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ABSTRACT

This study aims to determine the influence of Online customer reviews, Online
Customer Ratings, and Sales Promotion on the Purchase Decision of Glad2glow
Moisturizer on Shopee in Pantai Cermin District. The type of research used in this
study is a quantitative approach. The sampling technique used is purposive
sampling. The sample in this study consists of residents of Pantai Cermin District,
individuals who have purchased Glad2glow moisturizer at least once on the Shopee
platform, and are aged 17-40 years, totaling 100 respondents. The data obtained
using primary data in the form of questionnaires were analyzed using the multiple
linear regression analysis method with the SPSS 26 program. Based on the
hypothesis testing that 1) Online customer reviews (X1) have a positive and
significant effect on purchasing decisions with a calculated t-value of 3.631, it is
known that the calculated t-value is greater than the t-table value (1.984). And the
p-value in the sig column is 0.004 < 0.05, which means it has a significant effect.
2) Online Customer Rating (X2) has a positive and significant effect on purchasing
decisions. This can be seen from the significance value of 0.000 < 0.05 and t-
statistic (2.503) > t-table (1.984). 3) Sales Promotion (X3) has a positive and
significant effect on purchasing decisions. This can be seen from the significance
value of 0.002 < 0.05 and t-statistic (3.152) > t-table (1.984). 4) Online customer
review (X1), Online Customer Rating (X2), and Sales Promotion (X3)
simultaneously have a positive and significant effect on purchasing decisions. This
can be seen from the calculated F-value being greater than the F-table value and
the significance level (0.000) being less than 0.05.

Keywords : Online Customer Review, Online Customer Rating, Sales Promotion,
Purchase Decision
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Online customer review,
Online Customer Rating dan Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian
Moisturizer Glad2glow Di Shopee Pada Kecamatan Pantai Cermin. Jenis penelitian
yang digunakan pada penelitian ini yakni pendekatan kuantitatif. Teknik
pengambilan sampel menggunakan teknik purposive sampling. Sampel dalam
penelitian ini yaitu Masyarakat yang berada di Kecamatan Pantai Cermin,
Masyarakat yang pernah membeli moisturizer Glad2glow minimal 1 kali di
platform Shopee dan berusia 17-40 tahun sebanyak 100 responden. Data yang
diperoleh menggunakan data primer berupa kuesioner dan dianalisis dengan metode
analisis regresi linear berganda menggunakan program SPSS 26. Berdasarkan
pengujian hipotesis bahwa 1) Online customer review (X1) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung yaitu (3,631)
sehingga diketahui bahwa nilai thitung > ttabel (1,984). Dan nilai p-value pada
kolom sig yaitu 0,004 < 0,05 yang berarti berpengaruh secara signifikan. 2) Online
Customer Rating (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan 0,000 <0,05 dan thitung (2,503)
> ttabel (1,984). 3) Sales Promotion (X3) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan 0,002 <
0,05 dan thitung (3,152) > ttabel (1,984). 4) Online customer review (X1), Online
Customer Rating (X2) Dan Sales Promotion (X3) secara serempak berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat dari nilai
F-nitung > F-tabel dan tingkat signifikansinya (0,000) < 0,05.

Kata Kunci : Online Customer Review, Online Customer Rating, Sales
Promotion, Keputusan Pembelian
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Globalisasi dan perkembangan teknologi menjadi hal yang tidak dapat
dipisahkan. Perkembangan teknologi telah mengubah kebiasaan perilaku manusia.
Perubahan yang terjadi membuat manusia menggunakan teknologi untuk
menghemat waktu dan tenaga. Pekerjaan manusia pada saat ini dominan
menggunakan alat teknologi seperti handphone, komputer, elektronik rumah
tangga, dan sebagainya. Sehingga mengubah pola berbelanja masyarakat.

Belanja masyarakat yang beralih dari konvensional ke teknologi adalah salah
satu perubahan yang terjadi pada saat ini. Adanya platform e-commerce
menunjukkan hal tersebut. E-commerce merupakan suatu konsep bisnis yang
dilakukan secara online dengan menggunakan media internet. Hal tersebut
merupakan sebuah interaksi antara customer to customer dalam bentuk
marketplace. Marketplace adalah tempat di mana penjual dan pembeli bertemu
melalui website atau aplikasi berbasis internet, yang berfungsi sebagai wadah untuk
promosi, penjualan, pembelian, transaksi, dan komunikasi antara penjual dan
pembeli, marketplace juga memberikan kemudahan dalam mengidentifikasi produk
yang diinginkan seperti memaparkan beraneka ragam produk untuk customer.
Keberagaman produk memudahkan customer membandingkan harga produk
dengan produk lainnya. Marketplace adalah situs web yang memungkinkan
transaksi seperti pemesanan barang, pengiriman barang, dan pembayaran suatu

barang. (Nur’Kamisa & Novita, 2022).
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Pada marketplace, konsumen dapat menemukan produk atau membaca
gambar deskripsinya sebelum melakukan transaksi yang diharapkan yang serupa
dengan produk asli. Pembayaran dapat dilakukan secara virtual dan sistematis di
marketplace saat melakukan transaksi online, di mana pelanggan diminta untuk
memilih dan menggunakan metode pembayaran yang telah disediakan oleh
penyedia layanan, seperti transfer bank, dompet digital, kartu kredit, hingga sistem
pembayaran cash on delivery (COD). Proses ini dirancang untuk memberikan
kemudahan, keamanan, dan efisiensi dalam setiap transaksi. Setelah pembayaran
berhasil dikonfirmasi, penjual akan segera memproses dan mengirimkan barang
secara langsung kepada pembeli tanpa melalui perantara. Mekanisme ini tidak
hanya mempercepat proses distribusi barang, tetapi juga meningkatkan
kepercayaan antara penjual dan pembeli dalam ekosistem digital. Dengan sistem
pembayaran yang terintegrasi dan prosedur pengiriman yang jelas, marketplace
mampu menciptakan pengalaman berbelanja yang praktis dan dapat diandalkan

bagi konsumen.

Pembayaran dapat dilakukan secara virtual secara sistematis di marketplace
saat melakukan transaksi online dan pelanggan diminta untuk menggunakan
metode pembayaran yang sudah disediakan oleh penyedia layanan. Di marketplace
penjual akan mengirimkan barang kepada pembeli secara langsung setelah
menerima pembayaran dari konsumen. Salah satu alasan marketplace populer
karena adanya kemudahan dan kenyamanan penggunaan. Hal ini menghasilkan
peningkatan jumlah pengguna platform belanja setiap tahunnya. Dibuktikan

berdasarkan data pengguna e-commerce ditunjukkan sebagai berikut.
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Sumber: pressreader.com (2025)

Gambar 1.1
Jumlah Pengguna E-commerce di Indonesia 2025

Berdasarkan Gambar 1.1 jumlah pengguna e-commerce di Indonesia dari
tahun 2024 hingga 2029, terlihat adanya tren peningkatan jumlah pengguna setiap
tahunnya, meskipun persentase pertumbuhannya menunjukkan kecenderungan
menurun. Pada tahun 2024, jumlah pengguna tercatat sebesar 65,65 juta dengan
pertumbuhan tahunan tertinggi sebesar 11,97%. Pada tahun 2025, jumlah pengguna
meningkat menjadi 73,06 juta, namun tingkat pertumbuhannya menurun sedikit
menjadi 11,28%. Pada tahun 2026, jumlah pengguna naik lagi menjadi 79,85 juta,
tetapi laju pertumbuhannya turun ke angka 9,29%. Tahun 2027 mencatatkan jumlah
pengguna sebesar 87,29 juta dengan pertumbuhan yang relatif stabil di angka
9,31%. Namun, pada tahun 2028, terjadi penurunan signifikan dalam laju
pertumbuhan menjadi 6,87% meskipun jumlah pengguna meningkat menjadi 93,29
juta. Tren penurunan ini berlanjut hingga tahun 2029, di mana jumlah pengguna
mencapai 99,1 juta dengan pertumbuhan terendah sepanjang periode yakni hanya

6,23%. Hal ini menunjukkan kenaikan yang signifikan pada pengguna e-commerce
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(Muslim, 2024). Pola belanja masyarakat yang cenderung berubah ke arah e-
commerce telah mendorong marketplace untuk terus berinovasi guna tetap relevan
dan memenuhi kebutuhan customer. Banyak situs belanja online resmi di Indonesia
seperti shopee, lazzada, bukalapak, toko pedia dan blibli. Marketplace yang paling
diminati oleh pengguna e-commerce yaitu Shopee. Shopee adalah marketplace

yang paling populer di global dapat dibuktikan pada data berikut.

Sumber: Databooks (2024)
Gambar 1. 2

Pengunjung Situs E-commerce Pada Tahun 2024

Berdasarkan Gambar 1.2 yang dikutip dari databooks pada tahun 2024, grafik
tersebut menunjukkan platform e-commerce yang memiliki jumlah tertinggi adalah
Shopee. Pengunjung situs Shopee sebanyak 152,6 juta. Tokopedia menempati
posisi kedua dengan pengunjung sebanyak 61,6 juta. Selanjutnya yaitu Lazada,
Lazada menempati posisi ketiga dengan jumlah pengunjung sebanyak 51,5 juta dan

posisi terakhir atau keempat yaitu blibli. Pengunjung situs blibli sebanyak 19,5 juta
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pengunjung. Selama 2023 situs Shopee juga meraih kunjungan tertinggi dibanding
situs e-commerce lain di Indonesia seperti tokopedia, lazada, blibli, dan bukalapak
(Ahdiat, 2025).

Namun, dari banyak kemudahan yang diberikan oleh marketplace ada
beberapa hal yang pembeli tidak dapat lakukan saat berbelanja online. Misalnya,
pembeli hanya dapat melihat produk melalui foto atau video yang diberikan oleh
penjual. Hal ini juga membuat beberapa pelanggan kecewa karena kasus di mana
produk yang diterima tidak sesuai dengan harapan konsumen. Akibatnya,
pelanggan mempertimbangkan kembali untuk membeli produk di marketplace.
Karena banyaknya kasus yang terjadi di marketplace salah satunya Shopee,
akhirnya memutuskan untuk membuat fitur review dan rating pelanggan secara
online. Diharapkan dengan adanya fitur ini, pelanggan dapat dengan nyaman
berbelanja di Shopee tanpa takut mendapatkan barang yang salah. Selain itu, fitur
chat Shopee memungkinkan penjual dan pembeli berinteraksi satu sama lain,
sehingga memperkuat kepercayaan dan meminimalisasi kesalahpahaman dalam
transaksi. Sistem pembayaran COD (cash on delivery) juga memberikan rasa aman
bagi pelanggan yang masih ragu melakukan pembayaran di awal, terutama bagi
pengguna baru. Sehingga Shopee bisa membantu pelanggan baru menemukan
kategori produk yang dicari.

Berdasarkan kategori produk yang paling banyak dicari di Shopee memiliki
5 kategori produk termasuk fashion wanita, kecantikan dan perawatan diri,
elektronik dan aksesoris gadget, peralatan rumah tangga serta makanan dan

minuman (Rochito, 2025). Salah satu industri yang mengalami pertumbuhan pesat
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dalam sektor e-commerce adalah industri moisturizer dan kecantikan. Salah satu
moisturizer yang pertumbuhannya pesat yaitu Glad2glow. Menurut penelitian
Trivena & Erdiansyah (2022) pertumbuhan pasar perawatan kulit di Indonesia
didorong oleh kesadaran perempuan akan perawatan kulit dan tingginya minat
perempuan dalam perawatan kecantikan. Data pengguna moisturizer Glad2glow

pada kuartal | tahun 2024 disajikan sebagai berikut.

Sumber: compass.co.id (2024)

Gambar 1. 3 Penjualan Moisturizer Terlaris di E-commerce Pada
Kuartal 1 2024

Berdasarkan Gambar 1.3 Glad2glow menempati urutan kedua sebagai brand
terbaik dengan pangsa pasar 4,6% di kuartal 1 2024 (Brand Lokal Terlaris di
Marketplace, 2024). Brand skincare Glad2glow memang sedang populer di
kalangan anak muda Indonesia. Berdasarkan data BPOM (Badan Pengawas Obat

dan Makanan Republik Indonesia ), owner atau pemilik brand Glad2glow adalah
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PT. Suntone Wisdom Indonesia. Perusahaan tersebut beralamat lengkap di Ruko
Citra Garden 7 Blok A02 No. 17, Kelurahan Kalideres, Kec. Kalideres, Jakarta
Barat. Sementara itu, tempat produksi skincare Glad2glow tercatat di GuangZhou
DAAI Cosmetics Manufacture Co., Ltd, Cina. Dengan kata lain, brand skincare
Glad2glow ini merupakan produk import dari China dan dijual sebagai brand
Indonesia. Keputusan pelanggan untuk membeli brand Glad2glow dipengaruhi
oleh banyaknya moisturizer yang tersedia di pasar. Menurut Zubaidah &
Latief (2022), ketika seseorang membuat keputusan untuk membeli sesuatu,
mereka melakukan keputusan pembelian. Sebelum mamutuskan untuk melakukan
pembelian ada beberapa yang perlu diperhatikan salah satunya yaitu online
customer review. Ulasan yang diberikan oleh pembeli yang berkaitan dengan
kualitas produk atau pengalaman pembeliannya. Keputusan untuk membeli suatu
produk dapat dipengaruhi oleh pengalaman orang lain sebelumnya yang sudah
pernah membeli produk tersebut. Jika ada ulasan positif yang tersedia, konsumen
akan lebih bersemangat dan lebih tertarik untuk membeli produk tersebut
(Hariyanto & Trisunarno, 2020). Berikut data yang dilansir markethac mengenai

data penjualan moisturizer Glad2glow di Shopee.
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Sumber: Markethac (2024)

Gambar 1. 4 Penjualan Moisturizer Terlaris di Shopee Pada
Januari 2024

Berdasarkan Gambar 1.4 terdapat 10 moisturizer terlaris di e-commerce
Shopee, diambil dari data markethac, brand Glad2glow berada diposisi kelima.
Brand The Originote menempati posisi pertama dengan jumlah penjualan sebanyak
500.863 pcs. Diikuti oleh Bioaqua dengan 444.452 pcs dan Skintific dengan
370.672 pcs. Sementara itu, Glad2glow berada di posisi kelima dengan total item
sold sebanyak 180.577 pcs. Jumlah ini terlihat cukup jauh dibandingkan dengan
The Originote di posisi teratas. Jika dilihat dari selisihnya, terdapat perbedaan
sebesar 320.286 pcs antara Glad2glow dan The Originote, yang menunjukkan jarak
yang signifikan dalam tingkat penjualan.

