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Abstract 
This report strives to explore the relationship of Digital marketing, consumer trust and consumer experience on purchasing 
decisions for SABB digital printing services. The method applied is quantitative cause and effect analysis, namely the causal  
relationship between variables involving 40 respondents selected through purposive sampling. Information collected through 
a Likert scale-based questionnaire and analyzed using multiple linear regression with the help of SPSS version 27. The 
findingis suggest that consumer trust and consumer experience have a significant effect on purchasing decisions partially 
while digital marketing has no significant effect. Simultaneously, the three variables have a significant determinant on 
purchasing decisions with the contribution of consumer experience and consumer trust variables being more dominant. This 
study has covered 82.9% of the research that has been studied and there is a remaining 17.1% that has not been assessed 
in this investigation. 
Keywords:, Service Purchasing Decision, Digital Marketing, Consumer Trust, Consumer Experience, Printing 

 

Abstrak  
Telaah ini sasarannya yakni mengkaji imbas pemasaran Digital, kepercayaan konsumen dan pengalaman konsumen 
terhadap keputusan pembelian jasa SABB digital printing. Metode yang diaplikasikan yakni telaah kuantitatif dengan teknik 
kausalitas yaitu koneksi sebab dan akibat antar variabel yang menggunakan sejumlah 40 penjawab yang diambil mengenakan 
mekanisme purposive sampling. Eviden yang diakumulasikan lewat kuesioner berbasis skala Likert dan diuraikan 
mengenakan regresi linier berganda dengan bantuan SPSS versi 27. Hasilnya menampakkan bahwa kepercayaan konsumen 
dan pengalaman konsumen berimbas substansial terhadap keputusan pembelian secara tunggal padahal pemasaran digital 
tidak berimbas substansial. Secara serentak ketiga variabel memberikan imbas substansial terhadap keputusan pembelian 
dengan andil variabel pengalaman konsumen dan kepercayaan konsumen yang lebih dominan. Telaah ini sudah mencangkup 
82,9% yang telah ditelaah dan terdapat sisa 17,1% yang belum diuraikan dalam telaah ini. 
Kata Kunci: Keputusan Pembelian Jasa, Pemasaran Digital, Kepercayaan konsumen, Pengalaman Konsumen, 
Printing 
 
 

PENDAHULUAN   
Evolusi mekanisme digital yang kian kilat telah mengangkut ragam substansial terhadap berbagai pandang 

eksistensi, termasuk dalam dunia bisnis. Pemanfaatan mekanisme digital tidak hanya mengubah pola komunikasi 
antara perusahaan dan konsumen tapi juga memberikan imbas cara konsumen dalam menelusuri kabar, 
memadankan pilihan hingga mengambil resolusi pembelian [1]. Kemajuan teknologi informasi dan perubahan 
perilaku konsumen telah mendorong pertumbuhan industri kreatif termasuk subsektor percetakan digital, yang kini 
menjadi salah satu sektor usaha yang berkontribusi dalam mendukung aktivitas perekonomian [2]. Di Indonesia 
peningkatan jumlah pengguna internet dan penggunaan media digital yang semakin luas sebesar 212,9 juta 
human atau sekitar 77% dari penduduk yang dimana telah memicu oknum niaga untuk aklimatisasi dengan 
menerapkan mekanisme pemasaran yang kian modern dan berpangkal teknologi [3]. Kondisi tersebut menjadikan 
pemasaran digital sebagai salah satu instrumen paling esensial dalam menaikkan kompetitvitas korporasi di 
tengah revalitas bisnis yang semakin ketat. Dengan penggunaaan transformasi digital memungkinkan UMKM 
beradaptasi dengan cepat pada tren pasar serta perubahan permintaan konsumen agar tetap relevan dan 
kompetitif [4] . 

