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ABSTRAK 
 

 Devi Hermawati Purbasari: Pengaruh Kepercayaan dan Electronic Word of 

Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Online Shopee di Mahapena 

Adventure Store, Skripsi, Manajemen, FEB, UNP Kediri, 2024 

Kata Kunci : Kepercayaan, Electronic Word of Mouth, Keputusan Pembelian  

 Penelitian ini dilatar belakangi karena adanya masalah terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen Mahapena adventure store. Yang mempengaruhi 

keputusan pemebelian ditinjau dari Kepercayaan dan Electronic Word of Mouth 

merupakan fokus masalah dalam penelitian ini. Keputusan pembelian dapat 

dipengaruhi oleh Kepercayaan dan Electronic Word of Mouth secara parsial 

maupun simultan. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan 

mengalisis pengaruh kepercayaan dan electronic word of mouth terhadap 

keputusan pembelian pada toko online shopee di Mahapena adventure store.  

 Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode 

kausalitas, dengan data primer yang berupa jawaban kuesioner yang disebarkan 

secara online kepada responden. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen 

yang pernah membeli produk Mahapena. Sampel penelitian ini berjumlah 60 

responden dengan penentuan sampel Simple Random Sampling. Teknik 

Pengumpulan data dengan kuisioner online  yang disebar melalui fitur chat 

Whatsapp customer Shopee berupa link Google form dan telah memenuhi uji 

validitas dan relibilitas, observasi, dan dokumentasi. Metode analisis data 

digunakan yaitu uji validitas, uji realibilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi 

linier berganda, pengujian hipotesis yang meliputi uji t dan uji f, serta koefisien 

determinasi dengan bantuan software IBM SPSS for windows versi 25.  

 Hasil dari penelitian ini diperoleh dari persamaan regresi sebagai berikut. 

Y = 6,803 + 0,587X1 + 0,311X2  nilai α 6,803 yang artinya semua variabel bebas 

yaitu Kepercayaan dan Electronic Word of Mouth memiliki hubungan yang positif 

terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian. Regresi X1 0,587 dan 

Regresi X2 0,311. Maka semua variabel bebas naik satu peningkatan terhadap 

keputusan pembelian. Kesimpulan dari penelitian ini adalah (1) Kepercayaan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen Mahapena 

adventure store di Shopee (2) Electronic Word of Mouth berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen Mahapena adventure store di 

Shopee (3) Kepercayaan dan Electronic Word of Mouth  berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen Mahapena adventure store di 

Shopee. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Perkembangan dunia usaha di era globalisasi saat ini mengalami 

perkembangan yang sangat pesat. Di era globalisasi yang berkembang pesat 

saat ini, masyarakat selalu dihadapkan pada perubahan, baik dalam bidang 

politik, ekonomi, sosial dan budaya, serta pengaruh terhadap pola perilaku 

pesaing dalam mengelola usahanya. Dengan perubahan dan kemajuan ini, 

masyarakat harus mengikutinya. Seiring dengan berkembangnya gaya hidup 

yang semakin modern, perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian 

suatu produk juga beragam. Dalam konteks persaingan yang ketat, para 

pengusaha masa kini harus mampu mengambil langkah-langkah yang tepat 

untuk memenuhi kebutuhan pasar dan beradaptasi dengan perkembangan 

pasar dan persaingan saat ini. Hal ini membuat persaingan dalam dunia bisnis 

semakin ketat dan setiap perusahaan pada umumnya ingin maju dalam 

menjalankan bisnisnya. Salah satu upaya untuk mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan perusahaan adalah melalui kegiatan pemasaran (Fadila et al., 

2021).  

Pemasaran sudah membawa perkembangan lewat teknologi dan 

informasi. Hal itu  membawa perubahan besar terhadap kehidupan. Salah 

satunya ditandai dengan adanya internet yang seolah memudahkan 

komunikasi dan cepat memperoleh informasi. Kehadiran internet telah 

mengubah sebagian besar cara hidup dan aktivitas manusia dalam kehidupan 
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sehari-hari, salah satu indikator dari bertumbuhnya internet di Indonesia 

adalah jumlah penggunanya, hal ini didukung dengan data yang diperoleh 

dari hasil survei penetrasi internet Indonesian yang dirilis di dalam website 

Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII,2024) (Haryanto, 

2024), maka tingkat penetrasi internet Indonesia menyentuh angka 79,5%. 