Menurut Hariyanto & Trisunarno (2020), customer review adalah ulasan yang
diberikan oleh pembeli yang berkaitan dengan kualitas produk atau pengalaman
pembeliannya. Gambar dibawah ini memperlihatkan bentuk online customer review

dari moisturizer Glad2glow.
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Sumber : Review customer di platform Shopee (2025)

Gambar 1.5
Review Pasca Pembelian Produk Glad2glow

Berdasarkan Gambar 1.5 dapat dilihat beberapa bentuk online customer

review dari konsumen yang sudah menggunakan moisturizer Glad2glow. Sebagian
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10

besar ulasan yang diberikan menunjukkan sentimen yang negatif tentang efektivitas
produk, kualitas produk, dan kepuasan terhadap hasil penggunaan. Hal ini
menunjukkan bahwa ekspektasi konsumen tidak sejalan dengan kualitas produk
yang sebenarnya diterima. Kemudian muncul fenomena bahwa banyak pelanggan
percaya bahwa produk moisturizer Glad2glow tidak berkualitas, membuat
customer tidak percaya lagi dan tidak membeli lagi.

Untuk melakukan riset dan penelitian lebih dalam, maka peneliti melakukan
pra survei kepada 30 responden pengguna Glad2glow di Kecamatan Pantai Cermin.
Pra survei dilakukan untuk melihat bagaimana respon konsumen dan memperdalam
masalah yang terjadi terhadap moisturizer Glad2glow terkhusus pada produk
moisturizer Glad2glow. Pra survei pertama yang dilakukan adalah mengenai online

customer review. Berikut hasil pra survei yang peneliti lakukan.

Tabel 1. 1
Hasil Pra Survei PadaVariabel Online Customer Review
Jawaban
No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

Jumlah | Persentase | Jumlah | Persentase

Online Customer Review

1. |Saya merasa online customer review
memberikan informasi terkait 20 66,7% 10 33,3%
kelebihan dan kekurangan
moisturizer Glad2glow

2. |Saya merasa online customer review
menjadi pertimbangan saya untuk 10 33,3% 20 66,7%
melakukan pembelian moisturizer
Glad2glow

3. |Saya merasa semakin banyak review
dari konsumen akan membuat saya
untuk melakukan pembelian
moisturizer Glad2glow

Sumber : Hasil Prasurvei (2025)

18 60% 12 40%
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Berdasarkan Tabel 1.1 hasil pra survei terhadap 30 responden menunjukkan
bahwa 20 orang setuju bahwa online customer review memberikan informasi
mengenai kelebihan dan kekurangan produk, sementara 10 responden tidak setuju.
responden beralasan bahwa review online tidak selalu dapat dipercaya karena
banyak yang bersifat promosi atau dibayar, bahkan dibuat oleh konsumen yang
belum tentu benar-benar mencoba produk, seperti moisturizer Glad2glow.

Selain itu, hanya 10 responden yang mempertimbangkan review dalam
keputusan pembelian, sedangkan 20 lainnya tidak. Responden menilai review tidak
selalu relevan karena kondisi kulit setiap orang berbeda dan ada kekhawatiran
terhadap ulasan palsu.

Sebanyak 18 responden menyatakan bahwa banyaknya review bisa
mendorong keinginan membeli produk. Namun, 12 lainnya tidak setuju, karena
responden lebih mempertimbangkan kecocokan produk dengan kulit serta menilai
isi review lebih penting daripada jumlahnya.

Selain faktor online customer review, faktor lain yang mempengaruhi
keputusan pembelian adalah online customer rating. Gambar dibawah ini

memperlihatkan rating dari moisturizer Glad2glow pada official store Glad2glow.

¥ Tarik ke bawah untuk membuka Live

Glad2Glow Official Store > 1 lkuti

T O * 49 | 42J7 Pengikut  Chat

D Video Produk Ditonton 100RB+

Sumber : Rating pada platform Shopee (2025)
Gambar 1. 6
Rating Pembelian Produk Glad2glow
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Berdasarkan Gambar 1.6 menunjukkan bahwa rating moisturizer pada
official store Glad2glow sebesar 4,9. Rating tersebut menunjukkan bahwa
mayoritas customer merasa puas dengan produk dan layanan yang diberikan.
Dengan lebih dari 4,2 juta pengikut, store ini berhasil membangun kepercayaan
besar di kalangan pelanggan, menjadikannya salah satu pilihan terpercaya untuk
berbelanja. Gambar dibawah ini memperlihatkan bentuk online customer rating

dari moisturizer Glad2glow.

Sumber : Rating customer di platform Shopee (2025)

Gambar 1. 7
Rating Pembelian Produk Glad2glow

Berdasarkan Gambar 1.7 menunjukkan permasalahan rating moisturizer di
Shopee pasca pembelian. Konsumen memberikan rating 1 atau dengan kata lain
rendah karena banyak pelanggan masih mengeluh tentang moisturizer Glad2glow
di Shopee tentang berbagai hal, ketidaksesuaian produk yang dipesan dan
ketidakcocokan. Sehingga banyak pelanggan memberikan rating kurang
memuaskan yang berdampak pada keputusan konsumen untuk membeli produk
Glad2glow.
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Untuk melakukan riset dan penelitian lebih dalam, maka peneliti melakukan
pra survei kepada 30 responden pengguna Glad2glow di Kecamatan Pantai Cermin.
Pra survei dilakukan untuk melihat bagaimana respon konsumen dan memperdalam
masalah yang terjadi terhadap moisturizer Glad2glow terkhusus pada produk
moisturizer Glad2glow. Pra survei kedua yang dilakukan adalah mengenai online

customer rating. Berikut hasil pra survei untuk variabel online customer rating.

Tabel 1. 2
Hasil Pra Survei Pada Variabel Online Customer Rating
Jawaban
No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

Jumlah | Persentase | Jumlah | Persentase

Online Customer Rating

1. |Saya merasa lebih percaya pada
moisturizer Glad2glow yang 21 70% 9 30%
memiliki rating yang tinggi

2. |Saya merasa adanya online customer
rating di Shopee meningkatkan 14 46,7% 16 53,3%
kepercayaan saya untuk membeli
moisturizer Glad2glow

3. [Saya merasa online customer rating
yang tinggi mendorong saya untuk 12 40% 18 60%
melakukan pembelian moisturizer
Glad2glow di Shopee

Sumber : Hasil Prasurvei (2025)

Berdasarkan Tabel 1.2 hasil pra survei terhadap 30 responden menunjukkan
bahwa 21 orang setuju bahwa online customer rating yang tinggi mendorong
pembelian moisturizer Glad2glow, sedangkan 9 responden tidak setuju. Responden
beralasan bahwa rating bisa saja dibuat-buat atau dibayar, serta lebih fokus pada
kandungan produk dibandingkan rating.

Sebanyak 14 responden menyatakan bahwa rating di marketplace dapat

meningkatkan kepercayaan terhadap kualitas produk, namun 16 lainnya tidak
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setuju. Responden berpendapat bahwa moisturizer bersifat personal, sehingga
cocok untuk orang lain belum tentu cocok untuk diri sendiri, dan lebih percaya pada
rekomendasi dari orang terdekat.

Selain itu, 12 responden setuju bahwa rating tinggi mendorong pembelian
produk, sementara 18 responden tidak setuju. Responden lebih mengutamakan
kecocokan dengan kulit masing-masing serta mengandalkan pengalaman pribadi
dibandingkan penilaian orang lain.

Selain faktor online customer review dan online customer rating, faktor
lain yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah sales promotion. Promosi
penjualan yang efektif bisa digunakan perusahaan dalam rangka meningkatkan
volume penjualan produk (Siregar, 2024). Glad2glow sering melakukan promosi
dengan cara memberikan potongan harga, cashback, penjualan flash, gratis ongkir,
bundling produk.agar bisa menarik pelanggan baru. Berikut hasil pra survei yang

peneliti lakukan.

Tabel 1. 3
Hasil Pra Survei Pada Variabel Sales Promotion
Jawaban
No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

Jumlah | Persentase | Jumlah | Persentase

Sales Promotion

1. |Saya mengetahui adanya promosi
untuk produk moisturizer Glad2glow 20 66,7% 10 33,3%
di platform Shopee

2. |Saya merasa adanya diskon
mempengaruhi keputusan saya untuk 18 60% 12 40%
membeli moisturizer Glad2glow
3. [Sales promotion yang ditawarkan
membuat saya tertarik untuk
melakukan pembelian moisturizer
Glad2glow di Shopee

Sumber : Hasil Prasurvei (2025)

10 33,3% 20 66,7%
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Berdasarkan Tabel 1.3 hasil pra survei terhadap 30 responden menunjukkan
bahwa 20 orang mengetahui adanya promosi untuk produk moisturizer Glad2glow,
sementara 10 responden tidak. Responden mengaku tidak memperhatikan promosi
karena khawatir kualitas produk kurang baik atau promosi tidak sesuai kebutuhan.

Sebanyak 18 responden setuju bahwa diskon memengaruhi keputusan
pembelian, namun 12 lainnya tidak setuju. Responden membeli berdasarkan
kualitas, bukan harga, dan menganggap promosi hanya sebagai strategi pemasaran.
Selain itu, hanya 10 responden yang tertarik membeli karena promosi, sedangkan
20 lainnya tidak. Responden kurang percaya pada promosi online karena dianggap
menyesatkan, dan merasa promosi tidak menjamin kecocokan produk dengan

kondisi kulit responden.

Tabel 1. 4

Hasil Pra Survei Pada Variabel Keputusan Pembelian

Jawaban

No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

Jumlah | Persentase | Jumlah | Persentase

Keputusan Pembelian

1. |Saya merasa produk moisturizer
Glad2glow sesuai dengan kebutuhan 21 70% 9 30%
saya sehari-hari

2. |Saya lebih memilih produk
moisturizer Glad2glow dibanding 14 46,70% 16 53,30%
produk moisturize yang lain

3. [Saya selalu yakin membeli produk
moisturizer Glad2glow di Shopee

12 40% 18 60%

Sumber : Hasil Prasurvei (2025)
Berdasarkan Tabel 1.4 hasil pra survei terhadap 30 responden menunjukkan
bahwa 21 setuju bahwa moisturizer Glad2glow sesuai dengan kebutuhan sehari-

hari, sedangkan 9 responden tidak setuju. Responden merasa produk tidak cocok di
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kulit, menyebabkan kulit kering, menimbulkan jerawat, serta memiliki tekstur
lengket dan sulit menyerap sehingga kurang nyaman digunakan.

Sebanyak 14 responden lebih memilih Glad2glow dibandingkan merek lain,
namun 16 tidak setuju. Alasannya, produk ini belum menyediakan varian yang
sesuai kebutuhan kulit dan menimbulkan reaksi negatif seperti kemerahan atau
jerawat, sehingga responden beralih ke merek lain.

Selain itu, hanya 12 responden yang selalu membeli Glad2glow di Shopee,
sementara 18 lainnya lebih memilih membeli secara offline untuk bisa melihat
produk langsung, menghindari biaya ongkir, dan menyesuaikan waktu pengiriman
dengan kebutuhan.

Penelitian ini juga didasari atas adanya research gap terhadap beberapa
penelitian terdahulu. Rarung et al., (2022) dalam penelitiannya, terdapat pengaruh
positif secara simultan antara variabel online customer review, online customer
rating, dan customer trust terhadap customer purchase decision pada produk
moisturizer merek Garnier di platform Shopee di Manado. Sedangkan penelitian
oleh Rahmawati (2022) Pengaruh online customer review, online customer rating
dan kepercayaan terhadap keputusan pembelian online di platform Shopee (Studi
kasus pada mahasiswa feb universitas PGRI semarang)

Pada variabel sales promotion terdapat kesenjangan dalam penelitian
terdahulu yang mana menurut penelitian Mafaza (2022) menyatakan bahwa sales
promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di
marketplace Shopee. Sementara penelitian yang dilakukan Darma (2025)

menyatakan bahwa sales promotion tidak berpengaruh dan signifikan terhadap
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keputusan pembelian di platform Shopee. Berdasarkan uraian latar belakang dan
fenomena di atas maka penulis tertatik untuk menulis proposal penelitian dengan
judul “ Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating dan Sales
Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Moisturizer Glad2glow di Shopee
Pada Kecamatan Pantai Cermin ”.

1.2 Rumusan Masalah

Penurunan keputusan pembelian pada brand Glad2glow terjadi akibat
tingginya persaingan di pasar moisturizer dengan banyaknya brand baru yang
bermunculan. Terdapat tiga faktor utama yang memengaruhi keputusan konsumen,
yaitu online customer review, online customer rating, dan sales promotion.
Mayoritas responden menyatakan bahwa online customer review memberikan
informasi yang relevan mengenai kelebihan dan kekurangan produk serta menjadi
bahan pertimbangan dalam pembelian. Namun, tidak semua responden menyatakan
bahwa banyaknya jumlah review mendorong responden untuk membeli, karena
responden lebih memperhatikan isi dan kualitas review serta kecocokan produk
dengan jenis kulit responden. Hal serupa juga terlihat pada variabel online customer
rating. Meskipun rating tinggi mampu meningkatkan kepercayaan terhadap
produk, hal tersebut tidak selalu cukup untuk mendorong keputusan pembelian.
Responden cenderung tetap mempertimbangkan faktor lain, seperti pengalaman
pribadi dan kebutuhan kulit yang spesifik. Sementara itu pada aspek sales
promotion, meskipun sebagian besar responden mengetahui adanya diskon dan
merasa promosi dapat memengaruhi keputusan pembelian, hanya sebagian kecil

yang merasa tertarik membeli karena promosi. Ini menunjukkan bahwa responden
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cenderung lebih kritis terhadap promosi, karena harga yang lebih murah tidak selalu

menjamin kualitas dan kecocokan produk dengan kebutuhan responden.

