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Bukalapak terhadap Keputusan Pembelian 

(Studi pada Pengguna Marketplace Bukalapak) 

ABSTRAKSI 

Gaya hidup masyarakat yang konsumtif saat ini mendorong banyak 

marketplace bermunculan. Bukalapak terus melakukan peningkatan kualitas 

pelayanan, namun ketatnya persaingan membuat peringkat dan kunjungan 

Bukalapak menurun setiap tahunnya, hal ini mengindikasikan adanya peurunan 

dalam keputusan pembelian di Bukalapak. Tujuan perusahaan dalam meningkatkan 

pelayanan adalah memberikan kepuasan dan kesan yang baik terhadap konsumen 

agar melakukan pembelian, yang diperlihatkan beberapa aspek seperti promosi dan 

electronic word of mouth. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : (1) Pengaruh positif promosi 

terhadap keputusan pembelian di Bukalapak, (2) Pengaruh positif electronic word 

of mouth terhadap keputusan pembelian, (3) Pengaruh positif promosi dan 

electronic word of mouth secra bersama-sama terhadap keputusan pembelian. Tipe 

penelitian ini adalah eksplanotori research dengan tekniik pengambilan sampel 

menggunakan non probability sampling dan metode purposive sampling dimana 

hanya konsumen yang pernah melakukan pembelian di Bukalapak sebanyak 3 kali 

dalam satu tahun terakhir. Jumlah sampel pada penelitian ini berjumlah 100 

responden. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

kuesioner disusun dengan Skala Likert melalui google form kemudian dihitung 

dengan bantuan aplikasi Microsoft Excel dan SPSS for windows version 24 untuk 

melakukan uji validitas, reliabilitas, uji koefisien korelasi, koefisien determinasi, 

analisis regresi sederhana, analisis regresi berganda, uji signifikansi (uji t dan uji F). 

Hasil dari penelitian ini adalah: variabel promosi dan variabel electronic 

word of mouth dapat memberi pegaruh yang signifikan, kuat dan positif baik secara 

parsial maupun simultan. Secara parsial promosi menyumbang sebasar 45,4% 

terhadap keputusan pembelian, sedangkan electronic word of mouth menyumbang 

sebesar 50,5% terhadap keputusan pembelian. Kemudian secara simultan promosi 

dan electronic word of mouth menyumbang sebesar 57,2 % terhadap keputusan 

pembelian. 

Disarankan agar Bukalapak meningkatkan intensitas promosi untuk 

menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Selain itu, Bukalapak perlu 

meningkatkan kualitas pelayanan dan meningkatkan respon terhadap ulasan negatif 

konsumen. 

 

Kata Kunci: Promosi, Electronic Word of Mouth, Keputusan Pembelian 
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Bukalapak on Purchase Decision (Study on Consumers Bukalapak) 

 

 

ABSTRACT 
 

 

The consumptive lifestyle of today's society encourages many marketplaces to 

emerge. Bukalapak continues to improve service quality, but the intense competition makes 

Bukalapak's ranking and visits decrease every year, this indicates a decline in purchasing 

decisions at Bukalapak. The company's goal in improving service is to provide satisfaction 

and a good impression on consumers to make purchases, which are shown in several aspects 

such as promotion and electronic word of mouth. 
This study aims to determine: (1) the positive effect of promotion on the 

purchasing decisions at Bukalapak, (2) the positive effect of electronic word of 

mouth on purchasing decisions, (3) the positive effect of promotion and electronic 

word of mouth together on purchasing decisions. The type of the research is 

explanatory research using non-probability sampling and purposive sampling 

methods to which only consumers who have made purchases 3 times at Bukalapak 

in the past year. The number of samples in this study amounted to 100 respondents. 

The data collection method used in this research is a questionnaire compiled with 

a Likert Scale via google form then calculated using Microsoft Excel and SPSS for 

windows version 24 to test validity, reliability, correlation coefficient test, 

coefficient of determination, simple regression analysis, regression analysis 

multiple, significance test (t test and F test). 

The results of this study are: promotion and electronic word of mouth 

variables have a significantly strong and positive effect either partially or 

simultaneously. Partially, promotions contributed 45.4% to purchasing decisions, 

while electronic word of mouth contributed 50.5% to purchasing decisions. Then 

simultaneously promotion and electronic word of mouth contributed 57.2% to 

purchasing decisions. 

It is recommended that Bukalapak increase their intensity of promotions to 

attract consumers in order to increase purchases. In addition, Bukalapak needs to 

improve their service quality and their rapid response in handling negative reviews 

by the consumer. 

 

 
Keywords: Promotion, Electronic Word of Mouth, Purchase Decision 
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