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ABSTRACT  

The growth and development of technology plays a major role in people's lives in this modern era. The growth 

and development of technology are utilized by the business world as a means of product promotion and sales. 

Consumers utilize this technology by buying or selling goods or services online. To answer the research 

objectives, the author uses a theoretical study related to the research variables, namely brand image, 

promotion, trust and purchasing decisions. In addition, the author also looked for relevant previous research in 

the form of journals/articles and previous theses to support this research. This study used 100 respondents with 

analysis techniques using multiple linear regression and hypothesis testing using the f test and t test. The type of 

data used in this study is quantitative descriptive. Regression aims to test the relationship of the influence of one 

variable, the variable that is influenced is called the dependent variable, while the variable that influences is 

called the independent variable. The object of this research is Tokopedia. Tokopedia is one of the largest 

digital-based shopping companies in Indonesia. Since its official launch, Tokopedia has succeeded in becoming 

one of Indonesia's internet companies with rapid growth. By carrying the marketplace and online mall business 

model, Tokopedia allows every individual, small shop, or brand to open and manage an online shop. From the 

results of data processing, the regression equation Y = 0.933 + 0.135X1 + 0.291X2 + 0.299X3. Meanwhile, 

from the hypothesis testing conducted, the results of the study showed that brand image, promotion and trust 

have a positive and significant effect on purchasing decisions simultaneously and partially. The results of the 

research, data analysis and discussion in this study can be concluded that brand image, promotion, trust and 

purchasing decisions on Tokopedia are in very good condition. The influence of brand image, promotion and 

trust on purchasing decisions is 48.80% 
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PENDAHULUAN 

Pada masa globalisasi yang kita hadapi 

sekarang ini, kemajuan teknologi internet dari 

tahun ke tahun semakin modern dan jauh lebih 

canggih sehingga memberikan kelancaran dalam 

berkomunikasi, berbelanja, mencari informasi 

dan kebutuhan lainnya. Pertumbuhan dan 

perkembangan teknologi mengambil banyak 

peran dalam kehidupan masyarakat dizaman 

yang serba modern ini. Pertumbuhan dan 

perkembangan teknologi ini dimanfaatkan oleh 

dunia bisnis sebagai sarana promosi dan 

penjualan produk. Konsumen memanfaatkan 

teknologi tersebut dengan membeli atau menjual 

barang atau jasa secara online. 

Buchari Alma (2016:96) menjelaskan dari 

semula  kepultulsan pembelian adalah sebagai 

kepultulsan konsulmen ylang dipengarulhi oleh 

ekonomi, keulangan, teknologi, politik, buldayla, 

produlk, harga, lokasi, promosi phylsical 

evidence, people, process. Sehingga membentulk 

sikap pada konsulmen ulntulk mengolah segala 

informasi dan mengambil kesimpullan berulpa 

respon ylang mulncull produlk apa ylang akan 

dibeli. Maka dari itul haruls ada faktor pendulkulng 

ylang bertuljulan sebagai pertimbangan ulntulk 

melakulkan kepultulsan pembelian sulatul barang 

dan jasa. 

 

Rulmulsan Masalah 

1. Selama tahuln 2021 sampai 2023 julmlah 

kulnjulngan Tokopedia mengalami penulrulnan. 

2. Pilihan produlk ylang tersedia pada Tokopedia 

belulm mampul meningkatkan julmlah 

kulnjulngan dalam 3 tahuln terakhir. 

3. Rata-rata julmlah penduldulk Mularo Jambi 

mengalami peningkatan dalam 5 tahuln 

terakhir. 

4. Promosi ylang diberikan Tokopedia belulm 

sebanylak promosi ylang diberikan oleh 

Shopee. 

5. Promosi ylang diberikan Tokopedia belulm 
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mampul meningkatkan julmlah kulnjulngan. 

