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ABSTRAK 

 

Laily Nurjannah, 20.12.0066, 43 Halaman, Pengaruh Online Customer Review, 

Online Customer Rating dan Tagline “Gratis Ongkir” Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pengguna Shopee di Solo Raya, 2023. 

 

Pemasaran adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh perorangan atau 

sekelompok untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan memberikan keuntungan. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh online customer review, 

online customer rating dan tagline “gratis ongkir” terhadap keputusan pembelian 

pada pengguna Shopee di Solo Raya.  

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non 

random sampling yaitu purposive sampling. Teknik pengumpulan data melalui 

kuesioner. Teknik analisis yang digunakan yaitu (1) Uji instrumen data yang terdiri 

dari uji validitas dan uji reliabilitas (2) Uji asumsi klasik yang terdiri dari uji 

normalitas, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas (3) Analisis regresi 

linear berganda dan (4) Uji hipotesis yang terdiri dari uji t dan uji koefisien 

determinasi. Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan alat bantu SPSS 

Statistic for Windows versi 26.  

Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa variabel online customer review 

(X1) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, variabel online 

customer rating (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 

variabel tagline “gratis ongkir” (X3) signifikan terhadap keputusan pembelian.  

 

Kata Kunci : Online Customer Review, Online Customer Rating, Tagline “Gratis 

Ongkir”, Keputusan Pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Saat ini, teknologi berkembang pesat. Salah satu perkembangan 

teknologi yang banyak digunakan di masyarakat adalah internet. Dengan 

adanya internet, aktivitas masyarakat menjadi lebih mudah. Salah satunya 

adalah aktivitas berbelanja. Apa yang bisa dibeli mereka dapat melakukan 

pembelian tanpa meninggalkan rumah melalui toko online atau online shop. 

Indonesia adalah salah satunya negara dengan situs belanja online yang 

cukup berkembang. Hal ini terlihat dengan banyaknya toko online seperti 

Tiktok Shop, Lazada.co.id, Tokopedia.com, Blibli.com, Bukalapak.com, 

Shopee.co.id dan masih banyak lagi. 

Media sosial merupakan pengembangan inovasi digital kreatif yang 

bersumber dari jaringan internet. Media sosial jenis ini mempertemukan 

individu dengan individu dan individu dengan kelompok melalui interaksi 

online di dunia maya atau melalui internet. Maraknya media sosial seperti 

WhatsApp, Tiktok, Facebook, Youtube, Instagram, Twitter maupun Line 

merupakan sebuah teknologi yang digemari semua kalangan, baik itu anak 

– anak, remaja, dewasa bahkan orangtua. Arus informasi dan teknologi 

membuat masyarakat Indonesia terbuka terhadap pengetahuan global. 

Perkembangan media juga ikut berperan aktif dalam perubahan trend 

fashion pribadi, baik media elektronika, media cetak maupun media online 

(Oktaviani, 2019). 

Kemunculan media sosial membuat perusahaan atau pebisnis akhirnya 

beralih menggunakan media online untuk melakukan pemasaran, yang biasa 

dikenal dengan istilah digital marketing. Pemasaran digital adalah strategi 

pemasaran produk dan jasa melalui bentuk promosi digital atau internet 

(Kaloka, Suryaningsih and Indraningrat, 2016). Digital marketing ini sangat 

tepat digunakan bagi perusahaan / pelaku bisnis untuk mempromosikan 

produknya secara luas melalui online. Pemasaran digital sangat bagus bagi 
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perusahaan / pengusaha untuk mempromosikan produknya secara luas 

secara online. Hadirnya digital marketing memberikan kemudahan bagi 

pembeli untuk berbelanja tanpa harus keluar rumah. Selain itu, digital 

marketing memang bisa membantu para pelaku bisnis memantau dan 

menyediakan segala kebutuhan konsumen. Jika para pebisnis ingin terus 

bertahan dari para pesaingnya, maka mereka harus memanfaatkan internet 

sebagai media pemasarannya (Khanifah, 2021). 

