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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis reputasi dalam mendorong kepercayaan 
dan minat beli konsumen produk makanan UMKM di Cileungsi.. 

Penelitian dilakukan di Cileungsi Kabupaten Bogor dengan jalan menyebarkan 
kuesioner konsumen produk makanan UMKM. Konsumen yang dijadikan adalah 
sebanyak 100 orang dimana pengambilan sampel dilakukan dengan accidental 
sampling. Data hasil kuesioner dianalisis dengan menggunakan model persamaan 
structural (Structural Equation Modelling).  

Reputasi mempengaruhi minat beli konsumen produk makanan UMKM secara 
langsung maupun tidak langsung melalui kepercayaan yaitu reputasi meningkatkan 
kepercayaan dan mendorong minat beli konsumen: 1) Reputasi berpengaruh terhadap 
kepercayaan dengan arah positif; 2) Kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen UMKM makanan dengan arah positif; 3) Reputasi berpengaruh terhadap minat 
beli konsumen UMKM makanan dengan arah positif  

  
Kata Kunci: Reputasi, Kepercayaan, Minat Beli 
.                                                                                                                                           . 
 
PENDAHULUAN 

Minat beli merupakan awal dari 

terbentuknya keputusan pembelian 
(Maghfiroh, Arifin, & Sunarti, 2016) yang 

pada akhirnya dapat mendatangkan 

pembelian yang sesungguhnya. 

Kurangnya minat beli konsumen 

merupakan permasalahan bagi produsen 
atau pelaku usaha. Permasalahan ini di 

dialami oleh pelaku UMKM makanan di 

Cileungsi. Konsumen lebih percaya pada 

restoran yang sudah memiliki nama 

besar atau dikenal. Hal ini memberikan 

arti bahwa minat beli merupakan hal 
yang penting dalam rangka 

mendatangkan pembelian 

sesungguhnya.  

Begitu pentingnya minat beli 

konsumen bagi perusahaan tergambar 

dari banyaknya bahasan mengenai minat 
beli. Bahasan minat beli dilakukan pada 

konsumen dan produk yang berbeda-

beda diantaranya pengguna youtube 

(Yuniyanto & Sirine, 2018), konsumen 

toko online (Shahnaz & Wahyono, 2016) 

produk makanan minuman (Meilani & 

Simanjuntak, 2012), mahasiswa 

(Ambarwati, Sunarti, & Mawardi, 2015) 
dan lain-lain. 

Minat beli tidak muncul begitu saja 

tetapi perlu dibangkitkan. Inilah yang 

perlu di lakukan UMKM makanan di 

Cileungsi. Ada berbagai cara yang dapat 
digunakan untuk mendorong minat beli 

misalnya melalui iklan yang lebih 

menarik (Yuniyanto & Sirine, 2018), 

meningkatkan citra merek yang lebih 

tinggi Kurangnya minat beli 

menunjukkan kekurangsukaan calon 
konsumen pada produk yang 

ditawarkan.  

Kepercayaan menjadi salah satu 

pondasi terjadinya transaki (Yousafzai, S. 

Y., Pallister, J. G., dan Foxall, G. R. 2003) 

sehingga kepercayaan menjadi penting 
dalam menumbuhkan minat beli 

konsumen. Tanpa kepercayaan, 

konsumen tidak akan tertarik untuk 

membeli produk. Kepercayaan yang 

tinggi mendorong konsumen untuk 
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memiliki komitmen terhadap produk 
perusahaan (Mulyanto, 2010, 2012) yang 

mengindikasikan adanya minat terhadap 

produk. Adanya minat muncul dari 

diperolehnya kepercayaan, dapat 

mendorong loyalitas konsumen (Reonald; 

2016; Kamilullah, Kusyanti dan Aryadita, 
2017). 

