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Pengaruh Promosi dan Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Pada
E-commerce Tokopedia

ABSTRAKSI

Teknologi dan informasi telah berkembang dewasa ini. Hal ini ditandai dengan
banyaknya kemudahan yang didapat hanya dengan mengandalkan teknologi. Ini
disebabkan karena adanya efek globalisasi, yaitu teknologi internet yang
memudahkan masyarakat dalam kegiatan sehari-hari kapan saja dan di mana saja.
Salah satu manfaat internet lainnya adalah memberikan memudahkan konsumen
dalam berbelanja via online. Konsumen dimudahkan dalam berbelanja melalui
marketplace, salah satunya adalah Tokopedia. Tokopedia menduduki peringkat
pertama pada “pengunjung situs bulanan e-commerce terbanyak™ di tahun 2021
yang mana di tahun sebelumnya berada di peringkat kedua.

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh antara promosi dan
kepercayaan terhadap keputusan pembelian pada e-commerce Tokopedia. Tipe
penelitian ini adalah tipe eksplanatori dengan teknik pengambilan sampel
menggunakan Non-Probability Sampling dan pengambilan sampel dilakukan
secara daring (online) dengan menyebar kuisioner menggunakan Google Form.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi dan kepercayaan yang diuji secara
parsial, variabel promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian dan variabel kepercayaan memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan, penelitian memiliki
hasil bahwa variabel promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian, variabel kepercayaan memiliki pengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian dimana variabel kepercayaan memiliki pengaruh
paling besar. Berdasarkan hasil tersebut disarankan agar promosi yang dilakukan
Tokopedia dapat ditingkatkan lebih baik dan lebih mempersingkat durasi promosi
agar konsumen lebih tertarik untuk membuat keputusan pembelian di Tokopedia.

Kata Kunci: Promosi, Kepercayaan, Keputusan Pembelian, Tokopedia



The Effect of Promotion and Trust on Purchase Decisions in Tokopedia E-
commerce

ABSTRACT

Technology and information have developed today. This is marked by the many
conveniences that can be obtained only by relying on technology. This is due to the
effects of globalization, namely internet technology that makes it easier for people
to carry out their daily activities anytime and anywhere. One of the other benefits
of the internet is that it makes it easier for consumers to shop via online. It is easier
for consumers to shop through the marketplace, one of which is Tokopedia.
Tokopedia was ranked first in the "most monthly e-commerce website visitors" in
2021, which in the previous year was ranked second.

This study aims to determine the effect of promotion and trust on purchasing
decisions on e-commerce Tokopedia. This type of research is an explanatory type
with a sampling technique using Non-Probability Sampling and sampling is done
online by distributing questionnaires using Google Forms.

The results showed that promotion and trust were tested partially, promotion has a
positive and significant effect on purchasing decisions and the trust variable has a
positive and significant influence on purchasing decisions. Simultaneously, the
research has the result that the promotion variable had no significant effect on
purchasing decisions, the trust variable had a significant influence on purchasing
decisions where the trust variable had the greatest influence. Based on these
results, it is recommended that the promotions carried out by Tokopedia can be
improved better and shorten the duration of the promotion so that consumers are
more interested in making purchasing decisions at Tokopedia.

Keywords: Promotion, Trust, Purchase Decision, Tokopedia

vi



KATA PENGANTAR

Puji dan syukur saya panjatkan kepada Allah SWT atas limpahan berkat dan kasih
karunia-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini dengan baik sebagai
salah satu syarat untuk memenuhi pendidikan Strata 1 Administrasi Bisnis
Universitas Diponegoro yang berjudul “Pengaruh Promosi dan Kepercayaan
Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-commerce Tokopedia”. Penulisan
skripsi melibatkan banyak pihak yang telah membantu dengan dukungan yang tulus

dan iikhlas, baik secara langsung maupun tidak langsung.

Pada kesempatan yang mulia ini, penulis ingin menyampaikan beberapa

ucapa terima kasih kepada :

1. Dr. Drs. Hardi Warsono, M. T selaku Dekan Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu
Politik Universitas Diponegoro.

2. Dr. Widiartanto, S.Sos., M.AB, selaku Ketua Departemen Administrasi
Bisnis Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik.

3. Dr. Reni Shinta Dewi, S.Sos., M.Si, selaku Ketua Program Studi
Administrasi Bisnis.

4. Drs. Saryadi, M.Si selaku Dosen Pembimbing 1 yang telah membantu dan
membimbing penulis dalam penyusunan skripsi ini.

5. Dr. Andi Wijayanto, S.Sos., M.Si selaku Dosen Pembimbing 2 yang telah
membimbing dan memberikan arahan dalam penyusunan skripsi ini.