Usaha percetakan merupakan salah satu subsektor industri kreatif yang terus berkembang seiring 
kemajuan teknologi. Berbagai layanan yang ditawarkan meliputi sablon, desain grafis, digital printing, media cetak, 
dan advertising. Selain menyediakan jasa cetak suatu usaha percetakan juga didesak untuk membentuk pola yang 
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menarik untuk memadati tuntutan guna meningkatkan kepuasan konsumen [5]. Sedangkan usaha SABB Digital 
Printing sebagai salah satu niaga yang beroperasi di segmen jasa percetakan digital suah memanfaatkan berbagai 
media digital dalam kegiatan operasional dan pemasarannya. Pemanfaatan media sosial dan aplikasi komunikasi 
digital menjadi sarana utama dalam melayani kebutuhan pelanggan. Namun demikian masih terdapat beberapa 
tantangan yang dihadapi perusahaan seperti belum optimalnya penerapan pemasaran digital tingkat kepercayaan 
konsumen yang belum sepenuhnya terbentuk serta pengalaman konsumen yang masih beragam dalam proses 
pelayanan. Keadaan tersebut berpotensi menggerakan keputusan pembelian pembeli terhadap jasa yang 
ditawarkan oleh perusahaan.  

Pemasaran digital yakni kegiatan penjualan yang mendayagunakan perantara berbasis internet dan 
teknologi digital untuk menggapai konsumen secara lebih efektif dan ekonomis. Melalui beragam platform digital 
seperti medsos, website dan aplikasi pesan instan perusahaan dapat mengutarakan kabar komoditas maupun 
servis secara lebih laju serta membangun interaksi yang makin dekat dengan konsumen. Berbagai telaah 
menunjukkan bahwa pemasaran digital mampu memberikan imbas terhadap sikap konsumen terkhusus dalam 
mekanisme perekrutan keputusan pembelian. Kian optimal mekanisme penjualan digital yang dipergunakan maka 
kian masif pula prospek korporasi untuk meraih minat konsumen dan mendorong terjadinya pembelian sehingga 
strategi pemasaran digital memberikan imbas konstruktif dan substansial terhadap keputusan pembelian 
konsumen di banyak sektor [6].  

Kepercayaan yakni terbitnya aktivitas pembelian yang ditunaikan oleh pelanggan sehingga kepercayaan 
konsumen juga menjadi elemen vital yang dapat memberikan imbas keputusan pembelian [7]. Kepercayaan 
konsumen yakni itikad yang dipunyai pelanggan terhadap kemampuan perusahaan dalam memberikan produk 
atau jasa sesuai dengan harapan. Maka itu korporasi perlu membangun itikad lewat pelayanan yang baik, kabar 
yang nyata serta konstan dalam memenuhi tuntutan pembeli. Pengalaman yang konstruktif akan menciptakan 
kepuasan serta menaikkan probabilitas pembeli untuk mengenakan repeat order dan memberikan anjuran kepada 
oknum lain. Kontras, kemahiran yang kurang memuaskan dapat menerbitkan persepsi negatif yang berimbas pada 
menurunnya minat pembeli untuk kembali mengenakan komoditas atau servis yang diusulkan. 

Keputusan pembelian konsumen tidak diimbasi oleh satu elemen saja akan tetapi oleh berbagai elemen 
yang saling berpautan. Telaah ini diselenggarakan untuk mengtelaah imbas pemasaran digital, kepercayaan 
konsumen, dan pengalaman konsumen terhadap keputusan pembelian jasa pada SABB Digital Printing. Impak 
telaah dinantikan dapat memberikan andil bagi epistemologi pemasaran serta menjadi material perhitungan bagi 
korporasi dalam memformulasikan mekanisme yang lebih ampuh untuk menaikkan keputusan pembelian 
konsumen. 