Begitu pentingnya kepercayaan 

maka muncul berbagai penelitian yang 

mengangkatnya menjadi tema penelitian 

(Dick, Chakravarty dan Bieha, 1990; 
Dharma, 2006; Rafiq dan Kurniawan, 

2009; Mulyanto, 2012; Pramana dan 

Rastini, 2016; Novel Reonald. 2016; 

Thixman & Tileng;  2016). Kepercayaan 

menjadi faktor yang dapat digunakan 

untuk mempengaruhi keputusan 
konsumen (Suryawardana & Yani, 2015), 

minat beli secara langsung (F.Tilaar., 

S.L.H.V.J.Lapian., & F.Roring., 2018) dan 

tidak langsung melalui persepsi risiko 

(Rachmawati, Wahyudi, & A.P., 2016). 
Kepercayaan itu sendiri dapat 

terwujud karena adanya upaya yang 

dilakukan oleh pemasar. Kepercayaan 

dapat muncul karena adanya kualitas 

layanan (Mulyanto, 2012; Pramana dan 

Rastini, 2016); citra merek (Ambarwati et 
al., 2015); iklan (Burhanudin, 2017); 

reputasi (Wulandari & Rasipan, 2017). 

Masalahnya layanan, citra merek, iklan, 

dan reputasi UMKM produk makanan 

belum dapat dijalankan dengan baik. 
Reputasi memiliki peran penting bagi 

UMKM makanan di Cileungsi tetapi 

sejauh ini masih kurang. Disatu sisi 

reputasi merupakan pendorong 

kepercayaan (Dick, Chakravarty dan 

Bieha, 1990). Dharma (2006), 
mengungkapkan bahwa reputasi 

berpengaruh terhadap kepercayaan 

pengguna internet dalam sistem e-

commerce di Indonesia. Rafiq dan 

Kurniawan (2009) mendapatkan temuan 

yang sama dimana reputasi dapat 
membangun kepercayaan masyarakat. 

Hal yang sama terdapat pada penelitian 

penelitian yang dilakukan oleh Reonald 

(2016) dan Thixman dan Tileng (2016). 

Selain mendorong kepercayaan 
konsumen (Wulandari & Rasipan, 2017), 

reputasi dapat mendorong minat beli 

konsumen (Shahnaz & Wahyono, 2016). 

Hal ini mengindikasikan bahwa reputasi 

menjadi factor yang dapat mempengaruhi 
minat beli baik secara langsung maupun 

tidak langsung melalui kepercayaan.  

Ada berbagai perbedaan temuan 

penelitian dimana minat beli dipengaruhi 

oleh citra merek (Ambarwati et al., 2015). 

Pada penelitian ini reputasi 
mempengaruhi kepercayaan dan minat 

beli tetapi pada penelitian lainnya 

resputasi dan kepercayaan memiliki 

kedudukan setara dalam mempengaruhi 

minat beli (Shahnaz & Wahyono, 2016). 
Dalam penelitian ini kepercayaan dan 

resputasi mempengaruhi minat beli 

tetapi penelitian sebelumnya 

kepercayaan mempengaruhi loyalitas 

konsumen (Setiawan dan Ukudi, 2007) 

dan reputasi mempengaruhi Loyalitas 
Konsumen (Kamilullah, Kusyanti, 

Aryadita, 2016), reputasi mempengaruhi 

variabel lain yaitu kepuasan pasien 

(Aryska, 2017). 

Adanya perbedaan temuan dalam 
berbagai penelitian membuktikan 

perlunya penelitian tentang reputasi 

dalam mempengaruhi kepercayaan dan 

minat beli.  Selain itu, permasalahan ini 

terjadi di UMKM makanan di Cileungsi 

yang perlu dicari pemecahannya. 
Reputasi mempengaruhi minat beli 

secara langsung dan tidak langsung 

melalui kepercayaan. 

 

 
TUJUAN PENELITIAN 

Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis reputasi dalam mendorong 

kepercayaan dan minat beli konsumen 

produk makanan UMKM di Cileungsi. 

 
 

TELAAH LITERATUR DAN 

PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

Reputasi 

Reputasi adalah pandangan atau 

persepsi penilaian konsumen atau pihak 
lain atas orang, perusahaan atau obyek 

tertentu. Reputasi juga dapat diartiken 

sebagai keseluruhan nilai kualitas atau 

karakter yang terlihat (Audun J., 2007). 