6. Dr. Sari Listyorini S.Sos., M.AB selaku Dosen Wali yang telah memberikan

dorongan kepada penulis selama kuliah.

vii



7. Seluruh dosen pengajar Departemen Administrasi Bisnis Universitas
Diponegoro yang telah memberikan bekal ilmu dan membimbing serta
mengarahkan penulis sehingga dapat melakukan penulisan skripsi ini.

8. Seluruh responden atas kesediaannya untuk mengisi kuesioner penelitian
ini.

9. Seluruh pihak yang telah membantu dalam penyusunan skripsi ini yang

tidak dapat saya sebutkan satu per satu.

Penulis menyadari bahwa masih terdapat kekurangan di dalam penyusunan
skripsi. Oleh karena itu, penulis mengharapkan kritik dan saran yang membangun
bagi kesempurnaan skripsi ini. Semoga skripsi ini memberikan manfaat yang nyata

bagi kemajuan bersama.

Semarang, 27 September 2022

Penulis
=

Farah Annisa Salma

viii



DAFTAR ISI

SURAT PERNYATAAN. ..ottt sttt ettt i
HALAMAN PENGESAHAN .....cootitiitieteteest ettt il
HALAMAN MOTTO ..ottt s il
HALAMAN PERSEMBAHAN......cocttitiiiiietesteeestee e v
ABSTRAKSL....eeieee ettt sttt st A%
KATA PENGANTAR ..ottt sttt vii
DAFTAR TSIttt sttt s ix
DAFTAR GAMBAR ..ottt st xiii
DAFTAR TABEL. ..ottt sttt Xiv
BAB I PENDAHULUAN ...ttt sttt st 1
1.1 Latar BelaKang.........ccoooieiiiiiiiiiieeiieieetee et 1
1.2 Rumusan Masalah.........c.cooeiiiiiiiiiiinieeeeeeee e 7
1.3 Tujuan Penelitian.........cccoeiieiiiiiiieiienie et 8
1.4 Manfaat Penelitian...........cooeivieiiiiiiiinieieeieeeceee e 8
1.5 Kerangka TeOTT ...c.eeeueieiiieiiieiieeie ettt ettt st 9
1.5.1 Perilaku KONSUMEN ......oocviiiiiiiiiiniiiieiieiteccecee e 9
1.5.2 Keputusan Pembelian............cccocoiiiieiiiiiiiiniiiiiecieeeee e 11
1.5.3 KePercayaan .........cccceecueeeriiieeniieeiieesiee ettt 17
1.5:4 PIOMOST eeouiiiiiiiieieeiesitee ettt sttt e 19
1.6 Keterkaitan antar Variabel............ccooevviiniiiiiiiiiiiiiiecceeeeeee 25
1.6.1 Pengaruh Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) ............. 25
1.6.2 Pengaruh Kepercayaan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)...... 26
1.6.3 Pengaruh Promosi (X1) dan Kepercayaan (X2) terhadap Keputusan
Pembelian (Y) .eeeoeeeeeeeeee e 26
1.7 Penelitian Terdahulu.........c..cocovviiiiiiiiiiniiee e 27

1.7.1 Pengaruh Kepercayaan, Persepsi Harga, Dan Promosi Dalam
Keputusan Pembelian di Tokopedia Pada Mahasiswa Universitas
Kristen Krida Wacana.........c..cocooceeieieiiiniinininininiceccecee 27

1.7.2 Pengaruh Promosi, Harga dan Kemudahan Terhadap Keputusan
Pembelian di Tokopedia (Studi Kasus Mahasiswa Stie Nobel Indonesia

IMAKASSAT) ....eecuviieeiiieecieeecieeeeieeee vt eeeeteeeeareeeeabeeeaseeetaeeeaaeesneeesaneeenns 28
1.7.3 Pengaruh Kualitas Layanan dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Pada E-commerce Tokopedia di Semarang....................... 28

X



1.7.4 Pengaruh Brand Ambassador dan Kepercayaan Terhadap Keputusan

Pembelian Di Tokopedia..........ccoevvieiiieniieniieiieeiieceeeieeee e 29

1.7.5 Pengaruh Kepercayaan, Kualitas Layanan, dan Keamanan Terhadap
Keputusan Pembelian (Studi Kasus pada Tokopedia.com) ................ 30