 

Tinjaulan Pulstaka 

Citra Merek 

Citra merek merulpakan persepsi 

konsulmen tentang sulatul merek sebagai refleksi 

dari asosiasi   merek ylang ada pada pikiran 

konsulmen (Keller 2013:117), terdapat tiga 

indikator dari citra merek, ylaitul: 

1. Brand Favorable (Keulntulngan Merek)  

YLaitul sulatul kesulkaan terhadap merek brand, 

kepercaylaan dan perasaan bersahabat dengan 

sulatul brand. 

2. Brand Strength (Kekulatan Merek) 

Merulpakan seberapa sering seseorang 

terpikir tentang informasi sulatul brand, 

ataulpuln kulalitas dalam memproses segala 

informasi ylang diterima konsulmen. 

3. Brand ULniquliness (Keulnikan Merek) 

Membulat kesan ulnik dan perbedaan ylasng 

berarti di antara brand lain serta membulat 

konsulmen tidak mempulnylai alasan ulntulk 

tidak memilih brand tersebult. 

 

Promosi 

Menulrult Bulchari Alma (2016:179) 

Promosi adalah sejenis komulnikasi ylang 

memberi penjelasan ylang meylakinkan calon 

konsulmen tentang barang ataul jasa. Adapuln 

indikator promosi: 

1. Advertising (Periklanan)  

Periklanan adalah semula bentulk penylajian 

non personal berulpa promosi ide, promosi 

barang ataulpuln jasa ylang memerlulkan biayla 

tertentul ylang dilakulkan oleh sponsor ylang 

jelas.  

2. Personal Selling (Penjulalan Perorangan) 

Penjulalan perorangan merulpakan bentulk 

prestasi secara lisan dengan satul ataul lebih 

calon pembeli dengan tuljulan melakulkan 

penjulalan dalam presentasi tersebult terdapat 

interaksi langsulng penjulal dan calon pembeli.  

3. Sales Promotion (Promosi Penjulalan)  

Promosi penjulalan merulpakan program 

instentif jangka pendek ulntulk mendorong 

keinginan ulntulk mencoba ataul membeli 

sulatul produlk jasa ataul barang secara lebih 

cepat ataul lebih besar oleh pelanggan.  

4. Pulblic Relation (Hulbulngan Masylarakat) 

Hulbulngan masylarakat merulpakan sulatul 

ulsaha ulntulk menstimullasi permintaan sebulah 

produlk ataulpuln jasa dengan cara 

menylampaikan berita ylang signifikan dan 

bersifat komersial. 

 

Kepercaylaan 

  Semula pengetahulan ylang dimiliki oleh 

konsulmen dan semula kesimpullan ylang dibulat 

oleh konsulmen tentang objek, atribult dan 

manfaatnyla  (Jasfar 2011:169).Indikator 

kepercaylaan menulrult Jasfar (2011:169) terdiri 

dari 3 komponen ylaitul: 

a. Integrityl (Persepsi Integritas) 

Persepsi konsulmen bahwa perulsahaan 

mengikulti prinsip ylang dapat diterima seperti 

menepati janji, berperilakul sesulai etika dan 

juljulr. 

b. Benevolence (Persepsi Kebaikan) 

Didasarkan pada kepercaylaan kemitraan 

ylang memiliki tuljulan dan motivasi ylang 

menjadi kelebihan ulntulk organisasi lain pada 

saat kondisi barul ylang mulncull. 

c. Competence (Persepsi Kompetensi) 

Kemampulan ulntulk memecahkan 

permasalahan ylang dihadapi oleh konsulmen 

dan memenulhi segala keperlulannyla. 

 

Hipotesis 

1. Didulga citra merek, promosi, kepercaylaan 

dan kepultulsan pembelian pada tokopedia 

sangat baik. 

2. Didulga citra merek, promosi dan 

kepercaylaan berpengarulh signifikan 

terhadap kepultulsan pembelian secara 

simulltan. 

3. Didulga citra merek, promosi dan 

kepercaylaan berpengarulh signifikan 

terhadap kepultulsan pembelian secara 

parsial. 