 

Gambar 1. Jumlah Pengguna Internet di Indonesia (Januari 2012 -  

Januari 2023) 

Berdasarkan laporan We Are Social, jumlah pengguna internet di 

Indonesia mencapai 212,9 juta pada Januari 2023. Artinya sekitar 77% 

penduduk Indonesia telah menggunakan internet. Jumlah pengguna internet 

pada Januari 2023 meningkat 3,85% dibandingkan tahun lalu. Hingga 

Januari 2022, jumlah pengguna internet di Indonesia mencapai 205 juta. 

Melihat trennya, jumlah pengguna internet di Indonesia terus meningkat 

dari tahun ke tahun. Sementara itu, jumlah pengguna internet dalam negeri 

meningkat pesat pada tahun 2017. Selain itu, rata – rata orang Indonesia 

menggunakan internet selama 7 jam 42 menit setiap hari. Selain itu, 98,3% 

pengguna internet di Indonesia menggunakan telepon seluler (Rizaty, 2023).  
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Gambar 2. 5 E-Commerce dengan Pengunjung Terbanyak di 

Indonesia (Kuartal I 2023) 

Sumber : Katadata (Databoks) Tahun 2023 

Berdasarkan data web serupa, Shopee menjadi penyedia e – commerce 

dengan jumlah kunjungan website tertinggi di Indonesia pada kuartal I tahun 

2023. Sejak Januari hingga Maret tahun ini, website Shopee menerima rata 

– rata 157,9 juta kunjungan per bulan, jauh lebih unggul dari pesaing. Pada 

periode yang sama, situs Tokopedia rata – rata mendapat kunjungan 117 juta 

kunjungan per bulan, situs Lazada 83,2 juta, situs Blibli 25,4 juta dan situs 

Bukalapak 18,1 juta (Adi, 2023). 

Website yang menawarkan jual beli barang dan jasa secara online, 

termasuk aplikasi Shopee. Aplikasi Shopee merupakan aplikasi yang 

bergerak di bidang jual beli online dan dapat di akses dengan mudah melalui 

smartphone. Shopee pertama kali di luncurkan di Singapura pada tahun 

2015 dan sejak itu berkembang ke Malaysia, Thailand, Taiwan, Indonesia 

dan Filipina. Secara khusus, meluncurkan layanan ini pada Desember 2015 

dengan tujuan untuk memberikan pengalaman belanja online dan penjualan 

berbagai produk di Indonesia. 

Berdasarkan riset Neuro Sensum, Shopee dinilai menjadi e – commerce 

ideal bagi reseller. Salah satu alasannya yaitu Shopee menawarkan 

Relationship Manajer (RM) sebagai layanan penjual untuk membantu 



4 
 

penjual online mengembangkan bisnisnya (Jihaan, 2021). Bisnis online 

sama saja dengan bisnis yang dilakukan sehari – hari, namun bedanya 

beroperasi secara online dengan menggunakan media internet. Karena saat 

ini mulai dari anak – anak hingga orang tua hampir semua mempunyai 

gadget android dan dengan semakin meningkatnya kebutuhan dan aktivitas 

pribadi, bisnis online ini semakin diminati banyak orang dan dalam waktu 

yang singkat. 

Tren bisnis online Solo Raya diperkirakan akan tetap kuat meski 

pandemi mereda. Selama lebih dari dua tahun pandemi ini, banyak orang 

merasa lebih nyaman berbelanja dari rumah. Masyarakat tidak perlu keluar 

rumah untuk pergi ke toko untuk berbelanja. Oleh karena itu, tersedia 

berbagai platfrom digital yang memudahkan bertransaksi dan menjadikan 

tren belanja online sebagai kebiasaan (Wicaksono, 2023). Melihat jumlah 

platfrom belanja dan penjualan online menunjukkan bahwa pembelian 

sedang meningkat. Hal ini tidak terlepas dari faktor – faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian yaitu online customer review, online 

customer rating dan tagline “gratis ongkir”. 