Dalam kaitannya dengan produsen, 
reputasi adalah tingkat kepercayaan 

konsumen atas kejujuran dan 

kepedulian perusahaan kepada 

pelanggannya (Javenpaa, 2000. 
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Reputasi dapat diukur dengan 
indikator sebagai berikut (Miles, Morgan 

P & Jeffrey G. Covin, 2000):  

1. Kompetensi,  

2. Kredibilitas dan  

3. Nama baik perusahaan. 

Reputasi memerlukan waktu yang 
lama untuk dapat dinilai dan mendapat 

pengakuan dari khalayak. Karena 

memerlukan waktu yang lama, maka 

reputasi yang sudah dimiliki perusahaan 

harus dijaga agar dapat bertahan dan 
sustainable dengan jalan menjaga 

konsistensi antara janji dan 

pelaksanaannya (Basya, dalam Basya 

dan Sati, 2006). 

 

Kepercayaan 
Kepercayaan adalah keinginan 

untuk menggantungkan diri terhadap 

mitra yang dipercaya (Moorman, 

Deshpande dan Zaltman, 1993: 82). 

Kepercayaan adalah kesediaan masing-
masing pihak bertindak sesuai yang 

disepakati bersama (O’Malley and Tynan, 

1997). Kepercayaan juga merupakan 

bentuk kesediaan konsumen untuk 

menggantungkan diri kepada penjual 

(Jarvenpaa & Tractinsky, 2000).  
Kepercayaan dapat dikelompookan 

menjadi  tiga (Doh &  Zolnik, 2011), yaitu: 

1. Competency trust, yaitu harapan 

bahwa pihak lain memiliki skil, 

kompetensi, dan karakteristik 
tertentu;  

2. Contractual trust,  pemenuhan janji 

atas kesepakatan dalam bentuk 

kontrak baik tertulis maupun tidak 

tertulis; dan  

3. Goodwill trust, keyakinan adanya 
kepedulian pihak tertentu untuk 

melakukan respon. 

Kepercayaan dapat dilihat dengan 

indikator (Moorman, Deshpande dan 

Zaltman, 1993) : 

a)  Sesuai arapan dan standar. 
b)  Mampu memberikan pekerjaan yang 

benar/tidak menyalahi. 

c)  Pelayanannya konsisten. 

d)  Bertahan lama (kontinyu). 

 
Minat Beli 

Minat beli dapat dipahami atau 

diterjemahkan sebagai berikut (Setiawan 

dan Ihwan, 2004: 29): 

1.  Kemauan untuk membeli,   
2.  Keinginan seseorang dalam membeli,  

3. Perilaku pembelian secara terus 

menerus. 

Minat beli adalah sikap senang dan 

berusaha untuk mendapatkan sesuatu 

pembayaran dengan uang atau 
pengorbanan (Schiffman dan Kanuk, 

2006: 206). Minat beli konsumen adalah 

tahapan konsumen dalam membentuk 

pilihan dari serangkaian merek atau 

produk yang ada.  
Dimensi atau indikator minat beli 

meliputi (Simamora, 2002):  

- Minat transaksional yaitu 

kecenderungan konsumen membeli 

produk.  

- Minat referensial yaitu kesediaan 
konsumen merekomendasikan 

produk kepada orang lain. 

- Minat preferensial yaitu perilaku 

seseorang yang memiliki preferensi 

utama pada produk tersebut.  
- Minat eksploratif yaitu keinginan 

konsumen untuk senantiasa 

mencari informasi produk yang 

diminatinya. 

 

Reputasi dan Kepercayaan 
Reputasi sebagai bentuk nilai yang 

diberikan kepada sebuah obyek 

memberikan keyakinan kepada pihak 

lain untuk mempercayai obyek tersebut. 

Keyakinan yang tinggi terhadap nilai 
orang atau organisasi akan mendorong 

timbulkan kepercayaan kepada orang 

atau organisasi tersebut meskipun belum 

pernah berinteraksi atau mengenal 

sebelumnya (McKnight et al., 1998).  

Reputasi perusahaan mempengaruhi 
kepercayaan. Reputasi perusahaan 

secara langsung membentuk 

kepercayaan pelanggan terhadap produk 

atau jasa (Dick, Chakravarty dan Biehal, 

1990). Reputasi berpengaruh terhadap 

kepercayaan pengguna internet dalam 
sistem e-commerce di Indonesia 

(Dharma, 2006). Reputasi mempengaruhi 

kepercayaan konsumen jasa persewaan 

kendaraan (Novel Reonald, 2016); 

mempengaruhi kepercayaan masyarakat 
dalam bertransaksi menggunakan e-

money di Indonesia (Thixman & Tileng, 

2016). 
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UMKM makanan yang memiliki 
reputasi dimata konsumen akan 

mendapat kepercayaan konsumen. 