1.7.6 Pengaruh Promosi dan Kepercayaan Merk Terhadap Keputusan

Pembelian Sepeda Motor Yamaha di Pasaman Barat......................... 31
1.8 HIPOLESIS .eeeuvieiiieniieeiieiie et ettt stte et et e et estte e bt esseeenbeesabeenbeassseenseesnseans 32
1.9 Definisi KONSEP ....eeeiiiiiieiieiie ettt ettt ens 33
191 PIOIMOSI «eeoutiiiiiieieeiiesitee ettt sttt 33
1.9.2 KePEICAYAAN .....eeveuiiieiiiieeiie ettt ettt et sbee e 34
1.9.3 Keputusan Pembelian...........ccccocouiiiiiiiiiniiiiieiiecieeee e 34
1.10 Definisi Operasional...........ccceecuierieeiiieiieeiiiesieesiee e see et e eiee e ens 34
L. 10T PrOMOSI eentiiieiieieeitesetee ettt st sttt 34
1.10.2 KEPEICAYAAN .....ceeiiiieiiiieeiie ettt ettt ettt e saee e 35
1.10.3 Keputusan Pembelian............cccoccueevieniiiniieniieiiecieeece e 36
1.11 Metode Penelitian ............covevueriirienienienieieeeeceeee e 36
LIT.1 Tipe Penelitian ........cc.ceouieriieiiiiiieiieeie ettt 36
1.11.2 Populasi dan Sampel ...........ccoeeiiiiiieiiieiienieeiecie e 37
1.11.3 Teknik Pengambilan Sampel............ccccoeviiiiiiiniiniiiiieieceeeeee 38
L.11.4 Sumber Data......cccueeiiriiiiiiieriieieeeeeeeeee et 38
1.11.5 Skala Pengukuran............ccceevuieriieiieniieieeieeiee e 39
1.11.6 Teknik Pengumpulan Data...........cccceeevieiieniienieniieiecieeeeeee e 39
1.11.7 Instrumen Penelitian...........cooeevueriinieneniinieicceeeseseeeee e 40
1.11.8 Teknik Pengolahan Data ............ccoooieeiieiiiiniiiiieieeeeeee e 40
1.11.9 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas ........c.ccoceveeviiriienienenienieniccienene 41
112 ANAliSis Data.....couvivuieiieiiiniieieiieseeece et 42
1.12.1 Analisis KOTelasi .......ccceoveriiriiiiiniiniieienierceicceseeee e 42
1.12.2 Koefisien Determinasi..........cceevueriereenienienieieeieseesiese e 43
1.12.3 Analisis Regresi Linear Sederhana ...........ccccoeeveviiiiniiniiiinienieeee, 43
1.12.4 Analisis Regresi Linear Berganda..........c..coceveveinienincniencniennn 44
1.12.5 Uji Signifikansi Parsial (Ujit)......cccceveiierieniiiiiieiiieiecieeeeee e 44
1.12.6 Uji Signifikansi Simultan (Uji F)....ccoocoiiiiiiiiiniiiieeeeee 45
BAB I GAMBARAN UMUM E-COMMERCE TOKOPEDIA............cccvveenen. 46
2.1 Profil Perusahaan ..........ccccoooveriiiiiiienieiieiicneeesteeee e 46
2.2 Visi dan Misi ToKOPEdia ........c.cccveviieiiiiiiieiieeiieieeie e 47