1.3 Pertanyaan Penelitian

Berdasarkan latar belakang masalah pada penelitian diatas, maka rumusan

masalah yang diangkat pada penelitian ini adalah:

1. Apakah online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian moisturizer Glad2glow pada pengguna Shopee di
Kecamatan Pantai Cermin?

2. Apakah online customer rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian moisturizer Glad2glow pada pengguna Shopee di
Kecamatan Pantai Cermin?

3. Apakah sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian moisturizer Glad2glow pada pengguna Shopee di

Kecamatan Pantai Cermin?

4. Apakah online customer review, online customer rating dan sales
promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian moisturizer Glad2glow pada pengguna Shopee di Kecamatan

Pantai Cermin?

1.4 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang diangkat
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh online customer review terhadap keputusan
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pembelian moisturizer Glad2glow pada pengguna Shopee di Kecamatan
Pantai Cermin.

2. Untuk mengetahui pengaruh online customer rating terhadap keputusan
pembelian moisturizer Glad2glow pada pengguna Shopee di Kecamatan
Pantai Cermin.

3. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian
moisturizer Glad2glow pada pengguna Shopee di Kecamatan Pantai Cermin.

4. Untuk mengetahui pengaruh online customer review, online customer
rating dan sales promotion terhadap keputusan pembelian moisturizer

Glad2glow pada pengguna Shopee di Kecamatan Pantai Cermin.

1.5 Manfaat Penelitian

1. Bagi Perusahaan
Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi,
masukan dan saran bagi perusahaan Glad2glow dalam pengambilan
keputusan manajemen dan strategi pemasaran yang tepat dan relevan serta
menjadi bahan pertimbangan dan rekomendasi mengenai faktor — faktor apa
saja yang perlu diperhatikan dalam meningkatkan minat konsumen terhadap
keputusan pembelian moisturizer Glad2glow di Shopee. Khususnya pada
permasalahan yang berkaitan dengan online customer review, online
customer rating dan sales promotion terhadap keputusan pembelian produk

moisturizer Glad2glow.
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2. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pengetahuan dan pemahaman
peneliti tentang masalah yang diteliti, yaitu online customer review, online
customer rating, dan sales promotion berpengaruh terhadap keputusan
pembelian moisturizer Glad2glow di Kecamatan Pantai Cermin.

3. Bagi Peneliti Selanjutnya
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi bagi peneliti
selanjutnya agar bisa dijadikan sebagai bahan masukan dan pertimbangan
dalam mengadakan penelitian lebih lanjut terkait dengan online customer
review, online customer rating dan sales promotion terhadap keputusan

pembelian moisturizer Glad2glow.
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TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Landasan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Pada penelitan Goenawan (2021), Schiffman & Kanuk menyatakan bahwa
konsumen melakukan sebuah tindakan pembelian dan terpengaruh untuk
melakukannya tidak hanya dari keluarga dan teman, iklan dan role models, tetapi
juga mood, situasi dan emosi. Keputusan pembelian merupakan proses yang
digunakan pelanggan setelah melakukan pertimbangan yang mencakup melihat
review dan rating serta menggunakan informasi terkait produk yang diinginkan
untuk melakukan perbandingan sebelum membuat keputusan. Apabila penjual
dapat mempertahankan kepercayaan pelanggan, keputusan pembelian e-commerce
akan menjadi lebih baik (Tsani, 2023).

Menurut Sari (2020) keputusan pembelian mengharuskan customer untuk
memilih dari banyak penawaran sehingga mereka harus tegas dan berpengetahuan
luas. Setelah prosedur selesai, pembeli harus memutuskan apakah akan melakukan
pembelian. Ketika konsumen harus memutuskan antara memenuhi berbagai
keinginan dan kebutuhan, mereka membuat pilihan pembelian Yuliani (2021).
Dalam hal ini konsumen tidak terlepas dari berbagai faktor yang mempengaruhi
dan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian saat konsumen membuat

keputusan pembelian.
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2.1.1.2 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Menurut Kotler & Armstrong (2016) Faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen terdiri dari faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor individu dan faktor
psikologis.
1. Faktor Budaya
Faktor budaya memiliki pengaruh yang signifikan terhadap perilaku
konsumen. Salah satu faktor budaya yaitu kelas sosial, budaya, dan subkultur.
2. Faktor Sosial
Selain pengaruh budaya, perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh variabel
sosial, seperti status sosial konsumen, keluarga, dan teman sebaya.
3. Faktor Individu
Individu mempengaruhi perilaku konsumen yang terdiri dari : gaya hidup,
pekerjaan dan lingkungan ekonomi, kepribadian, dan konsep diri yang
memiliki peran dan mempengaruhi perilaku konsumen.
4. Faktor Psikologis
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama
yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan pendirian.
A. Motivasi
Motivasi konsumen adalah keadaan yang mendorong seseorang untuk
melakukan sesuatu untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Kebutuhan
tersebut mendorong seseorang untuk melakukan sesuatu untuk memenubhi

kebutuhannya.
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Persepsi merupakan suatu proses yang dialami konsumen dalam mengolah

sebuah informasi menjadi suatu gambaran tertentu. Gambaran ini dapat

mencakup persepsi mereka tentang harga, iklan, dan layanan penjual serta

kualitas produk.

C. Pembelajaran

Perilaku konsumen didasarkan pada pengetahuan konsumen tentang

informasi produk, seperti jenis, fitur, dan kelebihan dan kekurangan, yang

memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk tersebut.

D. Keyakinan dan Kepercayaan

Keyakinan, kepercayaan dan pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen

tentang suatu objek atau produk terkait berbagai atribut dan manfaatnya.

2.1.1.3 Proses Keputusan Pembelian

Menurut (Priansa, 2017) ada beberapa tahapan dalam proses pengambilan

keputusan yaitu:

Gambar 2.1

Tahapan Proses Keputusan Pembelian

Pengenalan
Masalah

Pencarian
Informasi

Evaluasi
Alternatif

Keputusan

TT Pembelian

Evaluasi
Pasca

Pembelian

Sumber: (Priansa, 2017)

Berdasarkan Gambar 2.1 ditunjukkan ada lima tahapan dalam proses keputusan

pembelian. Tahapan yang pertama vyaitu pengenalan masalah. Tahapan ini
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merupakan titik awal dalam proses pengambilan keputusan, di mana konsumen
menyadari adanya kebutuhan atau permasalahan yang harus diselesaikan.
Kebutuhan ini bisa muncul karena adanya ketidaksesuaian antara kondisi aktual dan
kondisi yang diinginkan. Misalnya, seseorang merasa perlu mengganti handphone
karena perangkat lama sudah tidak berfungsi optimal.

Tahapan yang kedua yaitu pencarian informasi. Pada tahap pencarian informasi,
konsumen mencari data yang dibutuhkan untuk membantu pengambilan keputusan.
Informasi ini bisa berasal dari sumber internal seperti pengalaman pribadi, atau
sumber eksternal seperti rekomendasi orang lain, ulasan online, iklan, dan media
sosial. Tujuannya adalah untuk mengenali pilihan yang tersedia dan menilai mana
yang paling sesuai dengan kebutuhannya.

Tahap yang ketiga yaitu evaluasi alternatif. Evaluasi alternatif adalah tahap di
mana konsumen membandingkan berbagai pilihan produk atau jasa berdasarkan
informasi yang telah dikumpulkan sebelumnya. Konsumen menilai setiap alternatif
dengan mempertimbangkan faktor seperti harga, kualitas, fitur, dan merek untuk
menentukan mana yang paling sesuai dengan kebutuhan dan preferensi konsumen.
Proses ini membantu konsumen menyaring pilihan dan fokus pada produk yang
dianggap paling memuaskan.

Tahap yang keempat yaitu keputusan pembelian. Keputusan pembelian terjadi
setelah konsumen menentukan pilihan terbaik dari hasil evaluasi alternatif. Jika
tidak ada hambatan seperti perubahan harga, ketersediaan produk, atau pengaruh
dari lingkungan sekitar, maka konsumen akan melanjutkan ke tindakan pembelian.

Tahap ini merupakan hasil akhir dari proses pencarian informasi dan evaluasi, di
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mana keputusan yang diambil mencerminkan keyakinan konsumen bahwa produk
tersebut mampu memenuhi kebutuhannya.

Tahap yang terakhir atau tahap kelima yaitu Evaluasi pasca pembelian.
Perilaku pasca pembelian ini sangat ditentukan oleh pengalaman konsumen dalam
mengkonsumsi produk yang dibeli konsumen. Apakah konsumen akan puas atau
kecewa tergantung pada jarak ekspektasi dengan kenyataan yang dihadapi. Jika
kenyataanya tidak puas, maka konsmen akan kecewa, jika sesuai antara apa yang
diharapkan dengan yang dialami, berarti puas, dan jika kenyataannya lebih bagus
dari yang diharapkan maka konsmen akan sangat gembira. Biasanya ekspekstasi
konsumen makin besar karena mendengar cerita penjual atau karena komentar
teman-temannya tentang produk itu sangat bagus, dan apabila tidak benar maka
konsumen akan sangat kecewa. Oleh karena itu, penjual tidak perlu terlalu
berlebihan menyatakan keunggulan produknya agar jarak antara harapan dan
kenyataan yang dialami konsumen tidak terlalu jauh, sehingga konsumen merasa
puas akhirnya terjalin hubungan atau relationship yang baik.
2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Khairani (2020) indikator keputusan pembelian terdiri dari :

1. Pengenalan Masalah

Pembeli memulai proses pembelian ketika pembeli menemukan masalah atau

kebutuhan yang dapat dipengaruhi oleh rangsangan internal atau eksternal.

Dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah pelanggan, penjual perlu

menemukan situasi yang memicu kebutuhan tertentu. Penjual harus
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menemukan rangsangan yang paling sering membangkitkan minat pelanggan
serta kategori-kategori yang mungkin memicu minat pelanggan.

2. Pencarian Informasi
Pelanggan akan terdorong untuk mencari informasi lebih lanjut jika
kebutuhannya terpenuhi Ini memiliki dua tingkat stimulus. Keadaan pencarian
informasi yang lebih tenang dikenal sebagai pelepasan perhatian. Orang lebih
tanggap terhadap informasi produk pada tingkat ini. Customer dapat pergi ke
tahap berikutnya dan mencari lebih banyak informasi dengan membaca buku,
berkenalan, dan pergi ke toko untuk mengetahui lebih banyak tentang produk
tertentu. Sumber informasi yang berkaitan dengan pelanggan dibagi menjadi
empat kelompok:
a. Sumber pribadi : Keluarga, teman, tetangga, kenalan.
b. Sumber komersial : Iklan, waraniaga, penyalur, kemasan, pajangan ditoko.
c. Sumber publik : Media masa, organisasi penentu peringkat konsumen.
d. Sumber pengalaman : Pengenalan, pengkajian, dan pemakaian produk.

3. Evaluasi Alternatif
Di antara berbagai pendekatan untuk evaluasi keputusan, model terbaru
menganggap proses evaluasi konsumen bersifat kognitif, yang berarti bahwa
konsumen membuat keputusan yang bijaksana dan disengaja tentang suatu
produk. Dengan menggunakan gagasan mendasar berikut, Pelanggan berusaha
memenuhi kebutuhannya terlebih dahulu, kita dapat lebih memahami proses
evaluasi konsumen. Kedua, konsumen melihat setiap produk sebagai

serangkaian fitur yang masing-masing memiliki kapasitas yang berbeda untuk
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menawarkan fitur yang dibutuhkan untuk memenuhi kebutuhan tersebut.
Setiap fitur dianggap relevan dan berharga dengan cara yang berbeda. Kualitas
yang memberikan keuntungan yang diinginkan oleh merek akan mendapat
perhatian tertinggi.

4. Keputusan Pembelian
Pada tahap evaluasi, pelanggan menentukan preferensi mereka terhadap brand
yang ada di antara pilihan mereka, dan pelanggan juga dapat menentukan
keinginan nya untuk membeli brand yang paling disukai. Pendapat orang lain
adalah faktor pertama yang memengaruhi keputusan pembelian pelanggan.
Sejauh mana sikap orang lain mengurangi pilihan yang disukai seseorang akan
bergantung pada dua faktor: intensitas sikap negatif orang lain terhadap pilihan
yang disukai konsumen dan motivasi konsumen untuk mengikuti keinginan
orang lain. Semakin gencar sikap negatif orang lain dan semakin dekat orang
tersebut dengan konsumen, semakin banyak konsumen yang akan mengubah
pilihan pembeliannya. Faktor-faktor situasi yang tidak terduga yang dapat
muncul dan mengubah niat pembelian adalah faktor kedua. Faktor-faktor ini
termasuk harga yang diharapkan dan keuntungan yang diharapkan.

2.1.2 Online Customer Review

2.1.2.1 Pengertian Online Customer Review

Online customer review digambarkan sebagai adalah ulasan yang diberikan
oleh pembeli yang berkaitan dengan kualitas produk atau pengalaman
pembeliannya. online customer review juga bermakna sebagai bentuk komunikasi

pelanggan yang telah membeli suatu produk dan berupaya menyebarkan informasi
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tentang suatu produk ke pelanggan potensial lainnya (Hariyanto & Trisunarno,
2020)

Mulyati & Gesitera (2020) berpendapat bahwa customer review
didefinisikan sebagai jenis umpan balik yang berupa ulasan dari pelanggan,
biasanya dalam bentuk tulisan atau teks, yang berisi pendapat atau pendapat
pelanggan berdasarkan pengalaman customer membeli barang atau jasa tertentu.
online customer review bagi konsumen tidak hanya sekedar opsi pertimbangan
untuk membeli suatu produuk saja, akan tetapi bisa menggambarkan ekspektasi
terhadap suatu produk. Online review adalah jenis electronic word of mouth
(EWOM) yang mengacu pada konten yang diposting oleh pengguna secara online
atau di situs internet pihak ketiga (Fauzi & Lina, 2021). Selain itu, online customer
review berfungsi sebagai alat bantu pengambilan keputusan dan sarana untuk
memberikan umpan balik kepada pelanggan.

