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ABSTRACT 
Sales of Tapis cloth products at Rahayu Gallery in 2023 will still be small and will decrease every month. According to 

the management of Rahayu Gallery, until now the tapis cloth at Rahayu Gallery is not widely known to the public, 

resulting in very few visits to Rahayu Gallery. This also affects the level of sales of tapis products sold by Rahayu Gallery, 

therefore it is necessary steps to increase confidence in purchasing Tapis products at Rahayu Gallery, especially by 

increasing reputation and electronic Word of Mouth. This type of quantitative research, the population in this research 

is all Tapis customers at Rahayu Gallery as many as 70 people and a sample of 70 people. Data analysis was carried out 

using multiple linear regression analysis. The research results show that reputation has a positive and significant effect 

on Tapis' performance at Rahayu Gallery.Electronic Word of Mouth has a positive and significant effect on the 

performance of Tapis employees at Rahayu Gallery. Reputation andElectronic Word of Mouth has a positive and 

significant effect on confidence in purchasing Tapis products at Rahayu Gallery.  
 Keyword: Reputation, Electronic Word of Mouth, Purchase Confidence and Tapis Products. 

 

ABSTRAK 
Penjualan produk kain sarung di Rahayu Gallery pada tahun 2023 masih sedikit dan mengalami penurunan 

setiap bulannya. Menurut pengelola Galeri Rahayu, hingga saat ini kain tapis di Galeri Rahayu belum banyak 

diketahui masyarakat sehingga kunjungan ke Galeri Rahayu sangat sedikit. Hal ini juga mempengaruhi 

tingkat penjualan produk tapis yang dijual Rahayu Gallery, oleh karena itu diperlukan langkah untuk 

meningkatkan kepercayaan pembelian produk Tapis di Rahayu Gallery terutama dengan meningkatkan 

reputasi dan electronic Word of Mouth. Jenis penelitian kuantitatif, populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh pelanggan Tapis di Galeri Rahayu sebanyak 70 orang dan sampel sebanyak 70 orang. Analisis data 

dilakukan dengan menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

reputasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja Tapis di Galeri Rahayu. Electronic Word of 

Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja karyawan Tapis di Galeri Rahayu. Reputasi dan 

Electronic Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepercayaan pembelian produk Tapis 

di Rahayu Gallery. 

Kata Kunci: Reputasi, Electronic Word of Mouth, Keyakinan Pembelian dan Tapis Produk. 

  

PENDAHULUAN 
Indonesia mempunyai seni dan budaya 

yang berbeda dengan belahan dunia lain. Setiap 

suku di Indonesia mempunyai ciri khas 

daerahnya masing-masing dan pakaian yang 

terbuat dari bahan kain khusus merupakan 

warisan budaya yang sangat indah. Kain tenun 

merupakan salah satu jenis tekstil. 

Keanekaragaman dan ornamen terlihat jelas 

dalam konteks pemujaan leluhur dan perilaku 

alam. Setiap daerah mempunyai ciri khas dan 

keindahan tersendiri karena budaya lokalnya. 

Menenun sangat penting dalam setiap upacara 

keluarga dan keagamaan (HAekAsaya, 2016). 

Tapis merupakan salah satu kain tradisional 

Indonesia. Permadani merupakan salah satu 

karya masyarakat lampung yang selaras dengan 

kehidupan, lingkungan dan pencipta dunia. Oleh 

karena itu, hasil kain sarung tidak hanya 

diperoleh dari tahap sebelumnya yang diakhiri 

dengan proses penjahitan yang berhasil, tetapi 

juga memberikan perubahan tampilan 
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tergantung pihak pengelola dan masyarakat. 

Tapis Lampung merupakan karya 

tradisional karena alat yang digunakan dan 

lukisan indahnya masih sederhana dan dibuat 

oleh pengrajin. Para perajin ini adalah 

perempuan (murimuri) yang sebagai istri dan 

anak mulai memanfaatkan waktu luangnya 

untuk memenuhi kebutuhan tradisionalnya yang 

dianggap sakral. Saat ini, banyak kain sarung 

yang dibuat sebagai barang praktis oleh 

pengrajin dengan kepekaan estetika yang 

berbeda-beda. 

Lokasi penelitian ini adalah Bandar 

Lampung, ibu kota Provinsi Lampung, dan 

daerah tersebut berkembang termasuk 

perekonomiannya. Hal ini menyebabkan 

berkembangnya pasar produk kain sarung. 