 

METODE   
Telaah ini mengaplikasikan ancangan kuantitatif untuk menganalisis imbas pemasaran digital, kepercayaan 

konsumen dan pengalaman konsumen terhadap keputusan pembelian jasa pada SABB Digital Printing. Teknik 
dalam telaah yang dipergunakan adalah telaah kausalitas yaitu telaah yang sasarannya untuk memaklumi koneksi 
sebab akibat antara variabel independen yang terdiri atas pemasaran digital (X1), kepercayaan konsumen (X2) 
dan pengalaman konsumen (X3) terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian (Y). Populasi dalam 
telaah ini adalah segenap pembeli SABB Digital Printing di Kota Kediri yang sempat menunaikan pembelian jasa 
dengan kuantitas populasi infinite atau tidak terhingga sehingga populasi ini tidak diketahui secara pasti. 
Mekanisme perekrutan sampel yang diaplikasikan adalah non-probability sampling dengan sistem purposive 
sampling yaitu penyaringan penjawab beralaskan patokan khusus. Mengenai patokan penjawab dalam telaah ini 
mencangkup konsumen yang sudah melakukan pembelian jasa lebih dari satu kali serta berwilayah di Kota Kediri 
dengan kauntitas sampel yang dipakai mencapai 40 responden. Penetapan kuantitas sampel berpedoman pada 
asumsi Sugiyono yang mengungkapan bahwa dalam telaah yang mengaplikasikan analisis multivariat yakni 
mekanisme sampel minimum ialah sepuluh kali jumlah variabel yang ditelaah. Dengan jumlah empat variabel 
penelitian maka diperoleh sampel sebanyak 40 responden..   

Eviden yang dipergunakan dalam telaah ini berisi atas data pokok dan data pendamping. Eviden pokok 
didapat secara spontan lewat perluasan kuesioner kepada pembeli SABB Digital Printing untuk menaksir variabel 
pemasaran digital, kepercayaan konsumen, pengalaman konsumen dan keputusan pembelian. Sementara itu 
eviden pendukung didapat dari pengarsipan korporasi, impak observasi lapangan serta berbagai literatur yang 
berkiatan dengan telaah. Instrumen telaah yang digunakan berupa kuesioner dengan total 32 item pernyataan 
yang dirakit beralaskan indikator tiap variabel telaah. Penakaran jawaban responden mengaplikasikan jenjang 
Likert lima tingkat, yaitu Sangat Setuju (5), Setuju (4), Ragu-ragu (3), Tidak Setuju (2), dan Sangat Tidak Setuju 
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(1). Sebelum dipergunakan dalam akumulasi eviden instrumen telaah pustaka diuji validitas dan reliabilitasnya. 
Impak percobaan menunjukkan bahwa segenap poin pernyataan mempunyai nilai r-hitung lebih masif daripada r 
tabel senilai 0,312 walhasil segenap poin diutarakan valid. Disamping itu, impak uji reliabilitas menampilkan bahwa 
segenap variabel empunyai mutu Cronbach’s Alpha di atas 0,70 walhasil instrumen telaah diutarakan andal dan 
patut dipakai sebagai media akumulasi eviden.  

Mekanisme uraian eviden diadakan dengan asistensi perangkat lunak IBM SPSS Statistics versi 27. Telaah 
diawali dengan analisis deskriptif untuk menyerahkan bayangan keunikan eviden telaah. Lanjutannya diberlakukan 
uji asumsi klasik yang berupa uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas , lanjutnya uji hipotesis 
dilakukan mengaplikasikan analisis regresi linier berganda untuk mendapati masifnya imbas variabel independen 
terhadap variabel dependen. Maka digunakan koefisien determinasi (Adjusted R²) untuk mendapati kemampuan 
variabel independen dalam menafsirkan variabel dependen serta uji t untuk mengevaluasi imbas tunggal dan uji 
F untuk mengevaluasi imbas serentak dari seluruh variabel independen terhadap keputusan pembelian. 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
  
 
 

 
 

Gambar 1. Kerangka Konseptual 
 
Keterangan : 

: Pengaruh secara tunggal yaitu pengaruh variabel bebas selaku sebagian 
satu per satu terhadap variabel terikat 

 
: Pengaruh secara simutan yaitu pengaruh semua variabel bebas secara  
serentak atau keseluruhan terhadap variabel terikat 

 
 
 
 
 
 
 

 Pemasaran Digital (X1) 

1. Tingkat Daya Tarik  
2. Optimalisasi 

Keingintahuan 
3. Tingkat Komitemen 
4. Tingkat Afinitas 

 Kepercayaan Konsumen (X2) 