Dibandingkan dengan periode sebelumnya, maka ada peningkatan 1,4%. 

Sejak 2018, penetrasi internet Indonesia mencapai 64,8%. Maka dari itu 

kemudian meningkat menjadi 73,7% pada 2020, 77,01% pada 2022, dan 

78,19% pada 2023.  Di sisi umur, mayoritas orang yang berselancar di dunia 

maya ini  adalah Gen Z (kelahiran 1997-2012) sebanyak 34,40%, diikuti oleh 

generasi milenial (kelahiran 1981-1996) sebanyak 30,62%. Selanjutnya 

adalah Gen X (kelahiran 1965-1980) sebanyak 18,98%, Post Gen Z 

(kelahiran setelah dari 2023) sebanyak 9,17%, baby boomers (kelahiran 1946-

1964) sebanyak 6,58% dan pre-boomer (kelahiran 1945 sebanyak 0,24%.  

Perkembangan kelahiran dan internet tersebut menghasilkan perubahan 

dan pengaruh yang signifikan terhadap seluruh sektor, termasuk sektor bisnis. 

Pelaku bisnis sekarang harus memiliki jaringan internet mereka sendiri. 

internet sebagai komponen utama yang mendukung segala aktivitas sehari-

hari. Dengan cepat berkembangnya internet, konsumen mengalami perubahan 

yang signifikan. Salah satunya adalah pergeseran perspektif, yaitu pergeseran 

dari sistem offline ke online.  

Mencakup usaha kecil dan menengah yang beroperasi secara online dan 

menawarkan beragam produk dan layanan kepada konsumen melalui 
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platform digital yang biasa disebut e-commerce. E-commerce menyebabkan 

suatu pertumbuhan  yang  pesat  ke arah  pasar  perdagangan  yang  sempurna 

dari  segi  keuangannya. C2C  atau  yang  dikenal  dengan  marketplace  

adalah  salah  satu  e-commerce yang banyak digunakan di era ini. Salah satu 

bisnis e-commerce kategori marketplace yang saat ini sedang berkembang di 

Indonesia adalah Shopee. Shopee merupakan salah satu aplikasi belanja 

online yang banyak dikunjungi dan digunakan oleh banyak orang pada tahun 

2024 ini. Dengan banyaknya jumlah marketplace yang ada di Indonesia, 

dilansir dari data (Ahdiat, 2023) aplikasi-aplikasi tersebut adalah Shopee, 

Lazada, Tokopedia, Blibli dan Bukalapak.  

 

Persaingan Marketplace di Indonesia tahun 2024  

 

Gambar 1.1  

Lima Marketplace di Indonesia  

Sumber: https://databoks.katadata.co.id/ 

 

Gambar 1.1 menunjukan bahwa marketplace yang memiliki 

pengunjung terbanyak di web yaitu Shopee dengan total 2.349.900.000, di 

susul oleh Tokopedia dengan total 1.254.700.000, Lazada 762.400.000, Blibli 

https://databoks.katadata.co.id/
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337.400.000, Bukalapak 168.200.000. Shopee berhasil meraih urutan pertama 

dalam hal jumlah pengunjung web terbanyak. Keberhasilan ini menandai 

posisinya sebagai pilihan utama bagi konsumen yang mencari berbagai 

produk dengan harga kompetitif dan berbagai promosi menarik. Dukungan 

yang kuat dari masyarakat dan berbagai strategi pemasaran yang efektif telah 

membantu Shopee mempertahankan posisinya sebagai pemimpin dalam 

industri perdagangan daring di Indonesia. Dengan adanya layanan Shopee 

juga mengembangkan dan memberikan berbagai layanan seperti gratis 

ongkos kirim, fitur live chat, bebas memilih variasi model, warna, bahan dan 

ukuran. Shopee memiliki konsumen yang ingin datang kembali, menjadikan 

Shopee prioritas utama serta konsumen yang sering memberikan saran dan 

informasi positif tentang Shopee kepada banyak orang sehingga dapat 

meningkatkan konsumen atau tingkat penggunaan Shopee (Irwanto & 

Subroto, 2022). 