Fitur online customer review dan online customer rating sangat 

membantu konsumen dalam mengambil keputusan pembelian produk. 

Menurut Thakur (2018) dalam Hasrul dkk (2021), online customer review 

mencakup pengalaman pembeli terhadap layanan yang diberikan oleh 

penjual dari semua aspek pada platform ritel online dan pasar. Platform 

perantara online seperti e – commerce semakin banyak menyertakan ulasan 

yang ditulis oleh pembeli dan konsumen online dalam deskripsi produk dan 

layanan yang membentuk opini tentang produk dan meningkatkan niat 

membeli. Menurut Xie, Chen & Wu (2016), Hasrul dkk (2021), juga 

membantu penjual memperoleh data konsumen dan umpan balik tentang 

produk dan layanan yang ditawarkan. 

Penelitian Ummi Naily Nuriyatul Latifah (2022) menunjukkan bahwa 

variabel online customer review mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya penelitian yang dilakukan oleh 
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Anna Irma Rahmawati (2021) menunjukkan bahwa variabel online 

customer review tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Menurut Auliya dkk (2017) Online customer rating merupakan opini 

pelanggan dalam skala tertentu. Sistem penilaian yang populer untuk rating 

toko online adalah dengan memberikan bintang. Semakin banyak bintang, 

semakin tinggi peringkat penjualnya. Rating ditinggalkan konsumen yang 

membeli secara online dan diposting di situs web atau toko penjual. Rating 

biasanya merupakan cara bagi konsumen untuk memberikan umpan balik 

kepada penjual.   

Penelitian Ummi Naily Nuriyatul Latifah (2022) menunjukkan bahwa 

variabel online customer rating mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya penelitian yang dilakukan oleh 

Anna Irma Rahmawati (2021) menunjukkan bahwa variabel online 

customer rating tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Shopee mempunyai daya tarik tersendiri bagi masyarakat. Shopee 

terkenal dengan program gratis ongkos kirim ke seluruh Indonesia. Program 

ini merupakan salah satu bentuk periklanan yang dijalankan oleh perusahaan 

dan mencakup biaya pengiriman produk ke alamat pembeli, namun berlaku 

ketentuan khusus. Li, Chunfa dkk (2020) menyatakan bahwa kombinasi 

layanan konsultasi dan gratis ongkos kirim mempunyai dampak penting 

terhadap perluasan industri plafrom e - commerce (Putri, 2020). 

Shopee menarik perhatian masyarakat karena memakai tagline “Gratis 

Ongkos Kirim ke Seluruh Indonesia” dan dapat memberikan keuntungan 

kepada pelanggan. Kenyataannya tidak ada gratis ongkos kirim 100%, 

hanya Shopee yang mensubsidi seluruh biaya pengiriman dengan jumlah 

tertentu dan konsumen membayar kelebihannya. Program gratis ongkir dari 

Shopee saat ini sudah ada, namun mungkin suatu saat nanti Shopee akan 

menghilangkan atau mengganti promosi lainnya (misalnya promosi 

cashback). Ada juga jumlah pembelian minimum yang diperlukan untuk 
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memenuhi syarat pengiriman gratis. Jika konsumen membeli suatu produk 

tetapi tidak memenuhi syarat minimum pembelian, maka konsumen tidak 

akan mendapatkan gratis ongkos kirim. Seiring berjalannya waktu 

persyaratan untuk memenuhi syarat penawaran di Shopee ini akan semakin 

beragam sehingga membatasi pilihan penggunaan untuk setiap konsumen. 

Memperkenalkan keputusan pengiriman seperti pengiriman gratis bersyarat 

memberikan platform e – commerce solusi efektif untuk memaksimalkan 

struktur pasar konsumen dan menyeimbangkan korelasi antara biaya logistik 

dan tingkat konversi. 