1. Integritas 
2. Kebajikan 
3. Kompetensi 
4. Kepastian 

 Pengalaman Konsumen (X3) 

1. Pembeda 
2. Emosi 
3. Terkenang 
4. Bentuk Fisik 
5. Kesetiaan 

Keputusan Pembelian (Y) 

1. Pilihan Produk 
2. Pilihan Merek 
3. Pilihan Penyalur 

 

H2 

H4 
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
Uji Normalitas 

 Beralaskan dari uji normalitas dengan penggunaan perangkat lunak SPSS 23 dihasilkan gambar sebagai 
berikut::  

 
Gambar 2. Hasil Uji Normalitas Probability Plots 

Sumber: Output SPSS, 2026 
 

Beralaskan impak uji normalitas pada Gambar 2 dapat diketahui bahwa niktah residual meluas di seputar 
marka melintang dan menyertai haluan marka melintiang. Perihal tersebut menampakkan bahwa telaah beralokasi 
optimal,sehingga pola regresi telah mewujudkan asumsi normalitas. 
Uji Multikolonieritas 

Uji multikolinearitas dijalankan untuk mendapati ada atau tidaknya koneksi yang mencuat antarvariabel 
independen dalam pola regresi. Pola regresi yang optimal diharuskan tidak menampakkan adanya koneksi yang 
kokoh antarvariabel independen sehingga tiap variabel dapat menguraikan variabel dependen secara optimal. 
Berdasarkan impak pengujian dengan dukungan perangkat lunak IBM SPSS Statistics 27 tidak ditemukan gejala 
multikolinearitas pada pola telaah. Perihal ini ditampilkan oleh mutu Variance Inflation Factor (VIF) pada genap 
variabel independen yang berada di bawah 10 serta mutu tolerance yang lebih masif dari 0,10. Dengan itu, dapat 
diinferensikan bahwa pola regresi telah mencukupi anggapan multikolinearitas dan mampu diaplikasikan untuk 
analisis lebih detail. 
Uji Heteroskedasitas 
 Uji heteroskedasitas dikerjakan untuk melihat apakah pola regresi diperoleh perbedaaan pada ragam 
galat dari satu observasi ke lainnya. Jika varian residual tersebut tetap dari pengamatan maka disebut 
homoskedastisitas dan jika kondisi tersebut berubah atau adanya perbedaan maka disebut heteroskedastisitas. 
Berikut hasil dari gambar 2 yang menampakkan impak dari uji heteroskedasitas 

 
Gambar 3. Hasil Uji Heteroskedasitas  

Sumber: Output SPSS, 2026 
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Hasil dari gambar 3 menujukan bahwa terdapat noktah yang sudah tersebar secara menyeleruh dan tidak 
bergerombol, sehingga dapat disimpulkan bahwa asumsi dari uji heteroskedasitas telah terpenuhi..  
Analisis Regresi Linear Berganda 

Dalam pemeriksaan analisis regresi linear berganda terdapat rumus untuk menunjukkan hasil 
persamaan, rumus yang dapat digunakan yakni: 

 

Y = a + b₁X₁ + b₂X₂ + b₃X₃ + e 
Keterangan: 
Y  = Variabel dependen yaitu keputusan pembelian   
a  = Konstanta 
b1,b2,b3  = koefisien Regresi 
X1  = Variabel independen yaitu pemasaran digital 
X2  = Variabel independen yaitu kepercayaan konsumen 
X3  = Variabel independen yaitu pengalaman konsumen 
e  = Standard Error 
 

Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda  

 
Sumber: Output SPSS, 2026 

 
Berikut keseimbangan regresi linear yang dapat diformulasikan sebagai berikut: 

Y = -1.586 + 0.108X1 + 0.225X2 + 0.375 
Penjelasan persamaan regresi tersebut adalah sebagai berikut:  

1. a = -1.586; jikalau Pemasaran Digital, Kepercayaan Konsumen serta Pengalaman Konsumen bermutu 0 
maka Keputusan Pembelian bernilai -1.586  