Marketplace harus mempertimbangkan yang menjadi dasar keputusan 

pembelian konsumen, keputusan pembelian konsumen menjadi faktor yang 

penting dalam pertimbangan konsumen sendiri. Keputusan pembelian 

merupakan suatu pendekatan pemecahan masalah terhadap aktivitas 

masyarakat dalam membeli barang atau jasa untuk memuaskan keinginan dan 

kebutuhannya, termasuk mengenali kebutuhan dan keinginan, mencari 

informasi, mengevaluasi altenatif keputusan dan perilaku pembelian. Menurut 

(Kotler & Keller, 2017), Individu yang secara langsung terlibat dalam 

pembelian dan penggunaan barang-barang tertentu dikenal sebagai 
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pengambilan keputusan. Ini juga merupakan motivasi bagi pelanggan untuk 

memilih untuk membeli barang yang diperlukan. Seringkali keputusan 

pembelian konsumen tidak didasari logika melainkan karena terbawa 

perasaan atau emosi yang dialaminya, seperti yang terjadi pada motif 

pembelian hedonis. Konsumen yang membeli barang karena keinginan, 

iklannya yang menarik atau keinginan sesaat ketika melihat promo harga 

merupakan situasi pembelian yang dipengaruhi oleh emosi. Situasi ini dapat 

dimanfaatkan oleh pemasar untuk mempromosikan aspek efektif dengan 

membangun familiaritas konsumen terhadap produk dan menciptakan suasana 

belanja yang menyenangkan (Putri Nugraha et al., 2021). 

Berdasarkan pemaparan diatas maka dapat diperkuat dengan penelitian 

yang dilakukan oleh (Sari, 2019), tentang “Pengaruh E-Wom, Lifestyle, 

Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Ticket Online Booking Pada 

Situs Traveloka.Com Di Ponorogo (Studi Kasus Pembelian Tiket Pesawat 

Dan Kereta Api)” menyatakan Pengaruh E-Wom, Lifestyle, Kepercayaan 

secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Serta 

penelitian yang dilakukan oleh (Fadila et al., 2021), bahwa variabel keputusan 

pembelian tentang “Pengaruh Kepercayaan, Electronic Word of Mouth dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Online Pada Shopee di 

Pangkalan Brandan” menyatakan Pengaruh Kepercayaan, Electronic Word of 

Mouth dan Kualitas Pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Terdapat perbedaan antara penelitian 

terdahulu dengan peneliti yang dilakukan oleh (Fadila et al., 2021) yaitu 
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berfokus pada kepercayaan dan electronic word of mouth terhadap keputusan 

pembelian serta pilihan objek penelitian yang berbeda. 

Dalam hubungan yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah kepercayaan. Kepercayaan merupakan satu dasar yang sangat penting 

untuk melakukan aktivitas transaksi atau pembelian secara online, suatu 

transaksi akan terjadi apabila kedua belah pihak saling percaya antara pihak 

satu dengan pihak lainnya sehingga segala proses jual beli semakin lebih 

mudah dan lebih efisien apabila tidak ada landasan kepercayaan antara 

penjual dan pembeli maka tidak akan terjadi transaksi dalam dunia e-

commerce (Ilham & A., 2017).  

Menurut (Putra, 2020) kepercayaan adalah kesediaan satu pihak untuk 

mempercayai pihak lain berdasarkan pada harapan bahwa pihak lain tersebut 

akan melakukan tindakan yang penting bagi pihak yang telah 

mempercayainya. Adapun penelitian yang dilakukan oleh (Fitriani, 2019), 

tentang “Pengaruh Electronic Word of Mouth (eWom) Dan Kepercayaan 

Terhadap Keputusan Pembelian Secara Online Di Shopee” bahwa 

kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian secara online di shopee artinya semakin tinggi kepercayaan maka 

akan semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian secara online di 

shopee. Kepercayaan menjadi faktor penting dalam keputusan pembelian 

terutama dalam transaksi online. Transaksi online berbeda dengan transaksi 

offline, meskipun di dalam marketplace terdapat fitur chat untuk menanyakan 

kondisi barang serta terdapat foto produk yang dijual, hal itu berbeda dengan 
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transaksi offline di mana konsumen bisa melihat dan menanyakan secara 