Apalagi masyarakat Bandar Lampung kini 

sudah banyak yang mengenal dan menggunakan 

kain sarung. Dalam hal ini yang menjadi tempat 

penelitian khusus adalah Galeri Rahayu di 

Tanjung Karang. Kabupaten Tanjung Karang 

tidak hanya menjadi subjek penelitian, tetapi 

juga pasar Bandar Lampung. 

Pada tahun 2023, penjualan Tapis di 

Rahayu Gallery masih sedikit dan mengalami 

penurunan setiap bulannya. Menurut CEO 

Galeri Rahayu, sebelumnya masyarakat belum 

mengenal seni yang ada di Galeri Rahayu dan 

hanya sedikit orang yang mengunjungi Galeri 

Rahayu. Hal ini juga mempengaruhi tingkat 

penjualan dari Tapis-Tapis yang dijual oleh 

Rahayu Gallery, sehingga jika Anda bisa 

membeli ilter dari Rahayu Gallery dengan andal 

maka Anda perlu bekerja keras terutama untuk 

mempromosikan nama dan review Anda. 

Faktor pertama yang mempengaruhi 

keandalan suatu produk adalah nama. Bagi 

pihak eksternal untuk menjamin kepuasan 

pelanggan, reputasi penting bagi pengecer untuk 

mendapatkan kepercayaan konsumen. Ketika 

pelanggan mengetahui bahwa orang lain merasa 

perusahaan dikenal jujur dan adil, hal ini 

berdampak positif terhadap pembelian dan 

penggunaan merek perusahaan (Tjahyadi, 

2016). Menurut Fombrun dan Metha Aryska 

(2017), reputasi perusahaan diartikan sebagai 

gambaran rinci tentang perilaku masa lalu 

perusahaan dan prospek masa depan relatif 

terhadap pesaingnya. 

Sedangkan menurut penelitian Andilala 

(2018) mengatakan:Pengenalan nama tidak 

mengurangi kepercayaan pelanggan terhadap 

perjalanan online Go-Jek Indonesia. 

Faktor kedua yang mempengaruhi loyalitas 

merek adalah Electronic Word of Mouth (e-

WOM). Electronic word of mouth adalah iklan 

dari mulut ke mulut yang positif atau negatif 

dari pelanggan potensial dan pelanggan saat ini 

tentang suatu produk yang dapat menjangkau 

khalayak di seluruh dunia. Melalui media 

elektronik, e-WOM memungkinkan konsumen 

memperoleh informasi mengenai produk dan 

layanan yang relevan tidak hanya dari orang 

yang mereka kenal, tetapi juga dari berbagai 

kelompok masyarakat di berbagai daerah yang 

mengetahui produk dan layanan tersebut 

(Januari 2021). 

e-WOM adalah informasi dari mulut ke 

mulut yang dihasilkan menggunakan teknologi 

IT. Pelanggan dapat memperoleh informasi 

mengenai kualitas toko yang dikunjunginya 

sebelum mereka menyelesaikan proses 

pembelian. Salah satunya akan menarik 

perhatian pelanggan lain yang berbelanja di toko 

online Anda. Semakin positif ulasan tentang 

toko yang Anda kunjungi, semakin besar 

kemungkinan Anda mengambil keputusan 

pembelian. Jika toko yang Anda kunjungi 

memiliki ulasan negatif, keputusan Anda untuk 

membeli dari toko tersebut akan rendah. 

Nurahman dan Pratama (2021) menjelaskan 

hasil keputusan pembelian website Bukalapak 

di Yogyakarta. Temuan penelitian ini 

menunjukkan bahwa variabilitas e-WOM 

berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Di sisi lain, penelitian Devi Natalia 

(2021) mengenai pengaruh e-WOM 

memberikan hasil yang berbeda dengan peneliti 

sebelumnya, dan hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa e-WOM (OCR) tidak 

memberikan pengaruh. Dampak e-WOM. 

perubahan dalam. 

Berdasarkan permasalahan dan 

ketidakkonsistenan hasil penelitian sebelumnya 

dengan judul “Pengaruh Reputasi dan 

Electronic Word of Mouth Terhadap 

Kepercayaan Pembelian Produk Tapis (Studi 

Kasus Pada Rahayu Gallery)” 
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TINJAUAN PUSTAKA 

Kepercayaan Pembelian Produk 

Kepercayaan merupakan tingkat penting bagi 

perusahaan untuk mendukung produk dan 

layanan yang memuaskan pelanggan. Menurut 

Dabous et al., (2020), kepercayaan mendorong 

permintaan data menunjukkan bahwa umpan 

balik, kepercayaan, eWOM dan penolakan lebih 

populer dibandingkan yang lain. Mereka juga 

menunjukkan bahwa keyakinan orang yang 

mengalami kecemasan. 