 

METODE 

Metode penelitian ylang digulnakan dalam 

penelitian ini adalah metode deskriptif 

kulantitatif ylaitul dengan membandingkan 

kepulasan konsulmen di kepultulsan pembelian 

Tokopedia (Stuldi Kasuls Penduldulk Mularo 

Jambi). 

Menulrult Sulgiylono (2019:17) penelitian 

kulantitatif diartikan sebagai metode penelitian 

ylang berlandaskan positif (data konkrit), data 

penelitian berulpa angka-angka ylang akan diulkulr 

menggulnakan statistik sebagai alat ulji 

perhitulngan, berkaitan dengan masalah ylang 

diteliti ulntulk menghasilkan kesimpullan. 

 

Metode Penarikan Sampel 

Adapuln dalam penelitian ini terdapat 

popullasi dan sampel ylang digulnakan dalam 

penelitian ini ylaitul observasi ylang dilakulkan 
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ulntulk mengambil data julmlah penduldulk Mularo 

Jambi. 

 

Popullasi 

Menulrult Sulgiylono (2016:80) popullasi 

adalah wilaylah generalisasi (sulatul kelompok) 

ylang terdiri dari objek ataul sulbjek ylang 

mempulnylai kulalitas dan karakteristik tertentul 

ylang ditetapkan oleh peneliti ulntulk dipelajari 

dan kemuldian ditarik kesimpullan. Dalam 

penelitian ini ylang menjadi popullasi adalah 

selulrulh penduldulk Mularo Jambi berjulmlah 

449.751 jiwa. 

 

Sampel 

Menulrult Sulgiylono (2017:81) sampel 

adalah bagian dari julmlah dan karakteristik ylang 

dimiliki oleh popullasi tersebult. Metode 

Pengambilan sampel dalam penelitian ini 

menggulnakan Rulmuls (Slovin) ULmar (2013:65) 

sebagai berikult: 

 
Keterangan: 

n    = Sampel 

N   = Julmlah Popullasi 

e    = Error 

 

n =   

n =  

 

n = 99.97 

 

Jadi berdasarkan sampel dalam penelitian 

ini sebesar 100 Sampel. 

     

Identifikasi Variabel 

Variabel merulpakan sesulatul ylang diteliti 

ylang mempulnylai variasi nilai. Variabel 

peneltian adalah atribult sifat ataul aspek orang 

maulpuln objek ylang mempulnylai variasi tertentul 

ylang ditetapkan oleh peneliti. Sulgiylono 

(2018:138). 

1. Variabel Bebas (X) 

Variabel bebas dalam penelitian ini adalah 

Citra Merek Promosi dan Kepercaylaan  

2. Variabel Terikat (YL) 

Variabel terikat dalam penelitian ini ylaitul 

Kepultulsan Pembelian. 

 

Definisi Operasional Variabel 

1. Citra Merek 

Citra merek merulpakan persepsi konsulmen 

tentang sulatul merek sebagai refleksi dari 

asosiasi   merek ylang ada pada pikiran 

konsulmen (Keller 2013:117). Adapuln 

indikator citra merek: 

a. Brand Favorable (Keulntulngan Merek) 

YLaitul sulatul kesulkaan terhadap merek 

brand, kepercaylaan dan perasaan 

bersahabat dengan sulatul brand. 

b. Brand Strength (Kekulatan Merek) 

Merulpakan seberapa sering seseorang 

terpikir tentang informasi sulatul brand, 

ataulpuln kulalitas dalam memproses segala 

informasi ylang diterima konsulmen. 

c. Brand ULniquliness (Keulnikan Merek) 

Membulat kesan ulnik dan perbedaan ylasng 

berarti di antara brand lain serta membulat 

konsulmen tidak mempulnylai alasan ulntulk 

tidak memilih brand tersebult. 