221 VIST ettt 48

2.2.2 MISI 1ttt ettt ettt ettt ettt sre et 48
2.3 Nilai, Logo, Maskot serta Slogan Tokopedia............ccoevveriienieniiennenine 48
2.3.1 Nilal TOKOPEdia......cccuieriiieiieiieeiieie ettt 48
2.3.2 LoZ0 TOKOPEAIA ....eoeiiieiiieiiieiie ettt 48
2.3.3 Maskot TOKOPEia.......cccueeuieriiieiieiieeiieiie et 49
2.3.4 Slogan Tokopedia.........ccueeeuierieeiiienieeiieiie ettt 50
2.4 Jenis Produk dan Layanan Tokopedia...........cccceeviiiniiinieniiienienieeieeeiene 51
2.5 Struktur OraniSAST.....ccueeuieriieriieeiieiieeteeieeeteeteesreesteesaeebeessseeseesnseens 52
2.6 Karakteristik ReSponden............cccoeuieiiiiiiiniiiiieiiecieeiee e 55
2.6.1 Reponden Berdasarkan Jenis Kelamin...........ccccoeeieniiiiiienienieennnnne. 55
2.6.2 Responden Berdasarkan Usia...........ccccceevieiiienieeiiienieeieeieeieeeee 56
2.6.3 Responden Berdasarkan Pekerjaan .............cccoeeeeiiienieniieniieniieienne, 57
2.6.4 Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir ..........ccccoceviiniinienncnne. 57
2.6.5 Responden Berdasarkan Pendapatan..............cccceeevienieniienienieennenne, 58
2.6.6 Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian ..........ccccovceenenienncene. 59
BAB III PENGARUH PROMOSI DAN KEPERCAYAAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA E-COMMERCE TOKOPEDIA................ 60
3.1 Uji Validitas dan Reliabilitas...........cccoeviieiiiiniiiiieieeiieeeeeeeee e 60
3 1.1 Uji Validitas .ooueeeeieeiieeieeeieeieeie ettt et 61
3.1.2 Uji ReHabilitas ......cccveeiiiiiiiieiieieeieee e 64
3.2 Analisis dan Hasil Interpretasi Penelitian............cooeevenieninieniencnienene 66
3.2.1 Persepsi Responden terhadap Promosi (X1)......ccoceevienieeniienieennenne. 66
3.2.2 Persepsi Responden Terhadap Kepercayaan (X2)......cccceevvvevveennennee. 72
3.2.3 Persepsi Responden Terhadap Keputusan Pembelian......................... 78
3.3 Uji HIPOLESIS c.uveeiiieiiieiiieiteeiie ettt ettt ettt et e st eaeeense e enne 85
3.3.1 Analisis Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian .............. 85
3.3.2 Analisis Pengaruh Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian....... 89
3.3.3 Analisis Pengaruh Promosi dan Kepercayaan terhadap Keputusan
Pembelian .......ccooviiiiiiiiiii e 93
3.4 Pembahasan ..........ccoceeieriiiiiiiiinieieeie e 99
3.4.1 Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian........................... 100
3.4.2 Pengaruh Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian................... 101

3.4.3 Pengaruh Promosi dan Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian
102

xi



BAB IV PENUTUP ..ottt 104

4.1 KeSIMPULAN ...ocuviiiiiiiiiiiecieeee ettt et 104
4.2 SATAN ....oiiiiiiiiiiic s 106
DAFTAR PUSTAKA ..ottt 107
LAMPIRAN ...ttt 110
Lampiran 1. Kuesioner Penelitian ..........ccccooeevivieninienieninenieneeesceieee, 110
Lampiran 2. Identitas Responden ...........ccccooeeviriiniiiinienieniieieneeeeeeeeeen 1
Lampiran 3. Hasil Jawaban Responden............cccccevevieniiiiinieninicnieicciene 14
Lampiran 4. Hasil Uji TUMNItin........oocoeveiiinieieieeeeeeeeeeee e 1

xii



Gambar 1.
Gambar 1.
Gambar 1.
Gambar 1.
Gambar 2.
Gambar 2.
Gambar 2.
Gambar 2.
Gambar 3.

Gambar 3.

Gambar 3.

DAFTAR GAMBAR

1 Pengunjung Situs Web Bulanan Tertinggi (Kuartal III 2021) ........... 6
2 Testimoni dari Pelanggan Tokopedia..........cccceecveerienciienieniieiienens 6
3 Proses Keputusan Pembelian ...........ccccoeeeeviiiiiiniiiiiiniecceeieee, 13
4 MOdel HIPOLESIS ..cuvveeiieiiieniieeiiieiie ettt ettt 33
1 Logo TOKOPEAIa .....ccuvieniiiiiieiieeiieiiecie et 49
2 Maskot TOKOPEAia........ccueevuieriieiiienieeiieiie et 50
3 Fitur yang tedapat pada Tokopedia...........ccocuveviienciiiniiniieiieeieee, 52
4 Struktur Organisasi Tokopedia.........ccceeceeviierieriiienienieeiieeie e 53
1 Kurva Uji t Variabel Promosi (X1) terhadap Variabel Keputusan
Pembelian (Y) c.veeeoeieeeeee e 89
2 Kurva Uji t Variabel Kepercayaan terhadap Variabel Keputusan
Pembelian.......cccooiiiiiiiiii e 93
3 Hasil Uji F pada Variabel Promosi dan Kepercayaan terhadap
Keputusan Pembelian...........ccoeoeeviieiiiiiiiiieciicieceecee e 98

xiii



Tabel 1.
Tabel 2.
Tabel 2.
Tabel 2.
Tabel 2.
Tabel 2.
Tabel 2.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.
Tabel 3.

