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ABSTRACT 
 
 
 

TARUMANAGARA UNIVERSITY FACULTY 

OF ECONOMICS AND BUSINESS JAKARTA 

 
 

(A)      TEDDIE (115160258) 
 

(B) DETERMINANTS   OF   CONSUMER   PURCHASE   INTENTION   OF 

TOKOPEDIA IN JAKARTA 

(C)      XVI + 77 Pages, 25 Tables, 11 Pictures, 9 Attachments 
 

(D)      MARKETING MANAGEMENT 
 

(E)     Abstract: This research aims to determine whether review, trust and 

reputation have a significant effect on consumer purchase intention and 

whether review and reputation have a significant effect on consumer trust of 

Tokopedia in Jakarta. This research used descriptive research design with 

quantitative method. The sample selection technique used is non- probability 

sampling method with purposive sampling technique. The total of research 

samples are 100 respondents. The research instrument used is 

questionnaire. Data analysis used measurement model (inner model) and 

structural model (outer model). The research results showed that review has 

a positive and significant effect on consumer purchase intention, reputation 

and trust have a positive and insignificant effect on consumer purchase 

intention and review and reputation have a positive and significant effect on 

consumer trust of Tokopedia in Jakarta. 
 

(F)       References 62 (1991-2021) 

(G)      Dr. Cokki, S.E., M.M
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(B) DETERMINAN TERHADAP NIAT BELI KONSUMEN TOKOPEDIA 

DI JAKARTA 

(C)      XVI + 77 Halaman, 25 Tabel, 11 Gambar, 9 Lampiran 
 

(D)      MANAJEMEN PEMASARAN 
 

(E)      Abstrak: Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah ulasan, 

kepercayaan dan reputasi berpengaruh secara signifikan terhadap niat beli 

konsumen serta apakah ulasan dan reputasi berpengaruh secara signifikan 

terhadap kepercayaan konsumen Tokopedia di Jakarta. Penelitian ini 

menggunakan desain penelitian deskriptif dengan metode kuantitatif. Teknik 

pemilihan sampel menggunakan metode non-probability sampling dengan 

teknik sampling purposive. Jumlah sampel penelitian sebanyak 100 

responden. Instrumen penelitian menggunakan kuesioner. Analisis data 

menggunakan model pengukuran (outer model) dan model struktural (inner 

model). Hasil penelitian menunjukkan bahwa ulasan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat beli konsumen, reputasi dan kepercayaan 

berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap niat beli konsumen serta 

ulasan dan reputasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan 

konsumen Tokopedia di Jakarta. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
 

A.  PERMASALAHAN 
 

1.  Latar Belakang Masalah 
 

Pada zaman yang semakin moderen, teknologi di dunia mengalami 

perkembangan yang sangat pesat. Banyak sekali penemuan teknologi yang 

digunakan untuk membantu dan mempermudah kegiatan yang di lakukan 

manusia. Salah satu penemuan teknologi yang sangat berpengaruh bagi 

kehidupan manusia di seluruh dunia adalah teknologi di bidang informasi 

yaitu internet. Pengguna internet di Indonesia selalu mengalami 

pertumbuhan setiap tahunnya. Pertumbuhan pengguna internet di Indonesia 

sampai pada tahun 2017 mencapai 143.260.000 jiwa (apjii.or.id, 2017). 

Dengan tingginya pertumbuhan penggunaan internet serta 

bertambahnya kemudahan dalam pemakaiannya, mengakibatkan banyak 

perubahan di segala aspek kehidupan di Indonesia. Salah satu perubahan 

yang diakibatkan oleh meningkatnya penggunaan internet adalah 

peningkatan pada sektor bisnis. Perkembangaan dunia bisnis di Indonesia 

terkait dengan perkembangan internet dapat terlihat dari munculnya 

marketplace. 

Masyarakat saat ini sudah banyak yang ingin membuka usahanya 

sendiri, namun karena keterbatasan tempat yang membuat sulit para pelaku 

ekonomi berkembang, biaya sewa yang mahal, ongkos transportasi yang 

harus terus dikeluarkan membuat banyak pertimbangan para pelaku 

ekonomi terhambat dalam memulai suatu usaha dibidang tertentu. 

Seiring perkembangan teknologi, kegiatan ini juga dapat menjadi 

lebih mudah. Kita hanya perlu melakukan kegiatan belanja ditempat yang 

kita inginkan, kemudian melakukan pembayaran secara online, lalu 

menunggu hingga produk yang kita beli tiba. 

Tentu yang kita perlukan sebuah akses internet untuk membuka 

sebuah situs marketplace yang sudah tersedia di Indonesia. Dengan fasilitas
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ini, semua kebutuhan kita dapat lebih mudah dicari karena jangakauannya 

cukup luas karena mencakup seluruh wilayah di Indonesia. 