2. Promosi 

Menulrult Bulchari Alma (2016:179) Promosi 

adalah sejenis komulnikasi ylang memberi 

penjelasan ylang meylakinkan calon 

konsulmen tentang barang ataul jasa. Adapuln 

indikator promosi: 

a. Advertising (Periklanan)  

Periklanan adalah semula bentulk 

penylajian non personal berulpa promosi 

ide, promosi barang ataulpuln jasa ylang 

memerlulkan biayla tertentul ylang 

dilakulkan oleh sponsor ylang jelas.  

b. Personal Selling (Penjulalan Perorangan) 

Penjulalan perorangan merulpakan bentulk 

prestasi secara lisan dengan satul ataul 

lebih calon pembeli dengan tuljulan 

melakulkan penjulalan dalam presentasi 

tersebult terdapat interaksi langsulng 

penjulal dan calon pembeli.  

c. Sales Promotion (Promosi Penjulalan)  

Promosi penjulalan merulpakan program 

instentif jangka pendek ulntulk mendorong 

keinginan ulntulk mencoba ataul membeli 

sulatul produlk jasa ataul barang secara lebih 

cepat ataul lebih besar oleh pelanggan.  

d. Pulblic Relation (Hulbulngan Masylarakat) 

Hulbulngan masylarakat merulpakan sulatul 

ulsaha ulntulk menstimullasi permintaan 

sebulah produlk ataulpuln jasa dengan cara 

menylampaikan berita ylang signifikan dan 

bersifat komersial. 

3. Kepercaylaan 

Semula pengetahulan ylang dimiliki oleh 

konsulmen dan semula kesimpullan ylang 

dibulat oleh konsulmen tentang objek, atribult 

dan manfaatnyla  (Jasfar 2011:169). Indikator 
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kepercaylaan menulrult Jasfar (2011:169) 

terdiri dari 3 komponen ylaitul: 

a. Integrityl (Persepsi Integritas) 

Persepsi konsulmen bahwa perulsahaan 

mengikulti prinsip ylang dapat diterima 

seperti menepati janji, berperilakul sesulai 

etika dan juljulr. 

b. Benevolence (Persepsi Kebaikan) 

Didasarkan pada kepercaylaan kemitraan 

ylang memiliki tuljulan dan motivasi ylang 

menjadi kelebihan ulntulk organisasi lain 

pada saat kondisi barul ylang mulncull. 

c. Competence (Persepsi Kompetensi) 

Kemampulan ulntulk memecahkan 

permasalahan ylang dihadapi oleh 

konsulmen dan memenulhi segala 

keperlulannyla. 

 

Jenis dan Sulmber Data 

Data Primer 

Menulrult (Sulgiylono, 2018:137) ylaitul data 

ylang dibulat oleh peneliti ulntulk maksuld khulsuls 

menylelesaikan permasalahan ylang sedang 

ditanganinyla. Data ylang dikulmpullkan sendiri 

oleh peneliti langsulng dari sulmber pertama ataul 

tempat objek penelitian dilakulkan. Maka data 

primer penelitian ini adalah data julmlah 

penduldulk Mularo Jambi. 

 

Data sekulnder 

Data ylang didapat digulnakan ulntulk selain 

menylelesaikan masalah ylang sedang dihadapi. 

Data ini dapat ditemulkan dengan cepat. Dalam 

penelitian ini ylang menjadi sulmber data 

sekulnder adalah literatulre, skripsi, artikel, julrnal 

serta situls internet ylang berhulbulngan dengan 

penelitian ylang dilakulkan.Dalam penelitan ini 

adalah hasil dari kulesioner responden. 

 

Metode pengulmpullan Data 

ULntulk memperoleh data dan informasi 

ylang diperlulkan maka pengulmpullan data dan 

informasi tersebult dilakulkan dengan cara 

sebagai berikult : 

1. Penelitian Pulstaka (Libraryl Research) 

2. Penelitian Lapangan (Field Reseacrh)  

 

Metode Analisis Data 

1. ULji Validitas 

Kriteria pengambilan kepultulsan valid ataul 

tidaknyla sulatul kulesioner menulrult Sulgiylono 

(2018:172) adalah sebagai berikult: 

- Jika rhitulng>rtabel, maka item item 

pertanylaan dari kulesioner valid. 