2. b1 = 0.108; sehingga jikalau Pemasaran Digital naik 1 satuan akan mengoptimalkan mutu Keputusan 
Pembelian menjadi 0.108  

3. b2 = 0.225; jikalau Kepercayaan Konsumen naik 1 satuan maka akan menaikkan mutu Keputusan 
Pembelian menjadi 0.225  

4. b3 = 0.375; jikalau Pengalaman Konsumen naik 1 satuan maka akan mengoptimalkan mutu keputusan 
pembelian menjadi 0.3755 

 
Koefisien Determinasi 

 Beralaskan impak percobaan koefisien determinasi didapati mutu Adjusted R Square semutu 0,829. 
Impak ini menampakkan bahwa variabel Pemasaran Digital, Kepercayaan Konsumen dan Pengalaman Konsumen 
mampu menaafsirkan beragam Keputusan Pembelian 82,9%. Akibatnya terdapat 17,1% ditafsirkan oleh elemen 
lain yang tidak dikaji dalam telaah ini. Dengan itu, diinferensikan bahwa pola telaah mempunyai kemahiran yang 
sangat optimal dalam menafsirkan imbas variabel independen terhadap Keputusan Pembelian, sehingga model 
yang digunakan dinilai cukup kokoh untuk mengilustrasikan koneksi antarvariabel dalam telaah ini. 
 
 
 

 

                                                                      Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -1.586 2.058  -.771 .446 

Pemasaran Digital .108 .064 .159 1.693 .099 

Kepercayaan Konsumen .225 .104 .295 2.175 .036 

Pengalaman Konsumen .375 .110 .533 3.423 .002 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Pengujian Hipotesis 
Beralaskan dengan impak uji T atau parsial yaitu: 
 

Tabel 1. Hasil Uji T 

 
Sumber: Output SPSS, 2026 

 
1. Variabel Pemasaran Digital bermutu 1,693 yang lebih minim dibanding nilai t-tabel yaitu 2,028 serta mutu 

substansial 0,099 > 0,05. Akibatnya, H0 diterima dan H1 ditolak. Berartitunggal, Pemasaran Digital (X1) secara 
parsial tidak memiliki imbas yang substansial terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

2. Variabel Kepercayaan Konsumen bermutu 2,175 yang lebih masif dibanding t-tabel 2,028, serta mutu 
substansial 0,036 < 0,05. Akibatnya, H0 ditolak dan Ha diterima. Berarti, Kepercayaan Konsumen (X2) secara 
tunggal berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

3. Variabel Pengalaman Konsumen sebesar 3,423 yang lebih besar dibanding t-tabel 2,028 serta mutu 
substansialnya 0,002 < 0,05. Akibatnya, H0 gugur dan Ha diterima. Berarti, Pengalaman Konsumen (X3) 
secara tunggal berimbas substansial terhadap Keputusan Pembelian (Y).). 

Berdasarkan hasil uji serentak (uji F) didapati bahwa H0 gugur dan H4 diterima. Impak ini ditamapkkan 
oleh mutu substansial 0,000 yang lebih minim dari 0,05 serta mutu F hitung senilai 64,043 yang lebih masif 
dibandingkan f-tabel sebesar 2,870. Dengan demikian dapat diinferensikan bahwa variabel Pemasaran Digital, 
Kepercayaan Konsumen dan Pengalaman Konsumen secara serentak berimbas substansial terhadap Keputusan 
Pembelian. Meskipun impak uji tunggal menampakkan bahwa variabel Pemasaran Digital tidak berimbas 
substansial terhadap Keputusan Pembelian keberadaan variabel tersebut bersama dengan Kepercayaan 
Konsumen dan Pengalaman Konsumen tetap memberikan kontribusi terhadap model regresi secara keseluruhan 
sehingga ketiga variabel independen tersebut secara bersama-serentak mengutarakan dan memberikan imbas 
Keputusan Pembelian konsumen pada SABB Digital Printing.  