langsung tentang kualitas produk yang mereka inginkan. Uraian di atas dapat 

menimbulkan rasa kurang percaya terhadap informasi yang didapatkan, maka 

kepercayaan adalah salah satu faktor yang sangat penting dalam keputusan 

pembelian. Sedangkan menurut penelitian lain yang dilakukan oleh (Pautina 

et al., 2022), tentang “Pengaruh Kepercayaan dan Kemudahan terhadap 

Keputusan Pembelian pada Aplikasi Belanja Online Shopee” menyatakan 

bahwa variabel kepercayaan berpengaruh secara positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini membuktikan bahwa semakin dipercaya 

memiliki kemampuan yang mengacu pada kompetensi dan karakteristik 

seorang penjual, yang dipercaya mampu menyediakan kebutuhan konsumen, 

dipercaya memberikan produk yang berkualitas, dipercaya jujur dalam 

memasarkan produk, dan dipercaya bisa melakukan pengemasan produk yang 

baik, maka dapat meningkatkan tingkat kepercayaan konsumen. Terdapat 

perbedaan anatara penelitian terdahulu dengan peneliti yang dilakukan oleh 

(Pautina et al., 2022), yaitu berfokus pada kepercayaan terhadap keputusan 

pembelian serta pilihan objek penelitian yang berbeda. 

Selain kepercayaan, faktor lain yang penting diperhatikan untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian yaitu Electronic Word of Mouth 

(eWOM). Menurut (Ismagilova et al., 2017), Electronic Word of Mouth 

(eWOM) adalah proses pertukaran informasi yang dinamis dan berkelanjutan 

antara potensi, konsumen aktual, atau mantan konsumen mengenai suatu 

produk, layanan, merek, atau perusahaan, yaitu tersedia untuk banyak orang 
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dan institusi melalui Internet. Informasi atau pesan yang terkandung dalam 

Electronic Word of Mouth dapat dijadikan acuan evaluasi konsumen sebuah 

kepercayaan atau keputusan pembelian. (Tingga et al., 2022), menjelaskan 

bahwa keuntungan dari eWOM ini adalah ketersediaannya bagi semua 

konsumen yang dapat menggunakan platform online untuk berbagi opini dan 

ulasan dengan para pengguna lain yang membacanya mengenai informasi 

tentang suatu produk atau layanan.  

Sebuah layanan kepercayaan atau keputusan pembelian sangat penting 

bagi sebuah toko online karena konsumen sangat percaya dengan toko online 

tersebut meskipun belum pernah melihatnya atau datang ke toko langsung, 

maka dari itu toko online harus mempertahankan kepercayaan yang sudah 

diberikan konsumen lewat Electronic Word of Mouth. Apabila konsumen 

sudah percaya dan memberikan keputusan pembelian tersebut pada toko 

online, jika tidak mendapatkan layanan yang sesuai maka konsumen akan 

komplain dan mencari toko yang layanannya lebih baik.  

Toko Mahapena adventure store adalah usaha yang memenuhi 

kebutuhan akan keperluan outdoor, dengan menyediakan perlengkapan untuk 

memenuhi kebutuhan Adventure. Mahapena adventure store merupakan 

sebuah inisiatif bisnis yang berfokus pada memenuhi segala kebutuhan untuk 

aktivitas di luar ruangan. Dengan komitmen untuk menyediakan 

perlengkapan yang memadai, toko ini menjadi destinasi utama bagi para 

pecinta petualangan yang membutuhkan peralatan dan aksesori khusus. Dari 

perlengkapan camping hingga peralatan hiking, toko ini menawarkan 
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beragam produk sendiri dan multi-brand yang dapat memenuhi kebutuhan 

para petualang dengan berbagai tingkat pengalaman. Mahapena sendiri 

memiliki berbagai produk yang dibuat dan memiliki label Mahapena yaitu 

jenis produknya mulai dari produk kaos, tas mini, tas camping, tali. Berikut 

merupakan produk multi-brand yang dijual oleh Mahapena adventure store.  