Sebaliknya, ketika UMKM tidak mampu 

dipandang sebagai penyedia makanan 

yang unggul maka konsumen tidak 

memiliki kepercayaan terhadap UMKM. 
Semakin tinggi reputasi UMKM makanan 

maka semakin tinggi pula kepercayaan 

konsumen. 

H1: reputasi berpengaruh terhadap 
kepercayaan konsumen. 

 

Kepercayaan dan Minat Beli 

Kepercayaan yang diartikan sebagai 

kesediaan untuk menggantungkan diri 

kepada pihak lain menunjukkan 

keterikatan dengan pihak yang 
dipercaya. Orang yang percaya terhadap 

sesuatu akan tertarik dan berupaya 

untuk mencari informasi. Ketika 

informasi sudah diperoleh maka tahap 

berikutnya adalah keinginan untuk 
mendapatkannya atau berminat 

terhadap sesuai yang menarik hatinya. 

Beberapa penelitian menunjukkan 

bahwa kepercayaan akan mendorong 

minat beli. Kepercayaan mempengaruhi 

minat beli konsumen pada Transaksi 
Jual Beli Online Melalui Media Sosial 

(Rachmawati et al., 2016). Kepercayaan 

mempengaruhi minat beli konsumen 

toko online (Shahnaz & Wahyono, 2016). 

Kepercayaan mempengaruhi minat beli 
pengguna Shoppee (F.Tilaar. et al., 2018). 

Konsumen yang percaya dengan 

produk ataupun layanan yang diberikan 

oleh UMKM makanan akan tertarik 

untuk membeli produk yang dibuat oleh 

UMKM. Semakin tinggi kepercayaan 
konsumen kepada UMKM makanan 

maka makin tinggi pula minat konsumen 

untuk membeli produk yang ditawarkan. 

H2: kepercayaan berpengaruh 
terhadap minat beli konsumen. 

 
Reputasi dan Minat Beli 

Reputasi atau bisa diartikan sebagai 

image atau nama baik yang dimiliki oleh 

pelaku usaha akan mendorong pihak lain 

untuk tertarik pada produk yang dibuat 
dan ditawarkan. Konsumen yang 

memandang produksen memiliki nama 

baik akan tertarik untuk mendapatkan 

produk dari perusahaan tersebut. 

Beberapa penelitian menunjukkan 
bahwa reputasi akan mendorong minat 

beli. Reputasi yang dalam hal ini 

dimaknai dengan citra merek 

mempengaruhi minat beli pasta gigi 

(Ambarwati et al., 2015); Indosat Oredoo 

(Maghfiroh et al., 2016); keripik singkong 
(Raharjo & Mulyanto, 2018). Reputasi 

juga dapat mempengaruhi tidak hanya 

minat beli tetapi sampai kepada 

keputusan pembelian (Suryawardana & 

Yani, 2015). 
UMKM makanan yang memiliki 

reputasi atau image atau nama baik di 

mata konsumen akan menarik 

konsumen untuk membeli produk 

makanan yang dihasilkan dan 

ditawarkan. Semakin tinggi reputasi 
disematkan kepada UMKM makanan 

maka makin tinggi pula minat konsumen 

untuk membeli produk yang ditawarkan. 

H3: reputasi berpengaruh terhadap 
minat beli konsumen. 

 

Berdasarkan uraian pada hubungan 

antar variabel dan hipotesis yang 

diajukan maka model penelitian dapat 

digambarkan sebagai berikut: 

Gambar 1 
Model Penelitian 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
Sumber: Pengembangan Konsep, 2017 
 

 

METODE PENELITIAN  

Sampel Penelitian 

Penelitian dilakukan dengan dengan 
menyebarkan kuesioner kepada 100 

konsumen makanan di Cileungsi, Bogor, 

Jawa Barat.  Metode sampling yang 

digunakan adalah accidental sampling 

yaitu dengan menyebarkan kuesioner 
kepada konsumen yang membeli produk 

makanan dari UMKM (warung) yang ada 

di Cileungsi. 