 
Pembahasan 

Impak dari beberapa pengujian yang sudah dilakukan oleh pengkaji sendiri menampakkan bahwa dari 3 
variabel independen ini memiliki imbas terhadap variabel dependen baik secara tunggal atau serentak. 
Pengaruh Pemasaran Digital Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Pada SABB Digital Printing  

Beralaskan dengan impak pengujian asumsi dengan aplikasi dukungan perangkat lunak SPSS 27 
menghasilkan keterangan bahwa H0 diterima dan H1 ditolak yang mengungkapkan bahwa pada variabel 
pemasaran digital ini menyandang haluan imbas yang negatif terhadap keputusan pembelian sehingga pemasaran 
digital ini secara tidak langsung tidak akan mempengaruhi pelanggan dalam memutuskan pembelian. Hal ini 
didukung oleh penelitian dari [8] yang menyatakan bahwa pemasaran digital tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Perihal ini menampakkan bahwa keberadaan pemasaran digital belum tentu menjadi 
elemen esensial dalam memicu pembeli untuk melakukan pembelian, terutama apabila penyampaian informasi 
belum optimal dan tidak sesuai dengan karakteristik pengguna.  

Diperkuat dengan adanya telaah pustaka dari [9] yang menampakkan impak serupa yaitu imbas dari 
pemasaran digital ini sangatlah kecil dikarenakan lingkup pelanggan yang belum luas. Kondisi ini berhubungan 
dengan telaah pada SABB Digital Printing, di mana pemasaran digital belum menjadi penilaian esensial bagi 
konsumen dalam memutuskan keputusan pembelian. 

                                                                      Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -1.586 2.058  -.771 .446 

Pemasaran Digital .108 .064 .159 1.693 .099 

Kepercayaan Konsumen .225 .104 .295 2.175 .036 

Pengalaman Konsumen .375 .110 .533 3.423 .002 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Imbas pemasaran digital yang tidak substansial terhadap keputusan pembelian dapat disebabkan oleh 
kekhasan konsumen yang masih lebih mengandalkan pengalaman spontan, rekomendasi dari orang terdekat, 
serta kualitas impak layanan yang diberikan dibandingkan kabar yang didapat melalui media digital. Pada niaga 
jasa percetakan seperti SABB Digital Printing konsumen cenderung mempertimbangkan elemen kepercayaan dan 
pengalaman penggunaan jasa sebelumnya sebelum memutuskan untuk melakukan pembelian. Dengan demikian 
pemasaran digital berperan sebagai sarana penyampaian informasi dan promosi namun belum mampu menjadi 
elemen sensial yang memicu konsumen dalam mengambil keputusan pembelian bilamana tidak dibenarkan oleh 
elemen lain yang lebih ditanggung secara spontan oleh konsumen. 
Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Pada SABB Digital Printing  

Ditemukan hasil dari uji hipotesis pada varibel kepercayaan konsumen dilihatkan bahwa H0 ditolak dan 
H2 ditditerima sehingga dapat dijelaskan bahwa variabel kepercayaan konsumen ini menyandang imbas individual 
dengan arah yang konstruktif. Perihall ini dikuatkan dengan telaah pustaka dari [10] dan [11] yang mengutarakan 
bahwa kepercayaan konsumen berimbas konstruktif dan substansial terhadap keputusan pembelian. Perihal ini 
menampakkan bahwa kian melesit taraf kepercayaan yang dipunya pembeli maka kian masif pula kemungkinan 
konsumen untuk melakukan transaksi dikarenakan kepercayaan mampu menciptakan rasa aman,keyakinan serta 
kepuasan dalam proses transaksi. 

Beralaskan dengan telaah lain dari [12] ang juga mengutarakan bahwa dalam telaahnya pada variabel 
kepercayaan konsumen menyandang imbas yang substansial terhadap keputusan pembelian disuatu tempat. 
Sebuah kepercayaan konsumen memang suatu hal yang krusial bagi keberlangsungan suatu usaha dikarenakan 
hal ini adalah fondasi utama dalam duna bisnis, tanpa adanya raa percaya konsumen tidak akan bersedia untuk 
melakukan transaksi dan yang pada akhrinya usaha tersebut dapat gagal atau bangkrut. Mendapatkan 
kepercayaan konsumen memang sedikit sukar dikarenakan banyaknya informasi palsu, iklan palsu dan penipuan 
hal ini membuat pelanggan akan bersikap skeptis dan membutuhkan bukti nyata sebelum memutuskan. 