Reputasi  

Mencerminkan seluruh penilaian, harapan 

dan evaluasi pihak eksekutif dan pada akhirnya 

mengukur kualitas dan kekurangan perusahaan. 

Electronic Word of Mouth 

Suara elektronik berkembang dengan 

mendorong konsumen online untuk 

menyebarkan informasi yang dikenal dengan 

istilah online word of mouth atau eWOM. 

Banyak dari informasi periklanan ini 

dikumpulkan oleh pelanggan yang cara ampuh 

untuk mempengaruhi konsumen dalam 

keputusan pra pembelian (Tian, 2019). 

 

Hipotesis. 

Pengaruh Reputasi Terhadap Kepercayaan 

Pembelian Produk 

Disimpulkan bahwa kepercayaan 

pelanggan merupakan faktor penting lebih baik 

karena mereka mendapatkan keuntungan dari 

risiko dan ketidakpastian yang lebih kecil. 

Kepercayaan pelanggan merupakan tingkat 

kepercayaan dan keyakinan yang dimiliki 

pelanggan dalam berbisnis dengan suatu 

perusahaan (Geng et al., 2021). 

Seperti yang dijelaskan Kalati dkk. (2020), 

konsumen memilih perusahaan terkemuka di 

pasar online karena mereka menganggap risiko 

dan ketidakpastian lebih kecil. Oleh karena itu, 

penting untuk membangun hubungan baik 

dengan pelanggan dan hal ini harus dilakukan 

agar perusahaan memiliki reputasi yang baik di 

mata pelanggan. 

Berdasarkan definisi di atas, maka usulan 

rencana adalah: 

H1: Reputasi berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan pembelian produk Tapis 

pada Rahayu Gallery. 

 

Pengaruh Electronic Word of Mouth 

Terhadap Kepercayaan Pembelian 

Menurut Hajli (2014), konsep eWOM 

merupakan sebuah konstruk yang memberikan 

pelanggan karena memungkinkan pelanggan 

untuk berbagi pengetahuan dan rekomendasi 

satu sama lain. Dai dkk. (2019) menemukan 

bahwa konsumen wanita lebih percaya diri 

dalam membeli produk. 

Oleh karena itu, dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut berdasarkan penelitian 

sebelumnya. 

H2: Electronic word of mouth berpengaruh 

positif terhadap kepercayaan pembelian 

produk Tapis pada Rahayu Gallery. 

 

Pengaruh Reputasi dan Electronic Word of 

Mouth Terhadap Kepercayaan Pembelian 

Produk 

Menurut Dick, Chakravarty, dan Biehal 

(2019), reputasi perusahaan berkaitan dengan 

kepercayaan pelanggan terhadap produk dan 

layanan perusahaan sehingga mempengaruhi 

pilihan pelanggan. Menurut Fombrun (2016), 

reputasi didefinisikan sebagai gambaran 

komprehensif mengenai kinerja masa lalu dan 

prospek masa depan dari setiap kebijakan 

tertentu dibandingkan dengan pesaingnya. 

Kotler dan Keller (2018) berpendapat 

bahwa komunikasi personal dalam bentuk suara 

atau verbal, dalam hal ini E-WOM, 

perkembangan dan model teknologi saat ini 

merupakan praktik yang baik karena sering kali 

ditransfer dari satu pelanggan ke pelanggan 

lainnya. klien. Dan pelanggan yang puas dapat 

mempromosikan perusahaan. 

Menurut Kotler dan Keller (2018), 

kepercayaan adalah ketika pelanggan merasa 

bahwa suatu perusahaan dapat diandalkan, jujur, 

menepati janjinya, dan penting bagi pelanggan. 

Oleh karena itu, jika pelanggan menerima begitu 

saja apa yang dijanjikan perusahaan dan apa 

yang diterima pelanggan, maka terciptalah 

kepercayaan terhadap produk atau merek di 

benak pelanggan. 

hasil penelitianHilda Ainun (2022) 

Penggunaan Nama, Kabar Baik, Kepuasan, 

Strategi Belanja dan Rating di Situs Bisnis Top 

Indonesia.Penelitian ini menguji enam variabel 

yang mempengaruhi kepercayaan dan kepuasan, 
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kepercayaan dan kepuasan E-WOM, serta peran 

informasi nama dan identitas terhadap 

preferensi konsumen di pasar bisnis kecantikan 

Indonesia. Analisis penelitian ini menggunakan 

Structural Equation Modeling (SEM) dengan 

menggunakan software AMOS 26 karena 

terdapat lima hipotesis yang didukung dan 

empat hipotesis negatif. Kelima hipotesis yang 

dianggap signifikan antara lain H1, H2, H3, H4, 

dan H5, sedangkan empat hipotesis yang 

dianggap tidak signifikan meliputi H6, H7, H8, 

dan H9. 