Penelitian Ummi Naily Nurriyatul Latifah (2022) menunjukkan bahwa 

variabel tagline “gratis ongkir” mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya penelitian yang dilakukan oleh 

Ahmadi Rizal (2022) menunjukkan bahwa variabel tagline “gratis ongkir” 

tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini berfokus pada pengambilan keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Solo Raya sebagai permasalahan utama. Masalah ini 

bertujuan untuk memberi perkiraan mengenai perilaku konsumen dalam 

memutuskan pembelian yang berkaitan dengan online customer review, 

online customer rating dan tagline “gratis ongkir”. Sehingga dengan cara 

tersebut bisa memberikan pemahaman dalam mengungkap variabel yang 

mempengaruhinya. Keputusan pembelian dapat dipertimbangkan pembeli 

sebelum mereka membeli sebuah produk secara online. 

Berdasarkan yang sudah dijelaskan di atas, maka penulis tertarik 

melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Online Customer Review, 

Online Customer Rating dan Tagline “Gratis Ongkir” Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Pengguna Shopee Di Solo Raya” 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Apakah Online Customer Review berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pengguna Shopee di Solo Raya? 

2. Apakah Online Customer Rating berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pengguna Shopee di Solo Raya? 

3. Apakah Tagline “Gratis Ongkir” berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pengguna Shopee di Solo Raya? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1. Mengetahui Online Customer Review berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pengguna Shopee di Solo Raya. 

2. Mengetahui Online Customer Rating berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pengguna Shopee di Solo Raya. 

3. Mengetahui Tagline “Gratis Ongkir” berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pengguna Shopee di Solo Raya. 

D. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat baik secara 

teoritis maupun praktis, diantaranya : 

1. Manfaat Teoritis 

Mampu memberikan referensi bagi peneliti – peneliti selanjutnya guna 

menambah wawasan terkait faktor apa saja yang memberikan pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini memberikan manfaat untuk perkembangan online shop 

dimasa yang akan datang. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Pemasaran 

Pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting bagi setiap 

pelaku bisnis karena mempengaruhi kelangsungan hidup, keuntungan 

dan pertumbuhan. Berikut ini adalah pendapat ahli tentang pengertian 

pemasaran : 

Menurut Manap (2016) pemasaran adalah proses perencanaan dan 

pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, keputusan proses produk, 

periklanan dan penempatan atau distribusi, serta proses manajemen 

untuk mencapai tujuan sosial. Menurut Limakrisna dan Purba (2017) 

pemasaran merupakan salah satu kegiatan usaha yang berkontribusi 

terhadap penciptaan nilai ekonomi. Nilai ekonomi sendiri menentukan 

harga suatu barang dan jasa. Elemen kunci yang menciptakan nilai ini 

adalah produksi, pemasaran dan konsumsi. Pemasaran menghubungkan 

kegiatan produksi dan konsumsi. 

Menurut Laksana (2019) pemasaran adalah pertemuan penjual dan 

pembeli untuk melakukan kegiatan perdagangan barang dan jasa. 

Artinya pengertian pasar tidak lagi mengacu pada suatu lokasi, 

melainkan pada aktivitas dan perjumpaan penjual dan pembeli dalam 

menyediakan produk kepada konsumen. Menurut Sunyoto (2019) 

pemasaran adalah suatu kegiatan manusa yang bertujuan untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan melalui proses minat 

dan pertukaran dalam suatu perusahaan.  

Menurut Tjiptono dan Diana (2020) pemasaran adalah pemasaran 

barang, jasa dan gagasan untuk memungkinkan hubungan pertukaran 

yang memuaskan dengan pelanggan dan untuk menjalin dan 

memelihara hubungan postif dengan pemangku kepentingan dalam 

lingkungan yang dinamis.  
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Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 

suatu kegiatan yang dilakukan oleh seorang individu atau kelompok 

untuk memuaskan kebutuhan konsumen dan menghasilkan keuntungan. 