  

 
                 H2 

 

H1    

 

 

                  H3 

Kepercayaan 

Reputasi 

Minat Beli 
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Desain Penelitian 
Penelitian menggunakan pendekatan 

kuantitatif yaitu explanatory research 

yaitu dengan menguji pengaruh antar 

variabel (Hair, et al, 1998). Pengaruh 

antar variabel yang diuji adalah model 

structural pengaruh reputasi terhadap 
kepercayaan, kepercayaan terhadap 

minat beli dan reputasi terhadap minat 

beli.  

 

Operasionalisasi Variabel 
Operasionalisasi variable penelitian 

adalah sebagai berikut: 

Tabel 1 

Operasionalisasi Variabel 

Variabel/ Konsep Indikator Skala 

Reputasi (1), adalah 
keseluruhan kualitas 
atau karakter yang 
terlihat dan dinilai 

oleh individu (Audun 
J., 2007) 

- Kompetensi Interval 
1 - 10 - Kredibilitas 

- Nama baik 
 

 

Kepercayaan (1) 
adalah kesediaan 

menggantungkan diri 
terhadap mitra 

(Moorman, 
Deshpande dan 

Zaltman, 1993: 82) 

- Kesesuaian 
- Baik 
- Konsisten 

Interval 
1 - 10 

- Sustain 

Minat Beli (2) adalah  
sikap individu yang 

mempunyai kekuatan 
atau dorongan  

untuk mendekati 
atau mendapatkan 

objek tertentu 
(Simamora, 
2002:131). 

- Transaksi-
onal 

- Referensial 
- Preferensial 
- Eksploratif 

Interval 
1 - 10 

 

 

Metode Analisis 

Penelitian menggunakan pendekatan 

kuantitatif berupa model persamaan 
structural atau Structural Equation 

Modeling (SEM). Dengan analisis ini 

maka pengaruh anatar variable diuji 

secara bersamaan sebagai sebuah model 

utuh. Alat analisis yang digunakan 

adalah AMOS Versi 23. 
Tahapan analisis diawali dengan 

pengujian instrument atau uji validitas 

dan reliabilitas yaitu menggunakan 

confirmatory factor analysis (CFA). 

Validitas terpenuhi jika nilai p. muatan 
faktor (loading factors) lebih kecil dari 

nilai kritis (Sig. < ) dan muatan faktor 

standarnya (standardized loading factors) 
lebih  besar 0.5 (SLF > 0.50). Reliabilitas 

terpenuhi jika nilai composite reliability 

(CR) > 0.70 dan variance extracted (VE) > 

0.50. 

Tahapan analisis berikutnya adalah 

analisis dekstriptif yaitu 
mendiskripsikan kategori variable dan 

indikatornya. Kemudian analisis 

dilajutkan dengan uji model (Goodness of 

Fit). Pengujian dilakukan dengan 

perbandingan hasil analisi terhadap 
persyaratan analisisnya yang terdiri dari 

Chi-square, Goodness-of-Fit Index (GFI), 

The Root Mean Square Error of 

Approximation (RMSEA), Relative Fit 

Index (RFI). 

Analisis berikutnya adalah 
pengujian hipotesis. Pengujian hipotesis 

dilakukan dengan melihat nilai koefisien 

antar variable laten dan probabilitasnya. 

Hipotesis terpenuhi apabila nilai 

probabilitas lebih kecil daripada taraf uji 

penelitian (Sig < ). 

 
 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

Model Hasil Analisis 

Pengujian Instrumen 
Hasil analisis pengujian instrument 

adalah sebagai berikut: 

Gambar 2 

Model Uji Instrumen 

 
Sumber: Data diolah, 2018 
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Dari gambar di atas, model untuk uji 
instrumen sudah dapat dikatakan layak 

karena memiliki nilai Chi-Square yang 

rendah, probabilitas lebih besar dari 0,5; 

GFI lebih besar dari 0,9 dan RMSEA yang 

relative kecil yaitu kurang dari 0,08. 

Pengujian instrument selanjutnya 
dirangkum pada table berikut: 

Tabel 2 

Uji Instrumen 

 
Sumber: Data diolah, 2018 

Instrumen pengukur dan variable 

yang diukur seluruhnya valid dan 

reliabel.. 
- Reputasi: memiliki tiga indikator 

yang seluruhnya valid karena nilai 

SLF untuk masing-masing indikator 

> 0,5; dan telah reliabel karena CR 

0,81 > 0,7 dan VE 0,58 > 0,5.dan 
reiabel. 

