produk. Produk yang dipasarkan harus mengikuti tren agar relevan dengan kebutuhan
atau preferensi konsumen. Oleh karena itu, basic skill harus dibentuk agar dapat membuat
strategi promosi yang baik dan menarik di media sosial hingga dapat memotivasi konsumen
untuk melakukan pembelian. Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian (Fadhilah, 2022)
yang menyatakan bahwa affiliate marketing tidak mempengaruhi minat beli. Namun,
Penelitian ini memperkuat penelitian (Agustin, 2023) dan (Puspitasari, 2023) bahwa terdapat
pengaruh affiliate marketing terhadap minat beli.

Pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan nilai thiung > twbel minat beli terhadap keputusan pembelian
yaitu 4,880 > 1,999 dan P-value 0,000 < 0,05 dapat disimpulkan H, diterima dan Hy ditolak.
Artinya minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Minat merupakan salah satu
aspek psikologis yang mempengaruhi perilaku. Penilaian konsumen terhadap suatu produk
ditentukan oleh pengetahuan mereka tentang cara menggunakan produk tersebut. Ketika
konsumen merasa tertarik atau memberikan respon positif terhadap tawaran tersebut, maka
dengan sendirinya minat beli konsumen akan pun timbul. Bila manfaat yang diterima dari
produk tersebut lebih besar dibandingkan pengorbanan, maka dorongan untuk membeli
semakin kuat. Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian (Beddu, 2022) yang menyatakan
bahwa minat beli tidak mempengaruhi keputusan pembelian. Namun, Penelitian ini
memperkuat penelitian (Periyadi, 2020) dan (Tangka, 2022) bahwa terdapat pengaruh minat
beli terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh tidak langsung review produk terhadap keputusan pembelian dengan minat
beli sebagai variabel intervening

Hasil penelitian ini menunjukkan nilai thiung > twabel 7eview produk terhadap keputusan
pembelian dimediasi minat beli yaitu 4,049 > 1,999 dan P-values 0,000 < 0,05 dapat
disimpulkan bahwa H. diterima dan H, ditolak. Artinya terdapat pengaruh secara tidak
langsung review produk terhadap keputusan pembelian dimediasi minat beli. Review produk
merupakan salah satu bentuk Word of Mouth Communication pada penjualan online dimana
calon konsumen mendapatkan informasi tentang produk dari konsumen yang telah merasakan
manfaat dari produk tersebut. Review dari pengguna sebelumnya dapat mempengaruhi persepsi
calon pembeli, membentuk minat beli, dan pada akhirnya memengaruhi keputusan pembelian
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produk. Konsumen lebih cenderung mempercayai pengalaman konsumen lain dibandingkan
klaim produsen atau penjual. Dengan membaca review, konsumen dapat menentukan apakah
suatu produk tersebut memenuhi harapannya dan memiliki kualitas yang diinginkan atau tidak.
Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian (Widyastuti, 2021) yang menyatakan bahwa
minat beli tidak dapat memediasi review produk terhadap keputusan pembelian. Namun,
Penelitian ini memperkuat penelitian (Usman, 2021) dan (Trishananto, 2022) bahwa variabel
minat beli mampu memediasi pengaruh review produk terhadap keputusan pembelian.
Pengaruh tidak langsung affiliate marketing terhadap keputusan pembelian dengan
minat beli sebagai variabel intervening

Hasil penelitian ini menunjukkan nilai thiwng > tvel affiliate marketing terhadap keputusan
pembelian dengan minat beli sebagai variabel intervening yaitu 2,849 > 1,999 dan P-values
0,004 < 0,05 dapat disimpulkan bahwa H, diterima dan H, ditolak. Artinya terdapat pengaruh
secara tidak langsung affiliate marketing terhadap keputusan pembelian dimediasi minat beli.
Affiliate marketing merupakan kolaborasi antara individu/content creator dengan perusahaan,
organisasi atau website dengan mempromosikan produk atau layanan untuk mendapatkan
keuntungan bagi kedua pihak. Prinsip kerja affiliate yaitu penjualan berbasis komisi, ketika
link yang kita bagikan di klik oleh konsumen dan mereka melakukan transaksi maka kita
mendapatkan komisi atas transaksi yang dilakukan konsumen. Konten yang menarik dan
relevan dapat meningkatkan minat beli konsumen dan mempengaruhi keputusan mereka dalam
membeli produk. Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian (Bestari, 2023) yang
menyatakan bahwa minat beli tidak dapat memediasi affiliate marketing terhadap keputusan
pembelian. Namun, Penelitian ini memperkuat penelitian (Faradila 1. A., 2024) dan
(Hardianawati, 2023) yang menyatakan bahwa variabel minat beli mampu memediasi
pengaruh affiliate marketing terhadap keputusan pembelian.

4. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisa data penelitian tentang pengaruh review produk dan affiliate
marketing terhadap keputusan pembelian konsumen pengguna shopee di Kota Sorong
dimediasi minat beli yang dilakukan secara kuantitatif, maka peneliti menemukan bahwa tidak
terdapat pengaruh review produk terhadap keputusan pembelian oleh konsumen pengguna
Shopee. Selanjutnya diperoleh terdapat pengaruh Affiliate marketing terhadap keputusan
pembelian. Terdapat pengaruh Review produk terhadap minat beli. Terdapat pengaruh
Affiliate marketing terhadap minat beli. Terdapat pengaruh Minat beli terhadap keputusan
pembelian. Terdapat pengaruh secara tidak langsung review produk terhadap keputusan
pembelian dimediasi minat beli. Terdapat pengaruh secara tidak langsung affiliate marketing
terhadap keputusan pembelian dimediasi minat beli.
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