Tabel 1.1 

Daftar Produk Multi-brand 2024 

 

No. Multi-brand No. Multi-brand 

1.  Forester 11. Balai 

2.  Mahameru  12.  Rigi  

3.  Consina  13.  Harrel 

4.  Cosmeed 14. Greataoutdoor 

5.  Cotrek 15. Yamitala 

6.  Dhaulagiri 16. Air protec 

7.  Naturhike 17. Willlow 

8.  Tendaki 18. Speeds 

9.  Mountaineer 19. Montane 

10.  Outoodpro 20.  Altitude Gear 

Sumber : Toko Mahapena adventure store  

Menurut daftar produk dari multi-brand tersebut dengan menjual 

berbagai merek, toko dapat menawarkan variasi produk yang lebih luas 

kepada pelanggan. Hal ini memungkinkan mereka untuk memenuhi berbagai 

preferensi dan kebutuhan konsumen. Selain itu memiliki berbagai merek, 

toko dapat dengan lebih fleksibel menyesuaikan dan merespons perubahan 

tren dan keinginan pelanggan. Merek-merek yang berbeda dapat menawarkan 

inovasi produk dan gaya yang berbeda pula di toko Mahapena adventure 

store. 

Adapun toko serupa yang menjual produk outdoor di daerah Pare yaitu 

Eiger. Eiger merupakan perusahaan retail penghasil peralatan untuk kegiatan 
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outdoor. Merek ini dikenal dengan produk-produknya yang berkualitas tinggi 

dan dapat diandalkan untuk berbagai kegiatan di alam terbuka seperti 

pendakian gunung, hiking, dan camping. Eiger menyediakan berbagai macam 

produk mulai dari tas, sepatu, pakaian, hingga perlengkapan pendakian yang 

dirancang untuk menangani kondisi ekstrem dan memenuhi kebutuhan 

penggemar petualangan. Namun demikian, seperti halnya merek lainnya, 

Eiger juga memiliki beberapa kekurangan yang perlu dipertimbangkan. Salah 

satu kekurangannya adalah harga produk yang cenderung lebih tinggi 

dibandingkan merek sejenis lainnya di pasar. Hal ini bisa menjadi hambatan 

bagi konsumen dengan anggaran terbatas untuk memilih produk Eiger. Oleh 

karna itu, masyarakat cenderung memilih Mahapena karna harganya yang 

relatif kompetitif. 

Keunggulan Mahapena yang tidak dimiliki Eiger yaitu dalam 

menyediakan berbagai multi-brand produk outdoor seperti camping dan 

hiking. Mahapena tidak hanya menawarkan pilihan produk multi-brand yang 

lebih luas dan terpercaya, tetapi juga memberikan layanan inovatif seperti 

sewa peralatan (Camping Rent) yang memungkinkan pelanggan untuk 

menikmati fleksibilitas tanpa harus membeli secara permanen. Selain itu 

Mahapena juga menjual produknya di marketplace, salah satunya Shopee.  

Shopee pada toko Mahapena adventure store memiliki banyak ulasan 

konsumen dan banyak juga yang memberi ulasan negatif di shopee.  
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Gambar 1.2 Ulasan Pelanggan Shopee 

Sumber : Shopee.co.id 

 

 

Berdasarkan fakta yang sudah peneliti amati di toko online Mahapena 

adventure store pada gambar 1.2 yang memberikan layanan yang tidak sesuai 

dengan apa yang diinginkan konsumen yaitu beberapa konsumen komplain 

karena konsumen yang mendapati pesanan tidak sesuai dengan yang telah di 

pesan konsumen. Hal itu dapat berdampak pada tingkat riview Electronic 

Word of Mouth. Sehingga hal tersebut akan mempengaruhi tingkat ketidak 

percayaan konsumen menggunakan Electronic Word of Mouth terhadap 

keputusan pembeliannya. Tingkat riview Electronic Word of Mouth yang 

berbeda beda yang diberikan pada toko online Mahapena adventure store 

menyebabkan pemberian pernyataan positif atau negatif yang dilakukan oleh 

konsumen. Jika konsumen merasa puas dengan pengalaman konsumsinya dan 

orderannya, maka mereka akan secara suka rela membuat pernyataan (riview) 

mengenai produk atau jasa tersebut (Sualang et al., 2023).  
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Adapun penelitian yang dilakukan oleh (Yulindasari & Fikriyah, 2022), 

yang berjudul “Pengaruh e-WoM (Electronic Word of Mouth) terhadap 

Keputusan Pembelian Kosmetik Halal di  Shopee” menyatakan bahwa e-

WoM berpengaruh positif secara signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh (Sualang et al., 2023), dengan 

judul “Pengaruh Electronic Word of Mouth, Harga dan Kualitas terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT. Mandala Finance Tbk, Cabang Ratahan”. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Electronic Word of Mouth 

berpengaruh tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Penelitian 

tersebut terdapat perbedaan antara penelitian terdahulu dengan peneliti yang 

dilakukan oleh (Sualang et al., 2023), yaitu berfokus pada Electronic Word of 

Mouth terhadap keputusan pembelian serta memiliki objek penelitian yang 

berbeda.  