Kepercayaan konsumen yang melejit dapat memicu konsumen untuk mengurangi aggapan risiko dalam 
melakukan pembelian. Konsumen yang percaya terhadap suatu niaga akan lebih yakin bahwa komoditas atau 
servis yang didapat cocok dengan eskpektasi dan kabar yang diberikan. Pada usaha jasa seperti SABB Digital 
Printing itikad dapat didiirkan melalui konstan kualitas impak cap, ketepatan waktu penyelesaian pesanan, 
transparansi informasi serta pelayanan yang profesional. Ketika konsumen merasakan bahwa perusahaan mampu 
memenuhi janji dan memberikan layanan yang dapat diandalkan, maka tendensi untuk menjalankan pembelian 
akan semakin menanjak..  
Pengaruh Pengalaman Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Pada SABB Digital Printing 
 Beralaskan dengan percobaan asumsi terdahulu menampakkan mutu dari Pengalaman Konsumen yaitu 
H0 ditolak dan H3 diterima perihal ini membuktikan bahwa adanya pengaruh yang cenderung signiifkan oleh 
varibel pengalaman konsumen ini. Dengan adanya pengaruh signifikan terhadap pengalaman konsumen ini 
membuktikan bahwa memang suatu keputusan dalam pembelian sangat dipengaruhi. Seperti halnya dengan 
penelitian dari [13] dan [14] yang mengungkapkan bahwa pengalaman konsumen berimbas konstruktif dan 
substansial terhadap keputusan pembelian. Perihal ini menampakkan bahwa kian optimal pengalaman yang 
ditanggung pembeli maka kian masif pula kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian. 
 Diperkuat dengan adanya penelitian lain dari [15] dan [16] yang menguraikan bahwa memang 
pengalaman pelanggan tersebut menyandang imbas individual terhadap keputusan pembelian. Pentingnya 
pengalaman pelanggan dalam menentukan keputusan pembelian dikarenakan dapat membentuk persepsi, 
membangun kepercayaan dan mendorong retensi. Pelanggan akan lebih condong untuk melakukan transaksi ke 
suatu tempat niaga yang memberikan interaksi konstuktif, kemudahan serta mutu lebih sehingga pengalaman 
tersebut menjadi penentu esensial dalam rivalitas niaga.  
Pengaruh Pemasaran Digital, Kepercayaan Konsumen dan Pengalaman Konsumen Keputusan Pembelian 
Jasa Pada SABB Digital Printing  

Beralaskan impak percobaan serentak (uji F), diketahui bahwa keseluruan variabel independen secara 
serentak berimbas terhadap variabel dependen. Perihal ini didasari dengan impak pengujian yang menampakkan 
bahwa H0 ditolak dan H4 diterima. Akibatnya, variabel Pemasaran Digital, Kepercayaan Konsumen, dan 
Pengalaman Konsumen secara serentak berimbas substansial terhadap Keputusan Pembelian. Meskipun pada 
pengujian tunggal variabel Pemasaran Digital tidak menampakkan imbas yang substansial terhadap Keputusan 
Pembelian, keberadaan variabel tersebut bersama dengan Kepercayaan Konsumen dan Pengalaman Konsumen 
tetap memberikan kontribusi terhadap model regresi secara keseluruhan. Sehingga keseluruhan variabel 
independen tersebut secara serentak mampu berimbas dan mengutarakan ragam Keputusan Pembelian pembeli 
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pada SABB Digital Printing. Perihal ini juga diungkapkan didalam telaah pustaka [13] dan [17] bahwa ketiga 
variabel tersebut menyandang imbas serentak yang substansial terhadap Keputusan Pembelian. 