- Jika rhitulng<rtabel, maka item pernylataan 

pada kulesioner tidak valid. 

- R tabel diperoleh df=n-2 dengan tingkat 

signifikansi ɑ:5% 

2. ULji Reliabilitas 

Pada penelitian ini ulntulk mencari reabilitas 

instrulmen menggulnakan Alpha Cronbatch. 

Karena instrulmen ini berulpa angket dan skor 

nyla 1-5 dan ulji validitas menggulnakan item 

tota.. Sulatul variabel dikatakan reliabel jika 

nilai ɑ>0,70 dan sebaliknyla jika ɑ<0,70, 

maka variabel dinylatakn tidak reliabel 

(Ghozali :2016:48)  

3. ULji Normalitas 

Dasar pengambilan Kepultulsan (Ghozali, 

2016:154) 

a. Data menylebar disekitar garis diagonal 

dan mengikulti arah garis diagonal ataul 

grafik histogramnyla menulnjulkan pola 

distribulsi normal, maka model regresi 

memenulhi asulmsi normalitas. 

b. Jika data menylebar jaulh dari diagonal dan 

tidak mengikulti arah garis diagonal ataul 

pola distribulsi histogramnyla tidak 

membentulk pola maka dinylatakan regresi 

tidak memenulhi asulmsi  normalitas 

4. ULji Regresi Linier Sederhana 

Berdasarkan keterangan diatas diketahuli 

persamaan regresinyla adalah sebagai berikult 

: 

 
Coefficientsa 

Model 

ULnstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearityl 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .933 2.069  .451 .653   

citra merek .135 .073 .192 2.856 .004 .499 2.005 

promosi .291 .071 .344 4.107 .000 .761 1.313 

kepercaylaan .299 .106 .309 2.821 .006 .444 2.252 

a. Dependent Variable: kepultulsan pembelian 

Berdasarkan keterangan diatas persamaan regresinyla: 

        YL = 0,933  +  0,135X1 + 0,291X2 + 0,299X3  
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Bahwa setiap terjadi kenaikan skor sebesar 1 

point maka kepultulsan pembelian akan 

mengalami kenaikan sebesar0,933.   Disisi 

lain bila diasulmsikan nilai citra merek naik 1 

poin dan varibel lainyla dianggap konstan 

maka kepultulsan pembelian akan mengalami 

kenaikan sebesar 0,135. Diasulmsikan bahwa 

jika promosi mengalami kenaikan sebesar 1 

point dan variabel lainyla dianggap konstan 

maka kepultulsan pembelian akan mengalami 

kenaikan sebesar 0,291. Dan jika 

kepercaylaan mengalami kenaikan sebesar 1 

point dan variabel lainyla dianggap konstan 

maka kepultulsan pembelian akan mengalami 

kenaikan sebesar 0,299. 

5. ULji t 

 
Coefficientsa 

Model 

ULnstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearityl 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .933 2.069  .451 .653   

citra merek .135 .073 .192 2.856 .004 .499 2.005 

promosi .291 .071 .344 4.107 .000 .761 1.313 

kepercaylaan .299 .106 .309 2.821 .006 .444 2.252 

a. Dependent Variable: kepultulsan pembelian 

 

Berikult hasil ulji t : 

a. Pengarulh citra merek (X1) terhadap 

Kepultulsan Pembelian (YL) 

Hasil penguljian parsial nilai t hitulng 

sebesar 2,856 dan nilai  signifikansi 0,004 

ylang < dari 0,05 (0,004<0,05). Dimana 

nilai thitulng sebesar 2,856 < ttabel 1,98498. 

b. Pengarulh promosi (X2) terhadap 

Kepultulsan Pembelian (YL) 

Hasil penguljian parsial nilai t hitulng 

sebesar 4,107 dan nilai signifikansi 0,000 

ylang < dari 0,05 (0,000<0,05). Dimana 

nilai thitulng sebesar 4,107 > ttabel 1,98498. 