Berdasarkan definisi di atas, maka usulan 

rencana adalah: 

H3: Reputasi dan Electronic Word of Mouth 

berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan pembelian produk Tapis 

pada Rahayu Gallery. 

METODE PENELITIAN 
Populasi penelitian ini adalah pelanggan 

Tapis Galeri Rahayu yang berjumlah 70 orang. 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan 

analisis regresi berganda. Perubahan dalam 

ulasan ini meliputi: 

a. Reputasi (X1) dengan indikator: 

1) Nama asli 

2) Nama turnamen 

3) umum 

4) Mudah disimpan 

b. Electronic Word of Mouth (X2), dengan 

indikator: 

1) sebuah usaha 

2) penjelasan 

3) ide yang hebat 

4) ide buruk 

c. kepercayaan pembelian (Y) dengan 

indikator: 

1) keadilan itu adil 

2) kebaikan  

3) Benar 

. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Menyusul hasil penelitian dan pengolahan 

data, makalah berikut mendapat peer review 

langsung: 

Tabel 1.  

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 
Sumber: Data diolah pada tahun 2024 

Y = 6,983 + 1,751 X1 + 0,702 X2 + e 

1. Harganya tetap di 6.983. Dengan kata lain, 

tidak ada nama harga di bursa elektronik dan 

harga kepercayaannya adalah 6983 unit. 

2. skala nama merek. Artinya ada keterkaitan 

antara nama produk dengan keasliannya. 

Artinya semakin terkenal namanya maka 

semakin banyak orang yang membelinya 

maka semakin banyak pula perhatian yang 

diterima produk lain, dan jika namanya satu 

unit maka produksinya akan bertambah 

sebanyak 1751 unit. 

3. Tinjauan elektronik. Artinya terdapat 

hubungan positif antara electronic word of 

mouth dengan kepercayaan produk. Dengan 

kata lain, semakin baik informasi elektronik 

dari mulut ke mulut, semakin besar 

kemungkinan terjadinya pembelian. Jika e-

word of Mouth dianggap konstan, atau jika 

e-Word of Mouth meningkat sebesar satu 

unit, maka efisiensi meningkat sebesar 

0,702 per unit. 

 

Tabel 2. 

Uji t 

 
Sumber: Data diolah pada tahun 2024 

Dapat kita lihat sebagai berikut: 

1. Perubahan nama ini mempunyai nilai hitung 

sebesar 8,905 (thitung = 8,905 > tabel = 

1,660) dan mempunyai nilai 0,000. Artinya 

nama baik berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan membeli Tapis di Rahayu 

Gallery. 

2. Hasil uji thitung untuk variabel Electronic 

Word of Mouth sebesar 3,040 (thitung = 3,040 

> ttabel =1,660) dan nilai signifikan sebesar 

0,003 yang berarti bahwa Electronic Word of 

Mouth berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan pembelian produk Tapis pada 

Rahayu Gallery. 
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Tabel 3. 

Uji F 

 
Sumber: Data diolah pada tahun 2024 

Reputasi dan Word of Mouth berpengaruh 

positif terhadap kepercayaan pembelian Tapis di 

Rahayu Gallery. 

Tabel 4. 

Koefisien Determinasi Reputasi dan 

Electronic Word of Mouth Terhadap 

Kepercayaan pembelian produk 

 
Sumber: Data diolah pada tahun 2024 

Artinya Tapis Galeri Rahayu mempunyai 

pengaruh sebesar 73,1% dan sisanya 26,9% 

pengaruh nama dan electronic word of mulut 

terhadap pembelian kepercayaan. Persentase 

disebabkan oleh faktor lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

ISI HASIL DAN PEMBAHASAN  
Hasil uji thitung untuk variabel reputasi 

sebesar 8,905 (thitung = 8,905 > ttabel =1,660) dan 

nilai signifikan sebesar 0,000 yang berarti 

bahwa reputasi berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan pembelian produk Tapis pada 

Rahayu Gallery. Temuan yang diperoleh 

didalam tahapan pengujian hipotesis pertama 

konsisten dengan hipotesis yang diajukan.  