Beberapa faktor yang memengaruhi keputusan pembelian seseorang salah
satunya yaitu Online customer review. Online customer review dapat digunakan
sebagai pengukur popularitas produk atau nilainya sehingga memengaruhi

kemauan seseorang untuk membeli barang tersebut (Nainggolan & Purba, 2019).

2.1.2.2 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Online Customer Review
Menurut Hidayati Sihite (2022) faktor-faktor yang mempengaurhi online
customer review yaitu:
1. Isi ulasan konsumen lain yang memberikan pengaruh dalam pemilihan
produk.

2. Kesesuaian informasi suatu produk atas pengetahuan konsumen.
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3. Kesesuaian ulasan yang diberikan oleh sesama konsumen.
4. Penilaian produk yang diberikan oleh konsumen pasca pembelian.
5. Pertimbangan ulasan terkini yang diberikan oleh konsumen atas suatu
produk.
2.1.2.3 Indikator Online Customer Review
Dalam penelitian Riyanjaya & Andarini,(2022) mengatakan bahwa indikator
online customer review terdiri atas:
1. Source Credibility (Kredibilitas Sumber)
Kredibilitas sendiri didefinisikan sebagai seberapa ahli dan komunikator yang
dipercaya dan diakui oleh penerima pesan dalam suatu bidang tertentu. Sumber
yang kredibel juga akan mempengaruhi penerimaan pesan. Sebuah pesan yang
dikirim oleh seseorang yang memiliki kredibilitas yang tinggi memiliki
dampak yang lebih besar terhadap evaluasi produk daripada pesan yang dikirim
oleh seseorang yang memiliki kredibilitas yang kurang.
2. Argument Quality (Kualitas Argumen)
Kualitas argumentasi ini mengacu pada seberapa persuasif argumentasi yang
disertakan dalam pesan informasi.
3. Perceived Usefulness (Manfaat yang dirasakan)
Manfaat yang dirasakan adalah keuntungan yang dinikmati pelanggan sebagai
hasil dari ulasan pelanggan yang tersedia secara online di situs web belanja
online.

4. Quantity of Reviews (Jumlah Ulasan)
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Salah satu cara untuk mengukur popularitas suatu produk adalah dengan
menghitung jumlah review online, yang menunjukkan seberapa baik kinerja
produk dipasaran.
5. Review Valence (Ulasan Gabungan)

Review Valence merupakan ulasan positif atau negatif yang diberikan oleh
seseorang tentang produk atau jasa berdasarkan pengalaman setelah
menggunakannya yang berfungsi sebagai isyarat sinyal penting bagi individu
lain dan pemasar. Sikap pelanggan dapat dipengaruhi secara signifikan oleh
nilai informasi, yang pada akhirnya dapat memengaruhi keputusan mereka

untuk membeli barang.

2.1.3 Online Customer Rating

2.1.3.1 Pengertian Online Customer Rating

Menurut Hariyanto & Trisunarno (2020) online customer rating adalah
pendapat umum pelanggan yang mencakup kesan dari produk yang dibeli secara
online dan layanan yang diberikan oleh penjual atau toko online. Tidak hanya
kualitas produk, tetapi juga layanan yang diberikan oleh penjual membentuk
penilaian pembelian online. Walaupun transaksi tidak dilakukan secara langsung,
melainkan melalui internet, calon pembeli akan merasa senang ketika penjual
memberikan layanan yang baik.

Menurut Noviani & Siswanto (2022) online customer rating merupakan
sebuah opini dari customer yang disampaikan dengan menggunakan simbol bintang
setelah melakukan pembelian dan menerima pelayanan seller. Sedangkan menurut

Rarung et al (2022) online customer rating termasuk ulasan yang menggunakan
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bintang sebagai simbol penilaian daripada kalimat ketika konsumen mengutarakan
opininya.

Menurut Hariyanto & Trisunarno (2020), rating dibuat oleh pembeli yang
telah membeli barang online dan dipublikasikan di website atau toko penjual,
sehingga merupakan bagian dari umpan balik yang diberikan pembeli kepada
penjual. Rating juga menunjukkan pendapat pembeli dari seluruh dunia tentang

produk online dan bagaimana pembeli dilayani oleh penjual.

2.1.3.2 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Online Customer Rating
Menurut Tantrabundit (2020) ada 3 faktor yang mempengaruhi online

customer rating yaitu :

1. Ketepatan informasi
Apabila pelanggan memberikan informasi produk yang akurat, hal itu dapat
membantu pelanggan lain menemukan informasi yang pelanggan butuhkan.

2. Sebagai referensi terhadap produk
Konsumen dapat menggunakan informasi dari review dan rating online sebagai
referensi penting untuk mengetahui apa yang populer di pelanggan lain untuk
preferensi pelanggan.

3. Kualitas produk
Jika produk memiliki kualitas yang baik dan sesuai dengan keinginan
pelanggan, pelanggan akan memberikan rating yang tinggi. Jika produk
tersebut memiliki kualitas yang buruk atau tidak sesuai dengan keinginan

pelanggan, pelanggan akan memberikan rating yang rendah.
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2.1.3.3 Indikator Online Customer Rating

Menurut Komariyah (2022) indikator online customer rating dipapaparkan
sebagai berikut :

1. Kredibel (credible), informasi dalam rating dapat dipercaya.

2. Keahlian (expertise), Memungkinkan untuk konsumen merasa professional
dalam menilai produk setelah melihat rating dan konsumen merasa
diuntungkan dalam menegakkan kualitas.

3. Menyenangkan (likeable), adanya rating konsumen merasa senang atau tertarik
untuk melakukan pembelian.

2.1.4 Sales Promotion

2.1.4.1 Pengertian Sales Promotion

Salah satu jenis komunikasi pemasaran adalah sales promotion, juga dikenal
sebagai "promosi penjualan™. Tujuan promosi ini adalah untuk menarik pelanggan
baru, menarik pelanggan untuk mencoba produk baru, dan mendorong pelanggan
untuk membeli produk lain lebih banyak. Strategi sales promotion hanya
berdampak jangka pendek.

Menurut Putri (2022), sales promotion adalah suatu strategi pemasaran yang
berfokus pada peningkatan daya tarik konsumen melalui kegiatan promosi bersifat
sementara atau jangka pendek, yang bertujuan untuk mendorong pembelian
konsumen. Strategi ini biasanya disertai dengan pemberian insentif langsung seperti
diskon harga, kupon, hadiah, cashback, bundling produk, atau program loyalitas
yang secara langsung memberikan manfaat kepada konsumen. Tujuan utama dari

sales promotion adalah untuk meningkatkan volume penjualan dalam waktu
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singkat, memperkenalkan produk baru, menarik perhatian konsumen terhadap
produk tertentu, serta mendorong keputusan pembelian yang cepat. Dalam konteks
kompetisi pasar yang ketat, sales promotion menjadi alat efektif untuk menarik
minat konsumen dan membedakan merek dari pesaing.

Menurut Oscar & Nur (2020), sales promotion merupakan salah satu alat
strategis dalam bauran pemasaran yang digunakan oleh perusahaan untuk
meningkatkan volume penjualan dalam jangka pendek. Strategi ini dilakukan
dengan cara memberikan potongan harga, hadiah langsung, kupon, cashback, atau
program loyalitas. Tujuannya adalah untuk mendorong konsumen agar segera
melakukan pembelian, baik terhadap produk yang baru diluncurkan maupun produk
yang sudah ada di pasaran. Selain itu, sales promotion juga berfungsi untuk
menarik perhatian pasar, mempercepat proses pengambilan keputusan konsumen,
serta meningkatkan daya saing perusahaan di tengah kondisi pasar yang kompetitif.

Dari penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa sales promotion adalah
starategi yang sensitif dan berbagai insentif yang diberikan oleh perusahaan dan
pemasar kepada pasar perantara dan pelanggan langsung dengan tujuan

meningkatkan penggunaan dan transaksi produk.

2.1.4.2 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Sales Promotion
Promosi penjualan sangat responsif karena dapat menghasilkan tanggapan
publik kepada perusahaan. Menurut Gitosudarmo (2012) faktor -faktor yang

mempengaruhi sales promotion adalah sebagai berikut :
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1. Dana Yang Tersedia
Dana yang tersedia sangat memengaruhi strategi promosi penjualan. Perusahaan
dengan dana promosi yang besar akan melakukan kegiatan promosi dengan lebih
efektif daripada perusahaan dengan dana terbatas.

2. Sifat Pasaran
Dalam hal menentukan kegiatan promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan,
Manajer bisnis harus mempertimbangkan berbagai faktor yang dapat
mempengaruhi bauran promosi, termasuk konsentrasi pasar, jenis pelanggan,
dan luas pasar.

3. Sifat Produk
Strategi yang diterapkan oleh perusahaan dipengaruhi oleh jenis produk, terlepas
dari jenis produk atau produk industri.

4. Tahap Dalam Daur Hidup Produk
Dalam siklus kehidupan produk, ada beberapa tahap diantaranya yaitu
perkenalan, pertumbuhan, kedewasaan, kejenuhan, dan kemunduran. Strategi
yang digunakan untuk mempromosikan produk dipengaruhi oleh tahap-tahap
tesebut. Akibatnya, kegiatan promosi penjualan yang akan dilakukan akan

berbeda pada setiap tahap proses.

2.1.4.3 Indikator Sales Promotion
Indikator yang digunakan Nagadeepa et al. (2020) dalam penelitiannya yaitu

sebagai berikut:
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1. Kupon
Kupon adalah voucher atau kode promosi yang memberikan kesempatan kepada
konsumen untuk memperoleh potongan harga pada produk tertentu. Umumnya,
kupon digunakan oleh peritel sebagai strategi untuk menarik minat pembelian,
meningkatkan penjualan jangka pendek, serta memperkenalkan produk baru
kepada konsumen tanpa harus menurunkan harga resmi di pasaran.

2. Penawaran potongan harga dan diskon
Discount offer adalah penjualan produk dengan harga lebih rendah dari harga
aslinya, sedangkan rebate adalah pengurangan harga yang diterima pelanggan
setelah pembelian.

3. Paketan harga
Peritel menawarkan program untuk mengurangi harga produk dengan
menyediakan satu kemasan dengan harga yang lebih rendah.

4. Program loyalitas
Peritel menawarkan member card kepada pelanggan yang sering melakukan
pembelian. Jika mereka menunjukkan member card untuk setiap pembelian,
mereka akan mendapatkan poin yang dapat digunakan untuk pembelian
selanjutnya atau potongan harga.

5. Kontes
Kontes dapat menarik minat konsumen untuk ikut berpartisipasi karena berbagai

alasan seperti nilai hadiah dan kesenangan.
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customer trust terhadap
customer purchase

Tabel 2. 1
Penelitian Terdahulu
Nama Variabel
No Peneliti / Judul Penelitian Penelitian Hasil Penelitian
Tahun
1 Assidiqgi Effect Of Price, Sales X1 : Price The result show that Price,
(2021) Promotion And Halal X2 : Sales sales promotion and halal
Awareness Of Skin Care Promotion awareness partially and
Product Purchase X3 : Halal together affect the decision
Decisions (Case Study Awareness to pugchasg Sk'h” care
On Shopee App Users In Y : Purchase products in Shope.
Jakarta) Decisions
2 Rarung Pengaruh online X1: Online Hasil menunjukan bahwa
(2022) customer review, online | customer review ketiga varibel, online
customer rating, dan X2 : Online costumer review, online

customer rating
X3 : Customer

costumer rating, customer
trust berpengaruh secara
simultan dan positif

decision moisturizer trust
L ) terhadap keputusan
garnier di platform Y: :
. . pembelian.
Shopee di manado purchase decision
3 Rahmawati Pengaruh online X1 : Online Hasil menunjukan bahwa
(2022) customer review, online | costumer review online customer review

customer rating dan X2 : Online dan online customer
kepercayaan terhadap Customer rating berpengaruh
keputusan pembelian rating negatif terhadap

online di platform Y : Keputusan keputusan pembelian dan
Shopee (Studi kasus pembelian kepercayaan berpengaruh
pada mahasiswa feb positif.

universitas PGRI

semarang)
4 Mafaza Pengaruh sales X1 : Sales Hasil menunjukan bahwa
(2022) promotion dan online promotion sales promotion

customer review X2 : Online berpengaruh positif dan

terhadap keputusan costumer review signifikan terhadap
pembelian di Y : Keputusan keputusan pembelian di
marketplace Shopee pembelian marketplace Shopee.
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Nama Variabel
No Peneliti / Judul Penelitian Penelitian Hasil Penelitian
Tahun
5 Nurhabibah The effect of Online X1 : Online The results of this study
Siti, et all. customer review and customer review Online costomer review
(2022) Online Costomer Rating X2 : Online and Online customer
on Purchase Decision at | customer rating | rating simultaneously and
Copyright Grafika Y : Purchase significantly influences
Store. Decision purchasing decisions at
the Cipta Graphic Stores.
6 Darma Pengaruh online X1 : Online Hasil menunjukan bahwa
(2024) customer review, customer review sales promotion tidak
kualitas pelayanan, dan X2 : Kualitas berpengaruh dan
promosi penjualan pelayanan signifikan terhadap
terhadap keputusan X3 : Promosi keputusan pembelian di
pembelian konsumen penjualan platform Shopee
pada aplikasi Y : Keputusan
Mcdonald’s. pembelian
7 Godara Impact of Customer X : Customer The result show that
(2024) Reviews on Purchase reviews customer review
Decision of a Brand: A Y : Purchase simultaneously and
Study of Online Decision significantly influences
Shopping. on purchasing
decisionsof a brand.
2.3 Kerangka Konseptual
Gambar 2. 2

Kerangka Konseptual
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Berdasarkan Gambar 2.2 di atas, dapat dilihat bahwa penelitian ini memiliki
tiga variabel independent yaitu online customer review, online customer rating dan
sales promotion. Dan satu variabel dependen yaitu keputusan pembelian. Kerangka
konseptual ini bertujuan untuk membantu peneliti menemukan bagaimana tiga

variabel bebas memengaruhi variabel terikat.