Tabel 3.

Tabel 3.
Tabel 3.

DAFTAR TABEL

1 Koefisien Korelasi.........ccovieriiiiiniininienieecieseccceeee e 42
1 Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin...........c.ccccccevenienene. 56
2 Rentan Usia ReSPONAen ..........cc.eevieeiiieniieeiieiieeieeiee et 56
3 Daftar Pekerjaan Responden..........cooceeviieiiieniieniiiiieniecieeie e 57
4 Pendidikan Terakhir Responden ............ccoocveviiiiiiinieiciieieeieeeeene 58
5 Data Pendapatan Responden.............coccueevienieeniieniiieniienieeee e 58
6 Data Frekuensi Pembelian Responden...........cccoccveiieniiiiiiniiinienn, 59
1 Hasil Uji Validitas Promosi (X1)......ccceecveriiienieriiiinieniieiecieeiieeeens 61
2 Hasil Uji Validitas Kepercayaan (X2) .......coceevevienienienienenneneeneene. 63
3 Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) ..........cccceee.. 64
4 Hasil Uji Reliabilitas........cocoveiviiriinieiiinienieieceeieceeeeee e 65
5 Iklan yang Disampaikan Dapat Diterima Konsumen ............c.cccce..ee. 66
6 Promosi Dilakukan Di Berbagai Platform Digital .............cccccocveene. 67
7 Kegiatan Promosi yang Dilakukan Berjangka Waktu Lama................ 68
8 Sering Memberi Diskon Kepada Konsumen ...........cccccoecveevivenieenennne. 69
9 Rekapitulasi Jawaban Responden pada Variabel Promosi (X1).......... 70
10 Kategorisasi untuk Variabel Promosi .........ccccevceeveeveniencniicneeneenne. 72
11 Tokopedia Selalu Menjunjung Tinggi Nilai Positif di Masyarakat ... 73
12 Tokopedia Selalu Memberikan yang Terbaik............cccecvevvieniiennnnnn. 74
13 Tokopedia adalah E-commerce yang Unggul dan Kompeten............ 75
14 Tabel Rekapitulasi Responden Mengenai Kepercayaan (X2) ........... 76
15 Kategorisasi untuk Variabel Kepercayaan (X2) ......cccceevvevvvenivennnnns 78
16 Konsumen Yakin Melakukan Pembelian di Tokopedia .................... 79
17 Konsumen Sering Melakukan Pembelian di Tokopedia.................... 80
18 Konsumen Merekomendasikan Tokopedia Kepada Orang Terdekat 81

19 Konsumen Merasa Puas Saat Berbelanja di Tokopedia dan Melakukan

Pembelian Ulang...........cceoiiiiiiiiiniiiiieeeeece e 82
20 Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Keputusan Pembelian

(Y D) e 83
21 Kategorisasi untuk Variabel Keputusan Pembelian..........c...cc.c.c..... 85
22 Hasil Uji Korelasi Variabel Promosi terhadap Keputusan Pembelian86
23 Hasil Uji Determinasi Promosi terhadap Keputusan Pembelian ....... 87
24 Hasil Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Promosi ...................... 88
25 Hasil Uji Korelasi Variabel Kepercayaan terhadap Keputusan

Pembelian .......cccoooiiiiiiiiiiiiic e 90
26 Hasil Uji Determinasi Variabel Kepercayaan terhadap Variabel

Keputusan Pembelian ...........cccoeeeiiiiiiieniieiieciecieecceeeee e 91
27 Hasil Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Kepercayaan............... 91
28 Hasil Uji Korelasi antara Variabel Promosi dan Kepercayaan terhadap

Variabel Keputusan Pembelian .........c..coccevvveviiiiiniininiininccienne 94

X1V



Tabel 3. 29 Hasil Uji Regresi Linear Berganda pada Variabel Promosi dan

Kepercayaan terhadap Variabel Keputusan Pembelian..................... 95
Tabel 3. 30 Uji F Pengaruh Variabel Promosi dan Kepercayaan terhadap Variabel
Keputusan Pembelian ...........cccoeoeiiiiiiieniieiiecieceeeceee e 97
Tabel 3. 31 Hasil Uji HIPOLESIS ..c..eervieiieiiieiieeieeieeeie ettt ens 99

XV