Tokopedia adalah salah satu marketplace terbesar di Indonesia pada 

saat ini dengan total jumlah pengguna aktif bulanan Tokopedia dari 90 juta 

sebelum    pandemi    pada    Januari    2020    menjadi    lebih    dari    100 

juta pengguna pada Januari 2021 (https://ekonomi.bisnis.com, 2021) 

 
 

Gambar 1.1 

Top Brand Index Fase 2 2020 
 
 

Tokopedia adalah salah satu bisnis marketplace yang memiliki 

konsep bisnis C2C ( consumer to consumer) yaitu jenis bisnis marketplace 

yang hanya menyediakan platform untuk memfasilitasi bertemunya pembeli 

dan penjual. Jumlah pengunjung (visitor) Tokopedia pada bulan Januari 

2018 mengalami penurunan, meskipun sempat mengalami peningkatan pada 

bulan Februari, pengunjung Tokopedia mengalami penurunan kembali pada 

bulan Maret 2018 (www.similarweb.com, 2018). Menurut Andini et al 

(2016, h.1290) penurunan jumlah pengunjung (visitor) pada situs 

marketplace akan mengakibatkan resiko menurunnya tingkat penjualan. 

Menurut good.biz.com (2018), pada bulan Maret sampai dengan April 2018 

banyak penjual pada Tokopedia yang mengalami penurunan penjualan. Hal

https://ekonomi.bisnis.com/
http://www.similarweb.com/
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ini  menjadi  masalah  yang  harus  di  selesaikan  oleh  pihak  manajemen 
 

Tokopedia karena menjadi ancaman bagi perusahaan. 
 

 
 

 
 

Gambar 1.2 

Jumlah Pengunjung Tokopedia 
 
 

Perusahaan Tokopedia harus memperhatikan beberapa faktor yang 

mempengaruhi niat beli dari konsumen mereka, seperti ulasan yang terdapat 

dalam situs untuk meyakinkan pembeli agar semakin yakin dalam membuat 

keputusan  dalam  pembelian  suatu  produk  tertentu.  Niat  beli adalah 

kecenderungan dan hasrat yang secara kuat mendorong individu untuk 

membeli suatu produk (Bosnjak et al. 2006). 

Ulasan memainkan peran penting bagi seorang pembeli. Menurut 

econsultancy.com, pada umumnya sekitar 61 persen pembeli akan membaca 

ulasan online sebelum membuat keputusan pembelian atau pemesanan suatu 

produk. Sedangkan di Indonesia, ada sekitar 95 persen pembeli mengkaji 

suatu produk atau layanan melalui ponsel. Di Indonesia, yang merupakan 

salah satu negara pengguna internet terbanyak, rata-rata sekitar 70 persen 

pembeli mempercayai ulasan pelanggan lain walaupun disampaikan oleh 

konsumen yang tidak mereka kenal, menurut trustklik.com. Para pembeli 

bahkan mempercayai ulasan pelanggan 12 kali lebih besar dibandingkan 

keterangan produk yang berasal dari produsen. Selain itu ulasan yang positif 

tentu  akan  mempengaruhi  keputusan  pembeli.  Menurut  Bright  Local,
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sekitar 74 persen pembeli mengungkapkan jika ulasan yang positif membuat 

mereka akan semakin mempercayai produsen tersebut. Sedangkan di 

Indonesia, sekitar 87 persen pembeli akan terpengaruh ulasan positif. 

Semakin tinggi kepercayaan pembeli pada sebuah produsen, tentu akan 

mendorong mereka untuk membeli produk dari produsen tersebut. 

Tentu dalam berbelanja online seperti ini sangatnya diperlukan 

kepercayaan dalam transaksi, disini bagaimana Tokopedia bisa memberikan 

kepercayaan yang dapat membuat konsumennya merasa aman ketika 

bertransaksi menggunakan Tokopedia. Menurut Maharani (2010) 

Kepercayaan adalah keyakinan satu pihak pada reliabilitas, durabilitas, dan 

integritas pihak lain dalam relationship dan keyakinan bahwa tindakannya 

merupakan kepentingan yang paling baik dan akan menghasilkan hasil 

positif bagi pihak yang dipercaya. Menurut Mayer, et al. (1995) dalam 

Susanti dan Cholichul (2013:3): “Kepercayaan sebagai kesediaan satu pihak 

untuk memercayai pihak lain tersebut akan melakukan tindakan tertentu 

yang penting bagi pihak yang memercayainya”. 