Melalui pesan Electronic Word of Mouth, konsumen memperoleh 

informasi yang dapat diandalkan dalam keputusan pembeliannya. Selain itu, 

pesan yang terkandung dalam Electronic Word of Mouth secara efektif dapat 

mengurangi risiko dan ketidakpastian yang dihadapi konsumen ketika 

membeli sebuah produk atau jasa. Sehingga pesan Electronic Word of Mouth 

dapat mempengaruhi kepercayaan konsumen sebelum keputusan pembelian 

dibuat.   

Berdasarkan fenomena yang telah disampaikan oleh peneliti tersebut 

yakni tentang  hubungan kepercayaan dan electronic word of mouth terhadap 

keputusan pembelian, maka penulis tertarik untuk mengangkat penelitian 
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dengan judul Pengaruh Kepercayaan dan Electronic Word Of Mouth 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Online Shopee Di Mahapena 

Adventure Store.  

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah disampaikan, maka 

peneliti dapat mengidentifikasi beberapa masalah sebagai berikut. 

1. Masih ada kesenjangan kepercayaan konsumen sehingga masih ragu 

dalam mengambil keputusan pembelian  

2. Toko online yang kurang memperhatikan tingkat riview electronic word of 

mouth (eWOM) sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian  

C. Batasan Masalah  

Dari beberapa masalah yang diidentifikasi, agar penelitian menjadi 

terarah dan tidak melebar ke berbagai permasalahan, maka diperlukan 

pembatasan masalah yaitu sebagai berikut. 

1. Variabel yang diambil yaitu kepercayaan, electronic word of mouth dan 

keputusan pembelian 

2. Objek penelitian yaitu toko online shopee di Mahapena adventure store 

3. Subjek dari penelitian ini adalah masyarakat Kediri yang mempunyai 

aplikasi shopee dan yang pernah berbelanja di Mahapena adventure store  
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D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latarbelakang dan identifikasi masalah maka rumusan 

masalah untuk penelitian ini sebagai berikut. 

1. Apakah kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada toko online Shopee di Mahapena adventure store secara 

parsial? 

2. Apakah electronic word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada toko online shopee di Mahapena adventure 

store secara parsial ? 

3. Apakah kepercayaan dan electronic word of mouth berpengaruh signifikan  

terhadap keputusan pembelian pada toko online shopee di Mahapena 

adventure store secara simultan ? 

E. Tujuan Penelitan  

Sesuai dengan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian untuk 

menganalisis.  

1. Untuk mengetahui kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada toko online Shopee di Mahapena adventure 

store secara parsial  

2. Untuk mengetahui electronic word of mouth berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada toko online Shopee di Mahapena 

adventure store secara parsial   



 

 

15 

3. Untuk mengetahui kepercayaan dan electronic word of mouth 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada toko online Shopee di 

Mahapena adventure store secara simultan  

F. Manfaat Penelitian  

Dalam penelitian diharapkan memberikan manfaat sebagai berikut. 

1. Kegunaan Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah keberagaman ilmu 

khususnya untuk tema pemasaran pada kepercayaan dan electronic word 

of moth terhadap keputusan pembelian. 

2. Kegunaan Praktis  

a. Manfaat toko online Mahapena adventure store  

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan masukan untuk 

toko online Mahapena adventure store dalam meningkatkan dari segi 

kepercayaan, electronic word of moth dan faktor-faktor yang 

mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian. 

b. Manfaat Peneliti 

Dapat menambah wawasan dan pemahaman peneliti terhadap 

kepercayaan dan electronic word of moth yang berpengaruh pada 

keputusan pembelian di toko online Mahapena adventurestore. 

c. Manfaat Mahasiswa  

Mampu menjadi bahan referensi tambahan terutama bagi yang 

tertarik dalam meneliti usaha toko online Mahapena adventure store. 
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