Impak pemeriksaan serentak menampakkan bahwa keputusan pembelian konsumen yakni impak dari 
imbas berbagai elemen yang berkesinambungan dan tidak hanya ditentukan oleh satu elemen saja. Dalam telaah 
ini variabel kepercayaan konsumen dan pengalaman konsumen memberikan kontribusi yang lebih esensial dalam 
memberikan imbas akan keputusan pembelian sebaliknya pemasaran digital berperan sebagai media yang 
mendukung penyampaian informasi mengenai jasa yang ditawarkan. Temuan ini menunjukkan bahwa konsumen 
SABB Digital Printing cenderung lebih mempertimbangkan tingkat kepercayaan terhadap perusahaan serta 
pengalaman yang diperoleh selama menggunakan jasa dalam mengambil keputusan pembelian. Sehingga 
perusahaan perlu memperhatikan dan mengelola seluruh elemen tersebut secara berkelanjutan agar mampu 
mengoptimalkan keputusan pembelian pembeli serta memperkokoh posisi korporasi dalam menghadapi rivalitas 
niaga yang semakin kompetitif. 
 

KESIMPULAN  
Telaah ini dijalankan untuk mengtelaah imbas pemasaran digital, kepercayaan konsumen dan 

pengalaman konsumen terhadap keputusan pembelian jasa pada SABB Digital Printing. Beralaskan impak analisis 
eviden yang telah dijalankan dapat diinferensikan bahwa secara tunggal variabel Pemasaran Digital tidak berimbas 
substansial terhadap Keputusan Pembelian Jasa. Sebaliknya itu variabel kepercayaan konsumen dan 
pengalaman konsumen terbukti berimbas konstruktif dan subtansial terhadap keputusan pembelian. Impak 
tersebut menampakkan bahwa keputusan konsumen dalam mengaplikasikan jasa SABB Digital Printing lebih 
banyak diimbasi oleh taraf kepercayaan yang dipunyai pembeli terhadap korporasi serta pengalaman yang 
ditanggung selama berinteraksi dan menggunakan jasa yang ditawarkan. Meskipun demikian secara simultan 
pemasaran digital, kepercayaan konsumen, dan pengalaman konsumen terbukti menyandang imbas yang 
substansial terhadap keputusan pembelian jasa sehingga ketiga variabel tersebut secara serentak mampu 
mengutarakan transformasi keputusan pembelian konsumen. 

Telaah ini memberikan implikasi bahwa SABB Digital Printing perlu memprioritaskan upaya peningkatan 
kepercayaan konsumen melalui pelayanan yang konsisten, transparansi informasi, serta kemampuan perusahaan 
dalam memenuhi kebutuhan pelanggan sesuai harapan. Selain itu perusahaan juga perlu menciptakan 
pengalaman konsumen yang positif melalui kualitas layanan yang baik, ketepatan waktu penyelesaian pesanan, 
serta kemudahan dalam proses pemesanan dan komunikasi. Meskipun Pemasaran Digital tidak menunjukkan 
pengaruh signifikan secara parsial aktivitas pemasaran digital tetap perlu dikembangkan karena berperan sebagai 
media komunikasi dan promosi yang dapat mendukung efektivitas strategi pemasaran secara keseluruhan ketika 
dikombinasikan dengan faktor kepercayaan dan pengalaman konsumen. 

Beralaskan impak telaah yang didapat dinantikan agar SABB Digital Printing terus mengoptimalkan 
kualitas hubungan dengan konsumen guna memperkuat kepercayaan serta menciptakan pengalaman yang lebih 
baik bagi pelanggan. Langkah tersebut diharapkan mampu mendorong peningkatan keputusan pembelian jasa 
secara berkelanjutan. Disamping itu korporasi juga perlu menjalankan penaksiran terhadap mekanisme penjualan 
digital yang diterapkan agar informasi yang disampaikan dapat menjangkau konsumen secara lebih efektif. Bagi 
pengakji lanjutannya dinantikan untuk memperbanyak variabel lain yang berpotensi berimbas keputusan 
pembelian jasa seperti harga, kualitas pelayanan, kualitas produk, promosi, maupun kepuasan pelanggan serta 
memperluas area telaah pada entitas dan kuantitas penjawab yang lebih masif sehingga dapat mendapati temuan 
yang lebih lengkap. 
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