2.4 Hipotesis Penelitian

H1 : Online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian moisturizer Glad2glow di Shopee pada Kecamatan
Pantai Cermin.

H2 : Online customer rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian moisturizer Glad2glow di Shopee pada Kecamatan
Pantai Cermin.

H3 : Sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian moisturizer Glad2glow di Shopee pada Kecamatan Pantai
Cermin.

H4 :  Online customer review, Online customer rating dan Sales promotion
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

moisturizer Glad2glow di Shopee pada Kecamatan Pantai Cermin.
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BAB I11

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian asossiatif dengan pendekatan
kuantitatif. Pendekatan kuantitatif merupakan penelitian yang menggunakan angka
yang secara umum dikumpulkan melalui beberapa pertanyaan yang terstruktur lalu
diubah menjadi bentuk data dan penelitian ini bersifat sistematis. (Sekaran &
Bougie, 2019). Selain itu penelitian ini bertujuan untuk menganalisis hubungan atau
pengaruh antara dua variabel atau lebih. Penelitian ini menggunakan tiga variabel.
Adapun variabel independen dalam penelitian ini adalah online customer review
(X1), online customer rating (X2), dan sales promotion (X3) serta variabel
dependen adalah keputusan pembelian (Y). Metode ini diharapkan dapat
mengetahui bagaimana online customer review, online customer rating dan sales
promotion berdampak pada keputusan pelanggan untuk membeli produk

moisturizer Glad2glow di Shopee.

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian
3.2.1 Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan ini dilakukan di Kecamatan Pantai Cermin,
Sumatera Utara.
3.2.2 Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan dari bulan Maret-Maret 2026. Berikut adalah uraian

rencana waktu penelitian :
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Tabel 3. 1

Rencana Waktu Penelitian
2025 2026
Apr| Mei Juni| Juli| Agug Nov | Des | Jan | Mar

No. Kegiatan

=

Pengajuan Judul
Penyelesaian
Proposal
Seminar Proposal
Revisi Proposal
Penelitian
Seminar Hasil

Revisi Seminar
Hasil
8. | Sidang Meja Hijau

o

NookMw

3.3 Populasi dan Sampel

3.3.1 Populasi
Populasi merupakan keseluruhan dari objek penelitian. Populasi adalah

wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang mempunyai kualitas
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya (Sekaran & Bougie, 2019). Adapun populasi
dalam penelitian ini adalah masyarakat Kecamatan Pantai Cermin yang berusia 17-
59 tahun yaitu sebesar 29.166 ( BPS Serdang Bedagai).
3.3.2 Sampel

Teknik pengambilan sampel untuk menentukan sampel yang akan
digunakan dalam penelitian ini menggunakan Nonprobability Sampling.
Nonprobability sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan
peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk
dipilih menjadi sampel dari sebuah subjek (Sekaran & Bougie, 2019). Sementara
metode pengambilan sampel yang digunakan yaitu purposive sampling, yang

dimana purposive sampling itu sendiri merupakan teknik penentuan sampel yang
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memiliki pertimbangan tertentu berdasarkan kriteria yang telah ditentukan
(Sugiyono, 2019). Kriteria yang ditentukan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut :

1. Masyarakat yang berada di Kecamatan Pantai Cermin

2. Masyarakat yang menggunakan platform Shopee

3. Masyarakat yang pernah membeli moisturizer Glad2glow minimal 1 kali di

platform Shopee
4. Usia 17-40 tahun

Untuk menentukan sampel penelitian digunakan rumus slovin yaitu :

_ N
1+ N x (e)?

n

n = Jumlah elemen/anggota sampel

N = Jumlah elemen/anggota populasi

e = Error level (10 %)

Jika diketahui jumlah populasi di Kecamatan Pantai Cermin sebesar 29.166

jiwa, Maka jumlah Sampel dapat dihitung sebagai berikut:

B 29.166
~ 1+ 29.166 x (0.1)2

n
n= 99,6

n= 100

Maka sampel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu masyarakat yang ada di

Kecamatan Pantai Cermin sebanyak 100 responden.
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Definisi operasional pada penelitian ini yaitu terdapat 4 variabel. Terdapat 3

variabel bebas (dependen) dan 1 variabel terikat (independen). Pada penelitian ini

variabel bebas (dependen) ialah online customer review, online customer rating dan

sales promotion. Variabel terikat (independen) pada penelitian ini ialah keputusan

pembelian. Untuk memberikan pengertian tentang konsep variabel dapat dilihat

pada tabel 3.2 berikut:

Tabel 3. 2
Operasional Variabel
Variabel Defenisi Indikator Variabel Skala
Online customer Online customer review |1. Source Credibility
review adalah ulasan yang (Kredibilitas Sumber)
diberikan oleh pembeli |2. Argument Quality
yang berkaitan dengan (Kualitas Argumen)
kualitas produk atau 3. Perceived Usefulness
pengalaman (Manfaat yang dirasakan) Likert
pembeliannya 4. Quantity of Reviews
(Riyanjaya & Andarini, (Jumlah Ulasan)
2022) 5. Review Valence
(Ulasan Gabungan)
(Riyanjaya & Andarini, 2022)
Online customer Online customer rating | 1. Credible (Kredibel)
rating merupakan sebuah opini | 2. Expertise (Keahlian)
dari customer yang 3. Likeable (Menyenangkan)
disampaikan dengan (Komariyah, 2022)
menggunakan simbol .
bintang setelah Likert
melakukan pembelian
dan menerima pelayanan
seller
(Komariyah, 2022)
Sales promotion Sale promotion adalah | 1. Kupon
program promosi ritel 2. Penawaran potongan harga dan
dalam rangka mendorong | diskon .
terjadinya penjualan atau | 3. Paketan harga Likert
untuk meningkatkan 4. Program loyalitas
penjualan 5. Kontes
(Nagadeepa et al., 2015) | (Nagadeepa et al., 2015)
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Variabel

Defenisi

Indikator Variabel

Skala

Keputusan
pembelian

Keputusan pembelian
merupakan proses yang
digunakan pelanggan
setelah melakukan
pertimbangan yang
mencakup melihat
review dan rating serta
menggunakan informasi
terkait produk yang
diinginkan untuk
melakukan perbandingan
sebelum membuat
keputusan
(Khairani, 2020)

1. Pengenalan masalah
2. Pencarian informasi
3. Evaluasi alternatif

4. Keputusan pembelian
(Khairani, 2020)

Likert

Sumber : Data Diolah peneliti (2025)

3.5 Skala Pengukuran Data

Untuk mengukur

nilai

variabel

yang diteliti

pada penelitian ini

menggunakan instrumen penelitian dengan skala pengukuran likert. Menurut

Sugiyono (2017), skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan

persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial yang ditetapkan

spesifik oleh peneliti yang selanjutnya dijadikan sebagai variabel penelitian. Dalam

penelitian, fenomena sosial ini telah ditetapkan secara spesifik oleh peneliti, yang

selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. Skala interval yang digunakan

didalam penelitian ini adalah bersifat favorable dimana :

Tabel 3. 3
Instrumen Skala Likert

No Skala Skor

1. Sangat Setuju
2. Setuju 4
3. Kurang Setuju 3
4. Tidak Setuju 2
5 Sangat Tidak Setuju 1
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3.6 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data pada penelitian ini adalah :

1. Wawancara
Wawancara, yaitu dengan berbicara dengan orang-orang yang relevan tentang
subjek yang diteliti.

2. Kuesioner
Kuesioner merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
mengajukan berbagai pertanyaan — pertanyaan tertulis terkait seputaran
penelitian kepada responden untuk dijawab dengan skala atau bobot dari
jawaban yang terkumpul. Metode ini digunakan untuk mengungkap variabel-
variabel dalam penelitian.

3. Studi Dokumentasi
Studi dokumentasi adalah cara mengumpulkan data dengan mengumpulkan
dan mempelajari informasi dari buku-buku, jurnal, dan sumber internet yang

relevan.

3.7 Jenis dan Sumber Data
3.7.1 Jenis Data
Menurut (Sekaran & Bougie, 2019) data dapat dikelompokkan menjadi 2
yaitu data primer dan data sekunder.
3.7.2 Sumber Data

Metode pengumpulan data pada penelitian ini adalah :
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1. Data Primer
Data primer (primary data) adalah data yang dikumpulkan secara langsung dari
subjek penelitian, seperti individu, kelompok, dan organisasi, seperti badan
pusat statistic (BPS), melalui penyebaran angket atau wawancara.

2. Data Sekunder
Data sekunder (secondary data) yaitu data yang diperoleh/ dikumpulkan dan
disatukan oleh studi-studi sebelumnya atau yang diterbitkan oleh Perusahaan,
pasar modal, perbankan berbagai instansi lain. Data sekunder dalam penelitian
ini adalah teori-teori dan data yang bersumber dari buku-buku dan jurnal-

jurnal.

3.8 Uji Instrumen Penelitian
3.8.1 Uji Validitas
Menurut Alfifto (2024) uji validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat

ukur mampu mengukur apa yang ingin di ukur. Jika pertanyaan yang diajukan
peneliti mampu memberikan jawaban dari rumusan masalah penelitian, kuesioner
dapat dikatakan mempunyai kevalidan. Uji validitas dilakukan dengan
membandingkan nilai corrected item—total correlation atau disebut dengan rhitung
pada setiap butir pertanyaan terhadap nilai rwapel. Pengujian validitas akan dilakukan
dengan menggunakan program SPSS, dengan kriteria sebagai berikut :

a) Jikar>0.361, maka butir instrumen tersebut dinyatakan valid.

b) Jikar<0.361, maka butir instrumen tersebut dinyatakan tidak valid.

Uji validitas dalam penelitian ini akan dilakukan kepada 30 responden diluar

dari sampel penelitian, yaitu konsumen produk moisturizer Glad2glow di
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Kecamatan Perbaungan dan kuesioner akan diberikan secara acak diluar lokasi
penelitian untuk menguji valid atau tidaknya seluruh pernyataan yang digunakan

dalam kuesioner.

Tabel 3. 4
Hasil Uji Validitas
Variabel Pernyataan r Hitung I tabel Keterangan
X1.1 0,551 0,361 Valid
X1.2 0,857 0,361 Valid
X1.3 0,857 0,361 Valid
Online X1.4 0,436 0,361 Valid
Customer X15 0,436 0,361 Valid
Review (X1) |X1.6 0,551 0,361 Valid
X1.7 0,701 0,361 Valid
X1.8 0,471 0,361 Valid
X1.9 0,857 0,361 Valid
X1.10 0,436 0,361 Valid
X2.1 0,656 0,361 Valid
Online X2.2 0,857 0,361 Val!d
Customer X2.3 0,708 0,361 Valid
X2.5 0,490 0,361 Valid
X2.6 0,471 0,361 Valid
X3.1 0,617 0,361 Valid
X3.2 0,656 0,361 Valid
X3.3 0,701 0,361 Valid
X3.4 0,708 0,361 Valid
Sales X3.5 0,565 0,361 Valid
Promotion (X3) [X3.6 0,452 0,361 Valid
X3.7 0,617 0,361 Valid
X3.8 0,436 0,361 Valid
X3.9 0,406 0,361 Valid
X3.10 0,857 0,361 Valid
Y1.1 0,451 0,361 Valid
Y1.2 0,368 0,361 Valid
Y1.3 0,656 0,361 Valid
Y1.4 0,436 0,361 Valid
Keputusan  |Y1.5 0,471 0,361 Valid
Pembelian (Y) |Y1.6 0,857 0,361 Valid
Y1.7 0,364 0,361 Valid
Y1.8 0,540 0,361 Valid

Sumber: Hasil Olah data Spps (2025)
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Berdasarkan hasil uji validitas pada Tabel 3.4, Indikator yang terdiri dari
variabel online customer review, online customer rating, sales promotion dan
Keputusan Pembelian memiliki nilai rnitung > ranel (0,361). Dari tabel tersebut dapat
disimpulkan bahwa seluruh pernyataan indikator masing-masing variabel adalah
valid dan dapat digunakan untuk penelitian ini.

3.8.2 Uji Reliabilitas

Menurut Alfifto (2024) Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh
mana suatu alat pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Bila suatu alat
pengukur dipakai dua kali untuk mengukur gejala yang sama dan hasil pengukuran
yang diperoleh relatif konsisten, maka alat pengukur tersebut reliabel. Reliabilitas
menunjukkan akurasi dan konsistensi dari pengukuran nya. Dikatakan konsisten jika
beberapa pengukuran terhadap subjek yang sama diperoleh hasil yang tidak berbeda.
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa butir pernyataan disebut reliabel atau
handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan bersifat konsisten dari waktu ke

waktu.

Penelitian ini menggunakan one shot dimana kuesioner diberikan hanya
sekali saja kepada responden dan kemudian hasilnya dibandingkan dengan
pernyataan lain untuk mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. Pengukuran
reliabilitasnya menggunakan uji statistik Cronbach Alpha. Suatu item pernyataan
dikatakan reliabel dan layak untuk dijadikan sebuah instrument penelitian jika

memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60.
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Tabel 3.5
Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha N of item Keterangan
X1 0,890 10 Reliabel
X2 0,806 6 Reliabel
X3 0,856 10 Reliabel
Y 0,708 8 Reliabel

Sumber: Hasil Olah data Spps (2025)

Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang dipaparkan Tabel 3.5, dapat
disimpulkan bahwa online customer review (X1), online customer rating (X2), sales
promotion (X3) dan keputusan pembelian (Y) dinyatakan “Reliabel” karena nilai
Cronbach’s Alpha > 0,6. Maka dapat disimpulkan bahwa tiap-tiap pernyataan pada
kuesioner layak dan reliabel untuk dipergunakan sebagai instrumen pada penelitian
ini.