Dalam  meningkatkan pengunaan  konsumen  di  Tokopedia, tentu 

perusahaan Tokopedia harus memiliki reputasi yang baik agar konsumen 

yakin dalam memilih Tokopedia sebagai marketplace yang tepat. Menurut 

Doney dan Cannon reputasi perusahaan berhubungan dengan sejarah atau 

riwayat perusahaan terutama dalam hubungannya dengan pihak lain, apakah 

memiliki  hubungan  yang  lebih  baik  atau  tidak.  Reputasi  perusahaan 

merupakan   salah   satu   faktor   yang   dapat   mempengaruhi   keputusan 

pembelian konsumen terhadap suatu produk atau jasa dari suatu perusahaan 

Berdasarkan  latar  belakang  tersebut  maka  pembahasan  yang  di 

lakukan dalam penelitian ini diberi judul “Determinan Terhadap Niat Beli 
 

Konsumen Tokopedia di Jakarta” 
 

2.  Identifikasi Masalah 
 

Berdasarkan latar belakang diatas, dapat disimpulkan beberapa 

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a.   Ulasan memiliki pengaruh yang positif terhadap kepercayaan.
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b.  Reputasi memiliki pengaruh yang positif terhadap kepercayaan. 

c.   Ulasan memiliki pengaruh yang positif terhadap kepercayaan. 

d.  Reputasi memiliki pengaruh yang positif terhadap niat beli. 
 

e.   Kepercayaan memiliki pengaruh yang positif terhadap niat beli. 
 

3.  Batasan Masalah 
 

Mengingat luasnya ruang lingkup penelitian, maka akan dilakukan 

pembatasan masalah dalam penelitian ini: 

a.   Subjek penelitian yang digunakan dalam penelitian ini akan dibatasi 

untuk yang berdomisili di wilayah DKI Jakarta. Pembatasan subjek ini 

bertujuan agar pengumpulan data lebih efisien dan efektif serta akurat. 

b.  Objek penelitian yang dibahas yaitu ulasan, kepercayaan, reputasi dan 

niat beli konsumen Tokopedia di Jakarta. 

4.  Rumusan Masalah 
 

Berdasarkan  latar  belakang,  identifikasi  masalah  dan  batasan 

masalah maka rumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut: 

a.   Apakah ulasan berpengaruh terhadap niat beli konsumen Tokopedia di 
 

Jakarta? 
 

b.  Apakah   kepercayaan   berpengaruh   terhadap   niat   beli   konsumen 
 

Tokopedia di Jakarta? 
 

c.   Apakah reputasi berpengaruh terhadap niat beli konsumen Tokopedia di 
 

Jakarta? 
 

d.  Apakah    ulasan    berpengaruh    terhadap    kepercayaan    konsumen 
 

Tokopedia di Jakarta ? 
 

e.   Apakah   reputasi   berpengaruh   terhadap   kepercayaan   konsumen 
 

Tokopedia di Jakarta ? 
 

 
 

B.  TUJUAN DAN MANFAAT 
 

1.   Tujuan 
 

Tujuan dari penelitian ini adalah: 
 

a.   Untuk   mengetahui   apakah   ulasan   berpengaruh   secara   signifikan 

terhadap niat beli konsumen Tokopedia di Jakarta
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b.  Untuk mengetahui apakah kepercayaan  berpengaruh secara signifikan 

terhadap niat beli konsumen Tokopedia di Jakarta 

c.   Untuk  mengetahui  apakah  reputasi  berpengaruh  secara  signifikan 

terhadap niat beli konsumen Tokopedia di Jakarta 

d.  Untuk   mengetahui   apakah   ulasan   berpengaruh   secara   signifikan 

terhadap kepercayaan konsumen Tokopedia di Jakarta 

e.   Untuk mengetahui apakah reputasi berpengaruh terhadap kepercayaan 

konsumen 

2.  Manfaat 
 

a.   Manfaat Teoritis 
 

1) Sebagai referensi baru untuk penelitian selanjutnya yang ada 

kaitannya dengan niat beli di Tokopedia yang dipengaruhi oleh 

ulasan. kepercayaan dan reputasi 

2)  Memberi kontribusi untuk menjawab risiko apa yang menyebabkan 

seseorang mengurungkan niat untuk membeli secara online. 

b.  Manfaat Praktis 
 

1) Memberikan informasi kepada Tokopedia terhadap apa yang 

menyebabkan terjadinya penurunan penggunaan dan penjualan di 

platform Tokopedia. 

2) Memberi informasi kepada Tokopedia tentang hal yang dapat 

diperbaiki yang dapat membuat konsumen merasa lebih  tertarik 

untuk berbelanja secara online di Tokopedia.
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