2. Online Customer Review 

Menurut Farki & Baihaqi (2016), Online customer review adalah 

bagian dari Electronic Word of Mounth (eWOM), yaitu opini langsung 

dari individu dan bukan iklan. Review merupakan salah satu dari 

beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian seseorang. 

Menurut Banjarnahor et al., (2021), Online customer review adalah  

informasi yang menurut Perusahaan dapat dipercaya untuk membantu 

konsumen dalam pemilihan produknya.  

Menurut Hartanto & Indiyani (2022), Online customer review 

adalah pendapat paling jujur yang diungkapkan secara online dan uang 

dianggap sebagai alat promosi. Berdasarkan definisi di atas dapat 

disimpulkan bahwa online customer review adalah opini mengenai suatu 

produk yang diterima dari pembeli sehingga pembeli selanjutnya dapat 

melihat review dari pembeli sebelumnya. 

Menurut Ananda & Wandebori (2016), online customer review 

terdiri dari tiga indikator, yaitu sebagai berikut : 

1. Daya Tarik (Attractiveness) 

Hal – hal yang berkaitan dengan nilai – nilai sosial sesorang, seperti 

kepribadian, penampilan, serta keadaan dan keadaan yang sama 

dengan yang melihatnya. 

2. Kepercayaan (Trustworthiness) 

Ini berhubungan dengan pertanyaan tentang kejujuran, integritas dan 

bagaimana mempercayai orang. 

3. Keunggulan (Superiority) 

Berkenaan dengan pengalaman, pengetahuan atau keahlian individu 

dalam menunjukkan keunggulan dan kekurangan suatu produk atau 

informasi produk secara keseluruhan. 
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3. Online Customer Rating 

Rating merupakan penilaian bintang yang diberikan oleh konsumen, 

semakin banyak bintang yang diberikan semakin baik ratingnya, begitu 

pula sebaliknya semakin sedikit bintang yang diberikan maka semakin 

buruk ratingnya (Wahyudi & R, 2019). Pemeringkatan dan penilaian 

nilai produk pada saat belanja online merupakan salah satu cara 

konsumen mengungkapkan kepuasannya terhadap (Sarmis, 2020). 

Online customer rating adalah bentuk simbol bintang yang 

digunakan untuk mengungkapkan pendapat pelanggan. Jika suatu 

peringkat atau bintang mencakup penilaian yang ditentukan konsumen 

dari bintang satu hingga lima, maka peringkat bintang lima 

menunjukkan bahwa produk atau yang ada di pasaran sangat baik. Jika 

bintang yang diberikan kurang dari 5 berarti konsumen sudah tidak 

mempunyai harapan lagi terhadap produk (Priangga & Munawar, 2021). 

Menurut Kurniawan, online customer rating adalah tindakan yang 

dilakukan pembeli terhadap penjual dengan memberikan penilaian atas 

produk yang dibeli (Kurniawan, 2021). 

Berdasarkan pengertian di atas online customer rating adalah 

penilaian yang diberikan oleh konsumen kepada penjual setelah 

melakukan pembelian suatu produk / jasa sebagai bentuk kepuasannya 

yang berupa penilaian bintang, dapat disimpulkan menunjukkan dalam 

bentuk angka produk. Sekalipun bintangnya rendah, produk tersebut 

tidak memenuhi harapan konsumen. 

Menurut Flanagin dan Metzger (2018) online customer rating 

memiliki 3 indikator yaitu sebagai berikut : 

1. Kredibel 

Kekuatan rating dapat menciptakan kepercayaan pelanggan. 

a. Dapat dipercaya 

b. Jujur 
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2. Pengalaman dan pengetahuan 

Rating dapat diandalkan dan berguna karena diberikan oleh 

konsumen yang memiliki pengetahuan dan pengalaman dengan 

produk tersebut. 

a. Profesional 

b. Berguna 

3. Menyenangkan  

Konsumen menyukai informasi rating suatu produk sehingga 

berdampak. 