3.9 Uji Asumsi Klasik

Menurut Alfifto (2024) Uji asumsi klasik adalah persyaratan statistik yang
harus dipenuhi pada analisis regresi linier berganda yang berbasis ordinary least
square (OLS). Pengujian asumsi klasik bertujuan untuk menguji mengenai ada atau
tidaknya pelanggaran terhadap asumsi-asumsi klasik. Hasil pengujian hipotesis
yang baik adalah pengujian yang tidak melanggar tiga asumsi klasik, dimana ketiga

asumsi klasik tersebut adalah sebagai berikut:
3.9.1 Uji Normalitas

Menurut ( Ghozali 2018), uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah
dalam model regresi, variabel independen dan dependennya berdistribusi normal

atau tidak. Model regresi yang baik memiliki distribusi data yang normal atau
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mendekati normal yaitu distribusi tidak menyimpang ke kiri atau ke kanan (kurva
normal). Pengujian normalitas data menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov dalam
program aplikasi SPSS dengan taraf probabilitas (sig) 0,10. Kriteria pengujian uji
Kolmogorov-Smirnov adalah nilai probabilitas (sig) > 0,10, maka data berdistribusi
normal, sedangkan nilai probabilitas (sig) < 0,10, maka data tidak berdistribusi
normal.

3.9.2 Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah
model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari satu pengamatan satu
kepengamatan yang lain. Jika varians dari residu atau dari satu pengamatan ke
pengamatan yang lain tetap, maka disebut homokedastisitas. Dan apabila varians

berbeda maka disebut heteroskedastisitas.
3.9.3 Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui adanya hubungan linier
yang sempurna diantara variabel-variabel bebas dalam model regresi. Untuk
mengetahui ada tidaknya gejala multikolinearitas dapat dilihat dari besarnya nilai
Tolerance dan VIF (Variance Inflation Factor) melalui program SPSS. Nilai umum
yang biasa dipakai adalah Tolerance value < 0,1 atau VIF > 10 maka terjadi terjadi
multikolinearitas, jika nilai Tolerance value> 0,1 atau VIF < 10 maka tidak terjadi

multikolinearitas.
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3.10 Teknik Analisis Data

3.10.1 Analisis Statistik Deskriptif

Analisis deskriptif memberikan gambaran atau deskripsi masing-masing
variabel yang dilihat dari nilai rata-rata (mean), standar deviasi, maksimum dan

minimum (Ghozali, 2013).

3.10.2 Analisis Regresi Linear Berganda

Menurut Sugiyono (2017), Analisis regresi linear berganda digunakan untuk
mengukur intensitas pengaruh antara variabel-variabel independen terhadap
variabel dependen vyaitu profitabilitas, leverage, kebijakan deviden Terhadap
struktur modal.

Maka model analisis regresi linear berganda dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut:

Y =a +P1X1 + B2Xo + BsXs + €

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian

o = Konstanta

B = Koefisien Regresi

1 = Koefisien Regresi Variabel X1

X1 = Online customer review

B2 = Koefisien Regresi Variabel X2

X2 = Online Customer Rating

B3 = Koefisien Regresi Variabel X3

X3 = Sales Promotion
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3.10.3 Uji Hipotesis

Menurut  Alfifto (2024), uji hipotesis merupakan suatu proporsi atau
anggapan yang mungkin benar dan sering digunakan sebagai dasar pembuatan
keputusan. Uji hipotesis adalah pengujian yang dicoba untuk bertujuan mencari
tingkatan signifikan paling tinggi dari masing-masing variabel independen terhadap
variabel dependen. Uji hipotesis dicoba dengan cara analisis regresi berganda,

disebabkan terdapatnya variabel independen yang lebih dari satu.

3.10.3.1 Uji t (Uji Parsial)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas yaitu
Online Custumer Review (X1), Online Customer Rating (X2) dan Sales
Promotion (X3) secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian. Toleransi yang diterapkan dalam
penelitian ini adalah 10% (o = 0,10) dengan batasan:

1. Jika thitung > taper atau Sig < 0,10 menunjukkan bahwa variabel independent
(X) secara parsial berpengaruh terhadap variabel dependen (Y) maka Ha
diterima

2. Jika thitung < twanel atau Sig > 0,10 menunjukkan bahwa variabel independent
(X) secara parsial tidak berpengaruh terhadap variabel dependen (YY) maka Ha
ditolak (Ghozali, 2018).

3.10.3.2 Uji F (Uji Simultan)

Menurut Ghozali (2018), uji F bertujuan untuk menguji apakah terdapat
pengaruh yang signifikan pada model penelitian yang berarti layak untuk di uji. Uji

F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas secara bersama-sama
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(simultan) terhadap variabel terikat. Dasar pengambilan keputusan untuk uji F

dalam analisis regresi adalah sebagai berikut :

1. Jika fhitung > frabel atau Sig < 0,10 maka menyatakan bahwa semua variabel
independent (X) mempengaruhi variabel dependen ().
2. Jika fhitung < fraber atau Sig > 0,10 maka menyatakan bahwa semua variabel

independent (X) tidak mempengaruhi variabel dependen (Y).

3.10.4 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Ghozali (2018) menyatakan bahwa Uji koefisien determinasi (R?)
digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan
variasi variabel independen. Pada pengujian hipotesis pertama koefisien
determinasi dilihat pada besarnya nilai (Adjusted R?). Nilai (Adjusted R?) memiliki
interval antara 0 dan 1. Apabila nilai adjusted R? bernilai besar (mendeteksi 1) maka
bisa dikatakan bahwa variabel bebas dapat memberikan hampir semua informasi
yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen. Sedangkan apabila nilai
(Adjusted R?) bernilai kecil maka kemampuan variabel bebas dalam menjelaskan

variabel dependen sangat terbatas.
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BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan dalam

penelitian ini, maka peneliti mengambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Secara parsial Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, hal ini menunjukkan bahwa hipotesis pertama
diterima.

2. Secara parsial Online Customer Rating berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, hal ini menunjukkan bahwa hipotesis kedua
diterima.

3. Secara parsial Sales Promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian, hal ini menunjukkan bahwa hipotesis ketiga diterima.

4. Secara simultan Online Customer Review, Online Customer Rating dan Sales
Promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,

hal ini menunjukkan bahwa hipotesis keempat diterima.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan dalam

penelitian ini, ada beberapa saran diantaranya yaitu :

1. Peningkatan Kualitas Online Customer Review
Mengacu pada hasil penelitian dan kondisi yang terjadi di lapangan,
meskipun sebagian responden menilai bahwa review online disajikan
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dengan cukup jelas, namun keputusan pembelian responden pada dasarnya
tidak terlalu dipengaruhi oleh review yang tersedia. Responden cenderung
lebih mengutamakan kecocokan produk dengan kondisi kulit masing-
masing dibandingkan ulasan dari konsumen lain. Oleh karena itu,
Glad2Glow perlu meningkatkan kualitas dan relevansi ulasan konsumen
dengan menekankan pengalaman nyata berdasarkan jenis dan permasalahan
kulit tertentu. Perusahaan dapat mendorong konsumen untuk memberikan
ulasan yang lebih mendalam, seperti menjelaskan kondisi kulit sebelum dan
sesudah pemakaian, reaksi yang dirasakan, serta tingkat kecocokan produk.
Dengan demikian, ulasan tidak hanya bersifat informatif, tetapi juga lebih
sesuai dengan kebutuhan calon pembeli yang memiliki karakteristik kulit
serupa, sehingga dapat meningkatkan kepercayaan dan membantu proses
pengambilan keputusan pembelian.
2. Optimalisasi Penggunaan Online Customer Rating

Mengacu pada hasil penelitian dan temuan di lapangan, rating produk
moisturizer Glad2Glow belum menjadi faktor utama yang memengaruhi
keputusan  pembelian  responden. Responden cenderung lebih
mengandalkan pengalaman pribadi serta mempertimbangkan kebutuhan
dan kondisi kulit yang spesifik dibandingkan hanya melihat tinggi atau
rendahnya rating produk. Oleh karena itu, Glad2Glow perlu
memaksimalkan fungsi rating tidak hanya sebagai indikator kuantitatif,
tetapi juga sebagai sarana pendukung informasi yang lebih bermakna.

Perusahaan dapat menampilkan distribusi rating secara lebih jelas disertai
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penjelasan atau ringkasan pengalaman pengguna di balik rating tersebut,
baik positif maupun negatif. Dengan demikian, rating yang ditampilkan
dapat mencerminkan pengalaman nyata konsumen dan membantu calon
pembeli menilai tingkat kesesuaian produk dengan kebutuhan kulit
responden sebelum mengambil keputusan pembelian.

3. Peningkatan Efektivitas Sales Promotion
Berdasarkan hasil penelitian dan temuan di lapangan, kupon potongan harga
bukan merupakan faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian
moisturizer Glad2Glow pada responden di Kecamatan Pantai Cermin,
karena harga murah tidak selalu dipersepsikan menjamin kualitas dan
kecocokan produk dengan kebutuhan kulit. Oleh karena itu, Glad2Glow
disarankan untuk merancang strategi promosi yang tidak semata-mata
berorientasi pada harga, melainkan menekankan nilai dan manfaat produk.
Strategi tersebut dapat diwujudkan melalui promosi berbasis kebutuhan
kulit, diskon pembelian ulang, serta penyampaian edukasi mengenai
kandungan dan manfaat produk yang didukung oleh testimoni pengguna,
sehingga dapat meningkatkan keyakinan konsumen dalam pengambilan
keputusan pembelian.

4. Peningkatan Kejelasan Informasi Produk untuk Memperkuat
Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil penelitian dan temuan di lapangan, keputusan pembelian
moisturizer Glad2Glow pada responden di Kecamatan Pantai Cermin tidak

dilakukan secara langsung, melainkan melalui proses membandingkan
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beberapa merek atau produk terlebih dahulu. Responden cenderung
mempertimbangkan kecocokan produk dengan kondisi dan kebutuhan kulit
sebelum mengambil keputusan pembelian. Oleh karena itu, Glad2Glow
disarankan untuk menyediakan informasi produk yang lebih jelas dan
komprehensif, meliputi manfaat, kandungan aktif, cara penggunaan, serta
tipe kulit yang sesuai. Penyampaian informasi yang transparan tidak hanya
membantu konsumen dalam membandingkan Glad2Glow dengan produk
sejenis, tetapi juga meningkatkan kebermaknaan online customer rating dan
efektivitas promosi apabila disertai edukasi singkat mengenai manfaat
produk. Dengan strategi tersebut, keyakinan konsumen dalam pengambilan

keputusan pembelian diharapkan dapat meningkat.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 Pra Survei Penelitian

Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating Dan Sales
Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Moisturizer Glad2glow Di

Kecamatan Pantai Cermin.

Saya Gemaria Kristina Saragih dari Prodi Manajemen Stambuk 2022.
Sekarang saya sedang melakukan pra-survey sebagai bagian dari penyusunan
proposal penelitian saya yang berjudul " Pengaruh online customer review, online
customer rating dan sales  promotion terhadap keputusan
pembelian moisturizer Glad2glow di Shopee pada Kecamatan Pantai Cermin "
Tujuan dari pra-survey ini adalah untuk mendapatan gambaran awal dan menyusun
instrumen penelitian yang lebih tepat dan relevan.

Data Responden :

I. ldentitas Responden

Nama
Pekerjaan 1 Pelajar/Mahasiswa 1 Karyawan
Swasta
1 PNS 1 Wiraswasta
] Karyawan BUMN
Jenis Kelamin 1 Perempuan
71 Laki-laki
Umur 71 13-23 Tahun
71 24-34 Tahun
71 35-45 Tahun
Pendapatan ] <1Juta T 4-5Juta
1 1-2 Juta [ >5Juta
1 2-3Juta
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Terima kasih atas partisipasi teman-teman dalam mengisi kuesioner ini.

Penelitian ini menginginkan pendapat anda tentang “Pengaruh Online Customer

Review, Online Customer Rating dan Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian

Produk Moisturizer Glad2glow Pada Pengguna Shopee di Kecamatan Pantai

Cermin”. Berilah tanda () check list sesuai dengan pilihan jawaban pendapat Anda

di kolom isian yang tersedia.

Alternative Jawaban

Setuju

Tidak Setuju

Il. Daftar Pernyataan

Variabel Online Customer Review

No

Pernyataan

Alternative  Jawaban

SS TS

Saya merasa online customer review memberikan informasi
terkait kelebihan dan kekurangan moisturizer Glad2glow

Saya merasa online customer review menjadi pertimbangan
saya untuk melakukan pembelian moisturizer Glad2glow

Saya merasa semakin banyak review dari konsumen akan
membuat saya untuk melakukan pembelian moisturizer
Glad2glow

Variabel Online Customer Rating

Alternative  Jawaban

No Pernyataan 3S TS
1 Saya merasa lebih percaya pada moisturizer Glad2glow yang
' memiliki rating yang tinggi
Saya merasa adanya online customer rating di Shopee
2. | meningkatkan kepercayaan saya untuk membeli moisturizer
Glad2glow
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No Pernyataan Alternative  Jawaban
SS TS
Saya merasa online customer rating yang tinggi mendorong
3. | saya untuk melakukan pembelian moisturizer Glad2glow di
Shopee
Variabel Sales Promotion
No Pernyataan Alternative  Jawaban
SS TS
1 Saya mengetahui adanya promosi untuk produk moisturizer
' Glad2glow di platform Shopee
5 Saya merasa adanya diskon mempengaruhi keputusan saya
' untuk membeli moisturizer Glad2glow
Sales promotion yang ditawarkan membuat saya tertarik
3. untuk melakukan pembelian moisturizer Glad2glow di
Shopee
Variabel Keputusan Pembelian
No Pernyataan Alternative  Jawaban
SS TS
1 Saya merasa produk moisturizer Glad2glow sesuai dengan
' kebutuhan saya sehari-hari
Saya lebih memilih produk moisturizer Glad2glow
2. . . S .
dibanding produk moisturize yang lain
3 Saya selalu yakin membeli produk moisturizer Glad2glow di
' Shopee
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Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating Dan Sales

Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Moisturizer Glad2glow Di

Kecamatan Pantai Cermin.