Menurut Fedorko et al. (2017), mengatakan 

bahwa reputasi sering dianggap sebagai salah 

satu faktor penting dalam meraih kepercayaan 

konsumen. Rosa et al. (2018), menemukan 

terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 

reputasi perusahaan dan kepercayaan konsumen 

dalam belanja online. Kebanyakan konsumen 

cenderung menyukai perusahaan yang memiliki 

reputasi terbaik dikarenakan konsumen 

menganggap bahwa resiko dan ketidakpastian 

lebih rendah akan membantu mereka. 

Kepercayaan konsumen merupakan tingkat 

ketergantungan dan keyakinan yang dirasakan 

oleh konsumen saat berhubungan dengan 

perusahaan (Geng et al., 2021). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Nur 

(2018) dan Sfenrianto, (2018) yang menyatakan 

reputasi memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap trust. 

Hasil uji thitung untuk variabel Electronic 

Word of Mouth sebesar 3,040 (thitung = 3,040 > 

ttabel =1,660) dan nilai signifikan sebesar 0,003 

of Mouth berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan pembelian produk Tapis pada 

Rahayu Gallery.  

Hajli (2014), mengkonseptualisasikan 

eWOM sebagai sebuah konstruksi sosial yang 

didalamnya menyediakan informasi dari mulut 

ke mulut kepada konsumen melalui 

rekomendasi, referensi, rating, review dan juga 

komentar yang terdapat di media sosial. 

Komunikasi eWOM juga diartikan sebagai 

konten yang dibuat oleh konsumen untuk 

memberikan informasi baik positif maupun 

negatif terkait penjual, produk, dan layanan 

yang dibagikan secara online. Chetioui et al. 

(2021), percaya bahwa eWOM yang positif 

dapat mengurangi risiko ketidakpastian yang 

diketahui oleh pembeli online, dikarenakan 

meningkatkan kepercayaan terhadap belanja 

online. 

Hasil tersebut konsisten dengan penelitian 

terdahulu yang dilakukan oleh E dita septiari 

(2018) dan Al-Debei (2015) menyatakan e-

Wom memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap kepercayaan.  

Pada output ANOVA (analysis of variance) 

Tabel 3 terlihat nilai Fhitung yaitu 91,013. Apabila 

dibandingkan dengan Ftabel pada taraf nyata 95% 

dan α= 0,05 yaitu 3,32 maka   Fhitung  = 91,013 > 

Ftabel = 3,32 Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

reputasi dan Electronic Word of Mouth secara 

bersama-sama berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan pembelian produk Tapis pada 

Rahayu Gallery. 

 

Menurut Dick, Chakravarti dan Biehal 

(2019) reputasi perusahaan secara lagsung 

membentuk kepercayaan pelanggan terhadap 

produk atau jasa dari perusahaan yang 

bersangkutan sehingga akan mempengaruhi 

pelanggan dalam menentukan pilihan. Reputasi 

menurut Fombrun (2016) memiliki pengertian 

sebagai gambaran secara keseluruhan akan 

tindakan dimasa lalu dan prospek yang dimilk 

dimasa yang akan datang melalui segala 

kebijakan yang diambil apabila dibandingkan 

dengan perusahan pesaingnya. Kotler dan Keller 
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(2018) menyatakan bahwa saluran komunikasi 

personal dalam ucapan atau perkataan dari 

mulut ke mulut atau dalam hal ini E-WOM 

seiring dengan perkembangan teknologi dan 

tren yang ada, bisa menjadi metode yang efektif 

karena pada umunya disampaikan dari 

konsumen oleh konsumen dan untuk konsumen 

sehingga konsumen yang puas datap menjadi 

media iklan bagi perusahaan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian Ainun (2022) tentang Pengaruh 

Reputasi, Kualitas Informasi, Kepercayaan dan 

Kepuasan terhadap Niat Beli dan Niat WOM 

pada Situs Social commerce Kecantikan di 

Indonesia. Penelitian ini menganalisis 6 variabel 

terkait peran reputasi dan kualitas informasi 

terhadap kepercayaan dan kepuasan, pengaruh 

kepercayaan kepuasan terhadap E-WOM dan 

niat beli konsumen di situs social commerce 

produk kecantikan yang ada di Indonesia. 

KESIMPULAN  
Berdasarkan hasil penelitian dapat 

disimpulkan bahwa:  

1. Reputasi berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan pembelian produk Tapis pada 

Rahayu Gallery 

2. Electronic Word of Mouth berpengaruh 

positif terhadap kepercayaan pembelian 

produk Tapis pada Rahayu Gallery  

3. Reputasi dan electronic Word of Mouth 

secara bersama-sama berpengaruh positif 

terhadap kepercayaan pembelian produk 

Tapis pada Rahayu Gallery 
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