Hal ini berarti bahwa promosi 

berpengarulh signifikan terhadap 

Kepultulsan Pembelian. Sehingga hipotesis 

ylang menylatakan bahwa promosi 

berpengarulh signifikan terhadap 

Kepultulsan Pembelian diterima (H1 

diterima). Dari hasil penelitian, promosi 

(X2) memiliki pengarulh signifikan 

terhadap Kepultulsan Pembelian 

c. Pengarulh kepercaylaan (X3) terhadap 

Kepultulsan Pembelian (YL) 

Hasil penguljian parsial nilai t hitulng 

sebesar 2,821 serta nilai signifikansi lebih 

kecil dari 0,05 (0,006<0,05). Dimana nilai 

thitulng sebesar 2.821 > ttabel 1,98498. Hal ini 

berarti kepercaylaan berpengarulh positif 

signifikan terhadap Kepultulsan Pembelian. 

Sehingga hipotesis ylang menylatakan 

bahwa kepercaylaan berpengarulh 

signifikan terhadap Kepultulsan Pembelian 

diterima (H1 diterima). Dari hasil 

penelitian, kepercaylaan (X3) memiliki 

pengarulh signifikan terhadap Kepultulsan 

Pembelian. 

 

HASIL 

Pertulmbulhan dan perkembangan 

teknologi memegang peranan penting dalam 

kehidulpan masylarakat di era modern ini. 

Pertulmbulhan dan perkembangan teknologi 

dimanfaatkan oleh dulnia ulsaha sebagai sarana 

promosi dan penjulalan produlk. Konsulmen 

memanfaatkan teknologi ini dengan melakulkan 

transaksi julal beli barang ataul jasa secara online. 

ULntulk menjawab tuljulan penelitian, penullis 

menggulnakan kajian teori ylang berkaitan 

dengan variabel penelitian ylaitul citra merek, 

promosi, kepercaylaan dan kepultulsan pembelian. 

Selain itul, penullis julga mencari penelitian 

terdahullul ylang relevan berulpa julrnal/artikel dan 

tesis terdahullul ulntulk mendulkulng penelitian ini.  

Penelitian ini menggulnakan 100 

responden dengan teknik analisis menggulnakan 

regresi linier berganda dan penguljian hipotesis 

menggulnakan ulji f dan ulji t. Jenis data ylang 

digulnakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kulantitatif. Regresi bertuljulan ulntulk mengulji 

hulbulngan pengarulh satul variabel, variabel ylang 

dipengarulhi disebult variabel dependen, 

sedangkan variabel ylang mempengarulhi disebult 

variabel independen.  

Objek penelitian ini adalah Tokopedia. 

Tokopedia merulpakan salah satul perulsahaan 

belanja berbasis digital terbesar di Indonesia. 

Sejak pelulnculran resminyla, Tokopedia berhasil 

menjadi salah satul perulsahaan internet Indonesia 

dengan pertulmbulhan ylang pesat. Dengan 
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mengulsulng model bisnis marketplace dan online 

mall, Tokopedia memulngkinkan setiap individul, 

toko kecil, ataul merek ulntulk membulka dan 

mengelola toko online.  

Dari hasil pengolahan data diperoleh 

persamaan regresi YL = 0,933 + 0,135X1 + 

0,291X2 + 0,299X3 + e. Sementara itul dari 

penguljian hipotesis ylang dilakulkan diperoleh 

hasil penelitian bahwa citra merek, promosi dan 

kepercaylaan berpengarulh positif dan signifikan 

terhadap kepultulsan pembelian secara simulltan 

dan parsial. 

Hasil penelitian, analisis data dan 

pembahasan dalam penelitian ini dapat 

disimpullkan bahwa citra merek, promosi, 

kepercaylaan dan kepultulsan pembelian pada 

Tokopedia berada pada kondisi sangat baik. 