Saya Gemaria Kristina Saragih Mahasiswi Universitas Medan Area (UMA)

Prodi Manajemen stambuk 2022. Saat ini saya sedang menyusun laporan akhir

sebagai salah satu syarat untuk untuk memperoleh gelar sarjana dengan judul

“Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating dan Sales Promotion

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Moisturizer Glad2glow Pada Pengguna

Shopee di Kecamatan Pantai Cermin”.

Data Responden :

I. ldentitas Responden

Nama

Pekerjaan

Jenis Kelamin

Umur

Pendapatan
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Pelajar/Mahasiswa

PNS
Karyawan BUMN

Perempuan
Laki-laki
3-23 Tahun

24-34 Tahun
35-45 Tahun
<1 Juta
1-2 Juta
2-3 Juta
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Terima kasih atas partisipasi saudara dalam mengisi kuesioner ini. Penelitian

ini menginginkan pendapat anda tentang ‘“Pengaruh Online Customer Review,

Online Customer Rating dan Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Produk

Moisturizer Glad2glow Pada Pengguna Shopee di Kecamatan Pantai Cermin”.

Berilah tanda (V) check list sesuai dengan pilihan jawaban pendapat Anda di kolom

isian yang tersedia.

Alternatif Jawaban Bobot Nilai
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Il. Daftar Pernyataan

Variabel Online Customer Review

No

Pernyataan

Alternatif jawaban

SS

S KS| TS | STS

Source credibility (kredibilitas sumber)

Saya percaya bahwa review online yang diberikan
konsumen mengenai moisturizer Glad2glow adalah
jujur

Saya mengetahui adanya review positif/negatif terhadap
moisturizer Glad2glow berdasarkan pengalaman
konsumen

Argumen Quality (Kualitas argumen )

Saya merasa review online yang diberikan konsumen
lain menampilkan ulasan yang jelas sehingga membantu
saya dalam melakukan pembelian produk

Saya melihat review online produk moisturizer
Glad2glow memuaskan sehingga membantu saya dalam
melakukan pembelian produk

Perceived usefulness (Manfaat yang dirasakan )

Saya merasa review online memberikan informasi
terkait kelebihan & kekurangan moisturizer Glad2glow
sehingga membantu saya dalam melakukan pembelian

produk
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Alternatif jawaban

N P
0 ernyataan SS

S | KS| TS | STS

Saya dapat mempertimbangkan manfaat produk
6. | moisturizer Glad2glow sesuai kebutuhan saya melalui
review online

Quantity of review (Jumlah ulasan)

7 Saya hanya akan membeli produk moisturizer
' Glad2glow jika ulasannya banyak

8 Saya melihat banyak ulasan atas produk moisturizer
' Glad2glow

Review valence (Ulasan gabungan)

Saya melihat adanya ulasan positif dan ulasan negatif
9. atas moisturizer Glad2glow

Saya merasa review positif dan negatif dapat membantu
10. | saya mengenali moisturizer Glad2glow sesuai kebutuhan

saya

Variabel Online Customer Rating

Alternatif jawaban

No Pernyataan SS

S KS| TS | STS

Credible (kredibel)

1 Saya percaya rating online pada moisturizer Glad2glow
' benar adanya

5 Saya percaya pemberian rating online didasarkan atas
' pengalaman berbelanja dari konsumen

Expertise (Keahlian )

3. Saya merasa rating online yang diberikan konsumen
yang pernah membeli moisturizer Glad2glow
memberikan informasi mengenai kelebihan dan
kekurangan produk

Saya mampu memutuskan untuk membeli produk
4, moisturizer Glad2glow dengan melihat rating online
produk

likeable (Menyenangkan )

Saya merasa senang dengan adanya online customer
5. rating karena membantu saya dalam mengambil
keputusan pembelian moisturizer Glad2glow

6 Saya tertarik terhadap moisturizer Glad2glow dengan
' adanya rating online konsumen
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Variabel Sales Promotion

Alternatif jawaban
SS| S KS| TS | STS

No Pernyataan

Kupon
Saya mudah tertarik berbelanja karena adanya kupon

L potongan harga dari moisturizer Glad2glow
5 Saya berbelanja karena adanya kupon potongan harga

' yang ditawarkan pada moisturizer Glad2glow

Penawaran Potongan Harga

3 Saya menerima pengurangan harga saat setelah

' melakukan pembelian moisturizer Glad2glow
4 Saya sering mendapatkan penawaran pada moisturizer

' Glad2glow

Paketan Harga
Saya berbelanja karena adanya penawaran "buy one get
5. one" pada moisturizer Glad2glow
Saya senang membeli produk moisturizer Glad2glow

6. yang promo bundling

Program loyalitas

Saya senang menggunakan kartu member pada produk
7. moisturizer Glad2glow karena saya mendapatkan

potongan harga
Saya tertarik berbelanja produk moisturizer Glad2glow
8. | karena menggunakan kartu member saya mendapatkan
potongan harga

Kontes

Saya senang mengikuti kontes yang di adakan oleh pihak
Glad2glow

Saya merasa Glad2glow sering mengadakan kontes yang

10. | berhadiah potongan harga saat berbelanja moisturizer

Glad2glow

Variabel Keputusan Pembelian

Alternatif jawaban

No Pernyataan ST s KS | TS | STS
Pengenalan Masalah
1 Saya membeli produk moisturizer Glad2glow karena
' merasakan adanya kebutuhan tertentu
2 Saya menyadari bahwa produk lama tidak lagi
' memenugi kebutuhan saya
Pencarian Informasi
3 Saya mencari informasi terlebih dahulu sebelum
' membeli produk moisturizer Glad2glow
4 Saya mempertimbangkan ulasan dari konsumen lain
' sebelum membeli produk moisturizer Glad2glow
Evaluasi Alternatif
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Saya membandingkan beberapa merek/produk sebelum
5. | membuat keputusan untuk membeli produk moisturizer

Glad2glow
Saya mengevaluasi kualitas produk sebelum
6. membeli
Keputusan Pembelian
7. Saya yakin membeli produk moisturizer Glad2glow
8 Saya memutuskan membeli produk moisturizer
' Glad2glow tanpa ragu-ragu
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Lampiran 3 Dokumentasi Pra Survei
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Lampiran 4 Dokumentasi Penelitian

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 10/7/26

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas MegacrcleAsgcelgrom (renacitory uma ac id)10 /7 /26



Gemaria Kristina Saragih - Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating ....

Lampiran 5 Jawaban Responden

Jawaban Responden dari 100 pengguna:

113

z
@)

ONLINE CUSTOMER REVIEW (X1)

-
X
N
X
w

X1.4

X1.5

X1.6

X1.7

X18 | X

©
X
[N
[N
o

SN

ol

()]

()]

4

OO N| OO B|WINF-

-
o

[EEN
[EEN

-
N

-
w

-
SN

[EnN
(S}

[N
»

[N
~

[EnN
©

N
o

N
[

N
N

N
w

N
S

N
(S}

N
(op]

N
~

N
(00

N
(o]

w
o

w
e

w
N

w
w

w
S

w
o1

&
alalNdsoalajlalajalalalalalalalaldajlald|lalalalajalalp|jalalalalalalajla|loalE
INEFNEGINGINGIFNEGIFINGIFNENE NN N NG IGIEN EN G IRNEGIRG IR TN N N N N N N S LN ES T NSNS e
Aol Bl OOW DB lDDOOROIDOOBOBAD

w
»

RPlwhlwooblO|bibhlojOodjlOojO|AIMNDOOO A~ OO O BOADS

gDl |~V DOIDOODOIOT

wlhhlojojonjojoalb~lOb~lOS~dOD_ DIPTSR OSDS

gl DAlOjOOIOIN PR PBOBRDDBDOOCOI B0
B OIS, I N I N N N I S S RN NS U SN S, LS, B S I N NS I (O NG NG 3 (SN O N N SN [ N B SNS ISN S S N  IS I
Al DWOR_ OO0,

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Meg%n Ar

Document Accepted 10/7/26

cess%arom (renositorvumaacidl10/7/26



Gemaria Kristina Saragih - Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating ....

114

ONLINE CUSTOMER REVIEW (X1)

NO

-

N

w

X1.4

X1.5

X1.6

X1.7

X18 | X

©
X
[N
[N
o

37

5

4

4

4

5

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76

77

78

79

80

alala|d|slaldlajlaalaalslald|lsloaldladslabdlaalalslals|dalsalalaalaalslaldlajalalwE

81

alala|pdaldalslalddlalals|dlajld|dloalajdalsdlalald|s|DlajlalalaldplslalalslalajalalsE

gl b oOadloaldlOa|lr OO D OO0 DDA DO ORROIRORSRDD>

Ao~~~ RlOO~OID_DOOO|R~ORAO|MPODIOId DO SO OT

Ao~~~ AlOOIOOIN ™D DOD OO0 D>

gl bl DO DD~ OIMOOIR|ID™M OO OO DD O

GIFENEGINGIFNEGIFENEGINN NN TG INGIRG TN E N N N N ES N N NN IR IR RS TN NS | RS RS, | N G N S S NS S, I I R N S E S NN N
g~~~ b~~~ DO O R lOjOlOjOO|O1| ]

oo~ doOoO|bddbdOaNNOOI™D™D™DDMOOIDDNIADdPdOOOO|™B™MDdDOO DO

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Meg%n Ar

Document Accepted 10/7/26

cess%arom (renositorvumaacidl10/7/26



Gemaria Kristina Saragih - Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating ....

115
NO ONLINE CUSTOMER REVIEW (X1)
X11 | X1.2 | X1.3 | X1.4 | X15 | X1.6 | XL.7 | X1.8 | X1.9 | X110
82 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5
83 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4
84 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5
85 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5
86 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5
87 5 4 1 4 5 4 5 4 4 5
88 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4
89 5 5 5 4 5 5 1 5 5 4
90 4 5 5 4 5 4 5 4 4 1
91 5 4 5 5 4 5 4 5 5 4
92 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5
93 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4
94 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5
95 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5
9% 5 4 5 5 4 5 5 4 4 5
97 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4
98 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4
99 5 4 5 5 4 5 4 5 5 4
100 | 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5
NO ONLINE CUSTOMER RATING (X2)
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6
1 4 3 4 4 5 5
2 5 4 4 5 5 5
3 5 5 4 3 4 4
4 5 5 4 1 4 4
5 3 4 4 4 5 5
6 4 5 4 5 4 5
7 5 4 4 4 5 4
8 5 4 2 4 5 2
9 4 5 4 4 5 3
10 5 4 4 5 5 4
11 5 4 5 5 4 4
12 5 2 4 4 5 5
13 5 4 5 5 4 4
14 5 4 3 4 2 5
15 5 4 4 5 5 5
16 5 4 4 5 5 4
17 5 1 4 4 3 5
18 5 4 5 5 4 4
19 5 5 4 1 4 5
20 5 4 2 5 4 5
21 5 4 5 5 4 4
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NO ONLINE CUSTOMER RATING (X2)
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6
22 1 5 5 4 5 4
23 5 4 5 4 4 4
24 5 4 5 4 2 5
25 5 5 4 5 4 5
26 5 5 5 4 5 4
27 4 5 4 4 5 4
28 5 4 4 4 5 5
29 5 4 5 5 5 5
30 5 4 4 5 4 1
31 5 4 1 5 5 5
32 5 4 4 4 5 4
33 1 4 5 5 4 5
34 5 4 5 5 2 4
35 5 5 4 5 4 4
36 4 5 4 3 4 4
37 5 4 5 4 3 4
38 5 5 4 4 5 4
39 5 4 4 5 5 5
40 5 4 4 4 4 5
41 4 5 5 4 5 4
42 5 5 5 4 4 4
43 5 4 5 4 5 5
44 4 4 5 4 4 4
45 5 4 5 4 4 3
46 4 5 4 4 5 4
47 5 4 5 4 5 5
48 5 4 4 5 5 5
49 4 4 5 4 4 5
50 4 5 5 5 4 4
51 5 4 5 4 5 4
52 4 4 4 3 4 4
53 5 4 5 4 5 4
54 4 5 4 4 4 4
55 5 4 4 4 5 4
56 5 1 4 5 4 3
57 4 4 5 4 4 1
58 5 4 5 4 5 4
59 4 5 5 4 5 4
60 5 4 5 4 5 4
61 5 4 5 5 4 5
62 5 4 5 4 5 4
63 5 4 4 4 5 4
64 5 4 4 5 4 5
65 4 5 4 4 5 4
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NO ONLINE CUSTOMER RATING (X2)
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6
66 5 4 4 5 5 4
67 5 5 4 4 4 4
68 5 4 4 4 5 4
69 4 5 5 4 4 5
70 4 4 4 5 4 4
71 5 4 5 4 4 4
72 5 5 4 4 5 4
73 5 4 4 5 5 5
74 1 4 5 4 4 5
75 5 4 5 5 5 4
76 4 4 5 4 4 5
77 5 4 5 4 5 5
78 5 4 4 5 5 4
79 5 4 4 5 5 5
80 5 4 5 5 4 5
81 4 5 4 4 4 4
82 5 5 4 5 5 5
83 5 5 4 4 5 4
84 4 5 4 5 4 5
85 5 5 5 5 5 5
86 5 4 4 5 5 4
87 4 5 4 5 4 4
88 5 5 4 5 5 5
89 4 5 4 4 5 4
90 5 4 4 5 5 5
91 5 5 5 5 5 5
92 4 4 5 4 4 5
93 5 4 5 5 4 5
94 5 4 4 5 5 5
95 5 4 5 5 5 5
96 5 4 5 4 5 4
97 5 4 5 5 5 4
98 4 5 4 4 5 4
99 5 4 4 5 5 5
100 5 5 5 5 5 5
NO SALES PROMOTION (X3)
X3.1 | X32 | X33 | X34 | X35 | X36 | X3.7 | X3.8 | X3.9 | X3.10
1 5 4 4 5 5 4 3 4 4 5
2 5 5 4 5 5 5 4 4 5 4
3 4 3 4 5 5 4 5 3 4 5
4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4
5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4
6 5 3 4 4 4 5 4 3 4 4
7 5 4 4 5 5 5 4 3 4 4
UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Meg%n Ar

cess

Document Accepted 10/7/26

%arom (renositorvumaacidl10/7/26



Gemaria Kristina Saragih - Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating ....