- Kepercayaan: memiliki empat 

indikator yang seluruhnya valid 

karena nilai SLF untuk masing-

masing indikator > 0,5; dan telah 

reliabel karena CR 0,82 > 0,7 dan VE 
0,54 > 0,5.dan reiabel. 

- Minat beli: memiliki empat indikator 

yang seluruhnya valid karena nilai 

SLF untuk masing-masing indikator 

> 0,5; dan telah reliabel karena CR 
0,85 > 0,7 dan VE 0,59 > 0,5.dan 

reiabel. 

 

Deskripsi Variabel 
Kategori penilaian untuk masing-

masing variable dan indikatornya adalah 

sebagai berikut: 

Tabel 3 

Deskripsi 

 
Sumber: Data dan diolah, 2018 

Dari data di atas, dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

- Reputasi UMKM secara umum dalam 

kategori tinggi dimana berturut-

turut indikatornya adalah nama 
baik, kompetensi dan kredibilitas. 

- Kepercayaan konsumen pada UMKM 

secara umum tinggi dimana 

berturut-turut kepercayaan pada 

kesesuaian, konsitensi, 

sustainability an kebaikan. 
- Minat beli konsumen pada produk 

UMKM secara umum tinggi dengan 

urutan minat referensial, 

preferensial, eksploratif dan 

transaksional. 
 

Model Hasil Analisis 

Model hasil analisis secara umum 

berupa gambar dan text output. Hasil 

analisis menunjukkan pengaruh antar 

variable laten dan variable laten dengan 
pembentuknya. Berdasar hasil analisis 

dapat dilakukan pengujian model 

structural dan pengujian hipotesis. Hasil 

analisis structural disajikan pada 

gambar berikut: 
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Gambar 3 
Model Hasil Analisis 

 
Sumber: Data diolah, 2018 

 
 

Uji Model Struktural 

Uji model struktural disajikan pada 

tabel berikut: 

Tabel 4 

Uji Model Struktural 

 
Sumber: Data diolah, 2018 

model struktural menunjukkan 
goodness of fit test yang berarti bahwa 

model yang dianalisis merupakan model 

yang baik sehingga layak digunakan 

untuk menjelaskan pengaruh antar 

varaiabel. Terpenuhinya kelayakan 

model tidak terlepas dari hasil analisi 

dimana indicator seperti Chi-Square, p, 
RMSEA, p (close fit), GFI, NFI, CFI, IFI, 

dan TLI dengan kategori fit. Dari sekiat 

indicator pengujian hanya RFI dan AGFI 

yang tidak fit tetapi masih dalam kategori 

marginal fit.  

 
Pengujian Hipotesis 

Hasil pengujian hipotesis pada 

penelitin ini dirangkum pada tabel 

berikut: 

Tabel 5 
Pengujian Hipotesis 

 
Sumber: Hasil analisis, 2018 

Tiga hipotesis yang diajukan 

seluruhnya signifikan. Hal ini 

menunjukkan bahwa reputasi 

berpengaruh terhadap kepercayaan, 

kepercayaan berpengaruh terhadap 
minat beli dan reputasi berpengaruh 

terhadap minat beli. 

 

Pembahasan 

Reputasi dan Kepercayaan 
Reputasi memiliki pengaruh 

terhadap kepercayaan dengan arah 

positif sebesar 0,839. Semakin tinggi 

reputasi UMKM dimata konsumen maka 

semakin tinggi pula kepercayaan 

konsumen kepada UMKM. Reputasi 
UMKM sebagai penyedia makanan bagi 

konsumen yang memiliki nama baik, 

kompetensi dan kredibilitas membuat 

kepercayaan konsumen semakin tinggi 

dimana konsumen percaya bahwa UMKM 
makanan di Cileungsi mampu 

menyediakan yang dibutuhkan 

konsumen.  