Pengarulh citra merek, promosi dan kepercaylaan 

terhadap kepultulsan pembelian sebesar 48,80% 

 

SIMPULLAN  

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat 

diperoleh kesimpullan berikult ini: 

1. Hasil rekapitullasi pada variabel citra merek 

menulnjulkkan bahwa dari ketiga indikator 

dapat diketahuli bahwa selulrulh indikator 

memiliki skor rata-rata ylang dinilai sangat 

baik oleh responden berdasarkan rentang 

skala 420-500, sedangkan pada variabel 

promosi dari sepullulh indikator dapat 

diketahuli bahwa selulrulh indikator dinilai 

sangat baik oleh responden berdasarkan 

rentang skala 420-500. ULntulk variabel 

kepercaylaan dari ketiga indikator dapat 

diketahuli bahwa selulrulh indikator dinilai 

sangat baik oleh responden. Sedangkan hasil 

rekapitullasi variabel kepultulsan pembelian 

dari kelima indikator dinilai sangat baik oleh 

responden. Hal ini menulnjulkkan bahwa 

diperlulkan ulpayla ylang lebih ulntulk 

meningkatkan citra merek, promosi 

kepercaylaan dan kepultulsan pembelian. 

2. Hasil penelitian menylatakan bahwa variabel 

citra merek, promosi dan kepercaylan 

berpengarulh signifkan terhadap kepultulsan 

pembelian secara simulltan. Hal ini dapat 

dibulktikan dengan nilai Fhitulng > Ftabel. Variabel 

citra merek, promosi dan kepercaylaan mampul 

menjelaskan kepultulsan pembelian sebesar 

48,30% sedangkan sisanyla dijelaskan oleh 

variabel lain dilular model penelitian. 

3. Hasil penelitian menylatakan bahwa variabel 

citra merek promosi dan kepercaylaan 

berpengarulh signifkan terhadap kepultulsan 

pembelian secara parsial. Hal ini dapat 

dibulktikan dengan nilai thitulng > ttabel.  

 

Saran 
1. Diharapkan pada Tokopedia ulntulk 

meningkatkan dan memperbaiki kepultulsan 

pembelian dapat dilakulkan dengan teruls 

meneruls meningkatkan kreativitas dan 

inovasi dari produlk ylang tersedia. Kreativitas 

dan inovasi ini akan memberikan penilaian 

bagi konsulmen dalam memberikan persepsi 

terhadap kepultulsan pembelian ylang tersedia 

pada tokopedia dan akan menambah nilai 

tersendiri bagi konsulmen melakulkan 

pembelian dan berlangganan. 

2. ULntulk peneliti selanjultnyla diharapkan ulntulk 

mengganti ataul menambah julmlah variabel-

variabel ylang tidak terdapat pada penelitian ini 

agar dapat menjadi perbaikan dan 

perbandingan penelitan berikultnyla seperti 

variabel citra merek, promosi dan kepultulsan 

pembelian karena mampul menjelaskan 

pengarulh terhadap kepultulsan pembelian. Serta 

memperbaruli tahuln penelitian agar penelitian 

menjadi lebih akulrat dan mendalam. 

3. Peneliti berharap dengan adanyla penelitian 

ini, mahasiswa ylang sedang mengerjakan 

skripsi terultama peneliti sendiri agar dapat 

meningkatkan efikasi diri akademik ulntulk 

meningkatkan resiliensi akademik dengan 

cara memiliki keylakinan atas kemampulan 

diri sendiri ulntulk dapat mencapai tulgas 

akademik agar nantinyla dapat menghadapi 

dan siap menjalani berbagai kesullitan selama 

proses penylulsulnan skripsi dan agar dapat 

mengembangkan ilmul serta 

mengimplementasikannyla dalam kehidulpan 

sehari-hari didalam dulnia kerja. 
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