a. Menyenangkan 

b. Menarik 

c. Kemungkinan untuk membeli dari situs web tersebut 

4. Tagline “ Gratis Ongkir” 

Tagline merupakan bagian dari sebuah iklan yang dibuat agar mudah 

diingat oleh konsumen. Durasi penayangan iklan di televisi sangat 

terbatas, hanya beberapa detik saja. Oleh karena itu, tagline memegang 

peranan yang sangat penting. Karena tagline mempunyai ciri khas yang 

menarik perhatian konsumen terhadap produk yang diiklankan dan 

mengarah pada pembelian produk tersebut. Tagline tersebut hendaknya 

memberikan kesan yang mendalam di benak konsumen sehingga produk 

yang ditawarkan akan selalu membekas dalam ingatannya. Kesan 

tagline diharapkan dapat meningkatkan minat konsumen dalam 

memutuskan pembelian produk yang dipromosikan (Pramesti, 2020). 

Promosi gratis ongkos kirim merupakan salah satu strategi 

pemasaran terbaik Shopee yang bertujuan untuk membujuk dan 

mempengaruhi persepsi konsumen dengan memberikan informasi 

hingga proses pembelian berlangsung. Salah satu tagline yang 

menjadikan Shopee sebagai salah satu marketplace terbesar adalah 

program graatis ongkir  yang ditawarkan Shopee sangat menarik bagi 

calon konsumen, itulah sebabnya banyak pengguna Shopee lebih 

memilih berbelanja produk di Shopee (Erpurini, 2022).  
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Jannah (2022) menyatakan bahwa promosi gratis ongkos kirim 

meringankan konsumen yang kesulitan dengan biaya yang harus 

dikeluarkan untuk membeli produk dengan memberikan potongan biaya 

pengiriman. Konsumen otomatis mendapatkan gratis ongkos kirim 

hingga Rp 50.000 jika jumlah transaksi melebihi jumlah yang 

ditentukan. Oleh karena itu, konsumen dapat membelinya dengan harga 

yang relatif rendah dan menghemat jumlah yang harus dibayarkan. 

Menurut Assauri (2010) promosi gratis ongkir merupakan pengurang 

kegiatan promosi, yaitu kegiatan promosi khusus seperti pameran, 

pameran, demonstrasi dan kegiatan penunjang pembelian berupa 

kegiatan penjualan lainnya yang dapat dilakukan kapan saja (Herlina, 

2021). 

Tagline adalah bagian dari area periklanan. Istilah tagline yang 

berasal dari bahasa Inggrispun diadopsi. Kata tersebut tidak terdaftar 

dan tidak masuk dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). 

Deskripsi tagline tersebut dijelaskan sama persis dengan tagline 

tersebut. Tagline merupakan ungkapan singkat yang digunakan untuk 

memperkenalkan suatu merek atau perusahaan kepada konsumen (Azizi 

& Yateno, 2021). 

Berdasarkan teori di atas maka tagline “Gratis Ongkir” merupakan 

ungkapan atau tagline yang mampu menarik perhatian calon konsumen. 

Pasalnya, setiap orang terutama wanita akan lebih tertarik jika produk 

yang ingin dibelinya juga ditawarkan. Gratis ongkos kirim sesuai syarat 

dan ketentuan yang berlaku. 

Menurut Darno (2019) keberhasilan sebuah tagline dalam 

menjalankan fungsinya dapat diukur dari 3 indikator : 

1. Keakraban (Familiarity) 

Tagline yang mudah diingat dan diketahui konsumen tentang tagline 

yang disiarkan di televisi. Tagline iklannya juga berubah. 
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2. Perbedaan (Differentiation) 

Perbedaan karakteristik pasar persaingan lainnya. Tagline yang 

digunakan pasar dalam periklanan konsisten dengan harapan 

konsumen. 

3. Pesan atau nilai (Messeger of value) 

Menunjukkan seberapa efektif pesan iklan yang disampaikan dalam 

menarik perhatian. Rangsang emosi dan dapatkan respons dari 

target. 