Hasil penelitian ini mendukung 

beberapa penelitian sebelumnya dimana 

reputasi perusahaan mempengaruhi 
kepercayaan. Makin tinggi reputasi 

perusahaan maka makin tinggi 

kepercayaan pelanggan kepada produk 

atau jasa (Dick, Chakravarty dan Biehal, 
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1990). Reputasi mempengaruhi 
kepercayaan pengguna internet dalam 

sistem e-commerce di Indonesia 

(Dharma, 2006); jasa persewaan 

kendaraan (Novel Reonald, 2016); 

bertransaksi menggunakan e-money di 

Indonesia (Thixman & Tileng, 2016). 
 

Kepercayaan dan Minat Beli 

Kepercayaan memiliki pengaruh 

terhadap minat beli dengan arah positif 

sebesar 0,429. Semakin tinggi 
kepercayaan konsumen kepada UMKM 

makanan maka semakin tinggi pula 

minat beli konsumen produk makanan 

yang dihasilkan/ditawarkan UMKM. 

Kepercayaan khususnya berkaitan 

dengan kesesuaian produk makanan 
yang ditawarkan dengan yang 

diharapkan mendorong minat konsumen 

khususnya minat referensional atau 

merekomendasikan produk makanan 

UMKM kepada pihak lain atau konsumen 
lain.  

Hasil penelitian ini mendukung 

beberapa penelitian sebelumnya dimana 

kepercayaan mempengaruhi minat beli 

Transaksi Jual Beli Online Melalui Media 

Sosial (Rachmawati et al., 2016). 
Kepercayaan mempengaruhi minat beli 

konsumen toko online (Shahnaz & 

Wahyono, 2016). Kepercayaan 

mempengaruhi minat beli pengguna 

Shoppee (F.Tilaar. et al., 2018). 
Kepercayaan pada UMKM makanan 

mempengaruhi minat beli konsumen. 

Makin tinggi kepercayaan dipersepsikan 

oleh konsumen maka makin tinggi minat 

beli konsumen akan produk yang 

ditawarkan oleh UMKM. 
 

Reputasi dan Minat Beli 

Reputasi memiliki pengaruh 

terhadap minat beli dengan arah positif 

sebesar 0,489. Semakin tinggi reputasi 

UMKM makanan maka semakin tinggi 
pula minat beli konsumen produk 

makanan yang dihasilkan/ditawarkan 

UMKM. Reputasi khususnya berkaitan 

dengan nama baik sebagai UMKM 

penyedia makanan mendorong minat 
konsumen khususnya minat 

referensional atau merekomendasikan 

produk makanan UMKM kepada pihak 

lain atau konsumen lain.  

Hasil penelitian ini mendukung 
beberapa penelitian sebelumnya dimana 

reputasi mempengaruhi minat beli pasta 

gigi (Ambarwati et al., 2015); Indosat 

Oredoo (Maghfiroh et al., 2016); keripik 

singkong (Raharjo & Mulyanto, 2018). 

Reputasi UMKM makanan 
mempengaruhi minat beli konsumen. 

Makin tinggi reputasi dipersepsikan oleh 

konsumen maka makin tinggi minat beli 

konsumen akan produk yang ditawarkan 

oleh UMKM. 
 

 

KESIMPULAN 

Simpulan 

Reputasi mempengaruhi minat beli 

konsumen produk makanan UMKM 
secara langsung maupun tidak langsung 

melalui kepercayaan yaitu reputasi 

meningkatkan kepercayaan dan 

mendorong minat beli konsumen: 

- Reputasi berpengaruh terhadap 
kepercayaan dengan arah positif.. 

- Kepercayaan berpengaruh terhadap 

minat beli konsumen UMKM 

makanan dengan arah positif 

- Reputasi berpengaruh terhadap 

minat beli konsumen UMKM 
makanan dengan arah positif. 

 

Saran 

Berdasarkan penelitian ini, penulis 

memberikan saran atau masukan 
sebagai berikut: 

- UMKM produk makanan hendaknya 

berupaya untuk menjaga reputasi 

yaitu nama baik dan meningkatkan 

reputasi yaitu kompetensi dan 

kredibilitasnya.  
- UMKM produk makanan hendaknya 

menjaga kepercayaan yang telah 

diberikan konsumen dengan 

menjaga kesesuaian produk yang 

ditawarkan. 

- Perlu penelitian lanjutan dengan 
menguji kembali dan mengeksplorasi 

variable penelitian secara mendalam. 
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