118

o
M NS T (0 0TI TNT T T 0TI (T|WO ([T (0T (F TN T[T TN T[T T T[T 0|00 [T T (T
X
(o]
™ O < I (0N 0TI T TITID IS IO TV |ITIOD|M T |TF|TFT|M|WO (OO T |0 O T[T T |||
X
[ee]
™ < MOMIWOLINM (W0 (T T T TV |IFIFIFIFILVILOVM I |ITF(MN|IO|M | |O (O[O |0 |0 |NO (T[T T WO T O
X
~|r~
X
Z
2o
X
=
£
o
0 IX
L
-
Sl
<o) N T T T T[T ITFT(OIOD IOV T ITFT(V T I IOV WO T WO T T T |H T T T MO T ||
X
(92]
<o) o g T T TN (T OL0 T TFTF|TFW0 |00 |00 (00 |0 | |M M |0 |0 |0 |0 | <
X
N
™ W | (W (W || N | (WO |0 FTOITFT|ATOILOM | T T[T TFTF T[T T[T OO [T (O
X
—
™ < W0 |0 (W0 (W0 W0 (W0 (W |0 (W0 (W0 (W0 |0 (W0 (W0 (W (W0 |0 W0 N (W (W0 (W00 (W | (W0 (W00 <. S (S ;| S < (N (0
X
@] Od|INM | (DO |0 DO [|[ANM T OIM~I0ODIO[HAN|MD ITFIDOI-|VDO(HINM|T (DO 0 DO || N |
zZ A A |A (A |A (A |[A|A (A |d N NNNNNNNNNNDMOONMNOOMOOMOM I I T TN T TN TN T(0 |0 |0 |0 |0

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Document Accepted 10/7/26

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

gccessel?rom (renositorvuma.acidl10/7/26

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Ar



Gemaria Kristina Saragih - Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating ....

119

o
M454555545444544445455444445455445454554454545
X
o
olwwlo|t |t |w|s|w|s |t ||| v |t |F O |V |v|F|w|v|L|v |t ||| T |O|Lw|w|t v ||| | ||| |||
X
©
oot |t S w|w |t ||t ||| |O |0t o[ ||| 0| |0 o || |w || |®|O|[F |0 |w|F [T |0 |0 |
X

~I| N~

moo.244555555454545344544555545454455554454545544

(X

Z

Qlo

_nlu3.444455524455444443435545435554444455354554554
X

=

@)

& o

Olswwwvwvst|tslviviv|t|t|vmv(d(t|o|oo|t|t|v|v]|o|t|t|s| ||| |V L|t|o|t||w|w|w v <™

0| X

L

-

Ll
olt|w|lv|d (gt |viv|s ||| ||| || W T[S ST O[S [T |O WOV | |||V |V S|[OS [ |O|O | |O|WO|O| |
X
™
ottt |wvv|t|v || ||| |w ||| T L[S S|V OV | O ||| (O[O [ [ O ||| ||| |
X
N
ottt v g vt |v|Lv|v|t|v|v|m|t | (ST VL |L|[t | |v || ||| O[O |L ||| |wv|<|w|w
X
—
olwlvlvld(g|vvvwbv|t|v|d|t|v|t|v|vvv (L ®mbu|d|t|v|(v|v|t|v|iv|t|v|v|t|v(dv(bv|s|v|bv|s|ov|s|w
X

O wlo~r|lo|lo|lold|la|m|t|w|(o|r~|o|o|o|d|c|mit|w|o|~|lo|lo|lo|d|la|m|t|w(o|~|o|o|o|d|a|m|s|w|wo|~|o|o
> (0|06 |0 |ID |© [© |© [© [S |© |G [w© [© [© |~ |~ |~ [N |~ [N [~ [~ |~ |~ |3 [0 [0 |65 |05 |ad |ad [0 [0 |0 & | [ [ S o |[S | [& [

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Document Accepted 10/7/26

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

gccessel?rom (renositorvumaacidl10/7/26

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Ar



Gemaria Kristina Saragih - Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating ....

120

NO SALES PROMOTION (X3)
X3.1 | X3.2 [ X33 [ X34 [ X35 | X3.6 [ X37 [ X3.8 [ X3.9 [ X3.10
100 | 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5
NO KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)
Y11 Y12 Y13 Y1.4 Y15 Y16 Y17 Y18
1 5 4 5 5 5 5 5 5
2 4 5 5 5 4 4 4 5
3 4 4 4 4 4 4 5 5
4 4 4 4 5 4 4 4 2
5 5 4 3 3 5 5 3 5
6 5 4 3 5 5 5 2 5
7 5 5 4 4 3 4 4 5
8 4 5 4 5 5 4 5 5
9 4 5 5 5 4 5 3 5
10 5 5 5 4 4 4 4 4
11 2 4 5 4 5 4 4 4
12 5 4 4 5 5 4 4 4
13 5 1 5 4 5 5 5 5
14 5 4 4 5 5 5 5 4
15 5 5 4 4 4 5 3 3
16 5 5 5 4 4 4 4 4
17 4 5 4 3 5 4 1 4
18 5 4 4 4 5 4 4 5
19 5 4 5 4 4 4 4 5
20 5 4 4 5 5 4 5 4
21 5 4 5 4 5 5 4 4
22 5 4 4 3 2 5 5 4
23 5 5 3 4 4 5 5 3
24 4 4 2 5 3 4 4 4
25 5 4 3 5 1 3 4 5
26 5 5 4 4 5 2 4 5
27 4 5 5 4 5 4 4 4
28 5 4 4 5 5 5 4 4
29 5 5 3 5 5 4 4 4
30 5 1 2 4 4 4 5 2
31 5 4 4 3 5 4 4 4
32 5 4 4 5 5 4 5 4
33 3 4 5 4 4 4 5 1
34 5 5 5 4 3 5 4 4
35 5 5 4 4 4 4 4 5
36 5 5 4 5 2 4 4 5
37 4 4 3 4 4 5 3 4
38 4 5 5 4 4 4 5 4
39 4 5 5 5 4 5 4 1
40 5 4 5 5 4 4 4 4
41 2 4 4 1 4 5 4 4
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NO KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

Y11 Y1.2 Y13 Y14 Y15 Y1.6 Y17 Y1.8
42 5 4 4 5 4 5 5 4
43 5 4 5 5 4 5 5 5
44 5 4 4 5 4 5 5 4
45 4 3 4 4 4 4 5 4
46 5 4 4 3 4 4 5 5
47 4 4 5 5 4 4 5 4
48 5 4 5 4 4 5 5 4
49 5 5 4 4 5 4 5 1
50 5 4 4 4 5 5 4 3
51 5 4 5 5 5 5 4 4
52 5 4 4 3 4 4 5 5
53 5 4 5 4 4 4 4 4
54 5 5 4 3 4 5 5 5
55 5 4 5 4 4 4 4 5
56 5 4 4 4 4 5 5 4
57 5 4 4 5 4 4 5 2
58 4 4 4 4 5 4 5 4
60 5 4 5 5 2 4 5 5
61 5 4 4 5 5 4 5 5
62 4 5 5 5 5 5 5 5
63 5 5 4 5 5 5 4 4
64 5 5 5 5 5 5 4 5
65 5 5 4 4 4 5 4 4
66 5 5 5 4 4 5 5 5
67 5 4 4 5 4 4 4 4
68 5 4 5 4 4 4 4 5
69 5 5 4 4 3 4 5 5
70 5 4 4 4 5 4 4 4
71 5 5 4 4 5 5 5 5
72 5 4 4 4 5 4 4 4
73 5 4 4 4 5 5 4 5
74 5 4 5 5 4 4 5 5
75 5 5 4 4 5 5 4 4
76 4 5 4 4 4 5 4 4
77 5 5 4 4 5 4 5 5
78 4 4 5 5 4 5 4 4
79 5 4 5 5 5 5 4 5
80 5 4 5 5 4 4 4 3
81 5 5 4 4 5 5 5 5
82 5 5 5 5 5 5 5 5
83 5 4 4 4 4 5 4 4
84 5 5 4 5 5 5 4 5
85 5 4 4 5 4 4 5 4
86 4 4 5 4 5 5 4 3
87 5 5 5 4 5 5 4 5
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NO KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)
Y11 Y1.2 Y13 Y14 Y15 Y1.6 Y17 Y1.8
88 5 4 4 5 5 5 4 4
89 4 4 4 5 5 4 4 5
90 5 5 5 5 5 4 5 5
91 1 4 4 4 4 5 4 4
92 5 5 4 5 4 5 4 2
93 5 4 5 5 5 5 5 5
94 4 4 5 4 5 4 4 4
95 5 4 5 5 5 4 4 3
96 5 4 4 5 4 4 4 2
97 5 4 4 5 4 4 4 5
98 1 4 4 4 4 5 4 4
99 5 5 4 5 4 5 4 2
100 5 4 5 5 5 5 5 5
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Lampiran 6 Output Hasil Uji SPSS
1. Uji Validitas

a) Uji Validitas X1

Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
X1.1 551 0,361 Valid
X1.2 .857 0,361 Valid
X1.3 .857 0,361 Valid
X1.4 436 0,361 Valid
X1.5 436 0,361 Valid
X1.6 551 0,361 Valid
X1.7 701 0,361 Valid
X1.8 471 0,361 Valid
X1.9 .857 0,361 Valid

X1.10 436 0,361 Valid

Sumber : Data Diolah Peneliti (2025)
b) Uji Validitas X2

Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
X2.1 .656 0,361 Valid
X2.2 .857 0,361 Valid
X2.3 .708 0,361 Valid
X2.4 701 0,361 Valid
X2.5 490 0,361 Valid
X2.6 471 0,361 Valid

Sumber : Data Diolah Peneliti (2025)

¢) Uji Validitas X3

Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
X3.1 .617 0,361 Valid
X3.2 .656 0,361 Valid
X3.3 701 0,361 Valid
X3.4 .708 0,361 Valid
X3.5 .565 0,361 Valid
X3.6 452 0,361 Valid
X3.7 .617 0,361 Valid
X3.8 436 0,361 Valid
X3.9 406 0,361 Valid

X3.10 .857 0,361 Valid

Sumber : Data Diolah Peneliti (2025)
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d) Uji Validitas Y

Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
Y1.1 451 0,361 Valid
Y1.2 .368 0,361 Valid
Y1.3 .656 0,361 Valid
Y1.4 436 0,361 Valid
Y1.5 471 0,361 Valid
Y1.6 .857 0,361 Valid
Y1.7 .364 0,361 Valid
Y1.8 .540 0,361 Valid

Sumber : Data Diolah Peneliti (2025)

2. Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan
Online customer review (X1) 0,890>0,6 Reliabel
Online Customer Rating (X2) 0,806 >0,6 Reliabel
Sales Promotion (X3) 0,856 >0,6 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,708 >0,6 Reliabel

Sumber : Data Diolah Peneliti (2025)

3. Uji Normalitas

a) Grafik Histogram
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b) Grafik Normal P-P Plot

c) Kolmogorov-Smirnov One-Sample Kolmogorov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual

N 97
Normal Parametersa® Mean .0000000
Std. Deviation 1.76453631

Most Extreme Differences Absolute .085
Positive .064

Negative -.085

Test Statistic .085
Asymp. Sig. (2-tailed)® .083
Monte Carlo Sig. (2-tailed)? Sig. .078
99% Confidence Interval Lower Bound .071

Upper Bound .085

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 2000000.
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4. Uji Multikolinearitas
Coefficients?
Unstandardized = Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 3.615 5.805 611 .431
Online_Customer_Review .322 .163 .218 3.831 .004 .623 1.693
Online_Customer_Rating .189 .186 .109 2.613 .000 .648 1.840
Sales Promotion .296 .091 .320 3.252 .002 754 1.342
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
5. Uji Heteroskedastisitas
6. Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients®
Unstandardized = Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 3.615 5.805 611 431
Online_Customer_Review .322 .163 .218 3.831 .004 .623 1.693
Online_Customer_Rating .189 .186 .109 2.613 .000 .648 1.840
Sales_Promotion .296 .091 .320 3.252 .002 754 1.342
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
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7. Uji Hipotesis
a) Uji Signifikansi Parsial (Uji t)
Coefficients?®
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 3.615 5.805 611 .431
Online_Customer_Review .322 .163 .218 3.831 .004 .623 1.693
Online_Customer_Rating .189 .186 .109 2.613 .000 .648 1.840
Sales Promotion .296 .091 .320 3.252 .002 754 1.342
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
b) Uji Signifikansi Simultan (Uji F)
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 117.776 3 39.259 14.215 .000°
Residual 298.904 93 3.214
Total 416.680 96

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian

b. Predictors: (Constant), Sales_Promotion, Online_Customer_Rating, Online_Customer_Review
c)Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate

1 .5322 .283 .760 1.793

a. Predictors: (Constant), Sales_Promotion, Online_Customer_Rating, Online_Customer_Review

b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang Document Accepted 10/7/26

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Megacrgeég?rom (renasitory uma ac id110 /7 /26



Gemaria Kristina Saragih - Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating ....

128

Lampiran 7 : Surat Izin Penelitian
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Lampiran 8: Surat Selesai Riset Penelitian
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