5. Keputusan Pembelian 

Menurut (Kotler & Keller, 2016), keputusan pembelian adalah 

keputusan konsumen untuk menggunakan, membeli atau memilih suatu 

layanan, produk, ide atau pengetahuan dengan cara yang dapat dipenuhi 

oleh suatu organisasi, kelompok atau individu suatu kebutuhan, itu 

bagian dari tindakan. Menurut (Kotler & Armstrong, 2017), Keputusan 

pembelian adalah keputusan pembeli mengenai merek mana yang akan 

dibeli. Proses pengambilan keputusan yang kompleks seringkali 

melibatkan banyak keputusan. Keputusan ini melibatkan pemilihan 

antara dua pilihan atau lebih. Keputusan pembelian konsumen juga 

merupakan tahap dimana konsumen membentuk niat untuk membeli 

produk yang paling disukai dan keputusan konsumen untuk mengubah, 

menunda atau menghindari produk sangat dipengaruhi oleh risiko yang 

dirasakan. Setiap orang harus selalu mempertimbangkan hal ini Ketika 

membuat keputusan pembelian. 

Menurut Mangkunegara (2018), Keputusan pembelian adalah 

perilaku konsumen yang dapat dipengaruhi oleh lingkungan dan 

perilaku individu, tim atau organisasi yang terlibat dalam pengambilan 

keputusan untuk membeli, menggunakan dan membayar suatu produk 

atau jasa. Menurut Marantika dan Sarsono (2020), pengambilan 

keputusan pembelian merupakan perilaku individu yang digunakan 

untuk memilih produk mana yang akan dibeli untuk memuaskan 

keinginan dan kebutuhan seseorang. Menurut Ristanto dkk (2021) 
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keputusan pembelian adalah keputusan pembelian suatu produk yang 

diinginkan. 

Menurut Thompson (2016), ada 4 indikator keputusan pembelian 

yaitu : 

1. Sesuai kebutuhan 

Pelanggan berbelanja karena produk yang ditawarkan memenuhi 

kebutuhannya dan karena mudah menemukan apa yang 

dibutuhkannya. 

2. Mempunyai manfaat 

Produk yang dibeli sangat nyaman dan bermanfaat bagi konsumen. 

3. Ketepatan dalam membeli produk 

Harga suatu produk ditentukan menurut keinginan konsumen, 

tergantung kualitas produk tersebut. 

4. Pembelian berulang 

Situasi dimana konsumen puas dengan transaksi sebelumnya dan 

berniat untuk terus melakukannya di masa depan. 
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B. Penelitian Terdahulu 

Hasil penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian yang akan 

dilakukan adalah sebagai berikut. 

Tabel 1. Penelitian Terdahulu 

No. Penulis dan 

Tahun 

Judul Alat Analisis Hasil 

1. Ummi Naily 

Nuriyatul 

Latifah 

(2022) 

Pengaruh Online 

Customer Review, 

Online Customer 

Rating, Tagline 

“Gratis Ongkir” 

Dalam Bisnis E – 

Commerce 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Marketplace 

Shopee (Studi 

Kasus Pada 

Mahasiswa IAIN 

Kudus Fakultas 

Ekonomi Dan 

Bisnis Islam 

Angkatan 2016) 

Penelitian ini 

menggunakan 

regresi linier 

berganda 

Menyatakan 

terdapat 

pengaruh 

secara 

bersamaan 

atau simultan 

antara online 

customer 

review, 

online 

customer 

rating, 

tagline 

“gratis 

ongkir” 

secara 

bersama -

sama 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

2. Rizkia Nada 

Laeli, Rokh 

Eddy 

Prabowo 

(2022) 

Analisis Pengaruh 

Online Customer 

Review, Online 

Customer Rating 

dan Tagline "Gratis 

Ongkir" terhadap 

Keputusan 

Pembelian melalui 

Marketplace 

Shopee 

 

Penelitian ini 

menggunakan 

analisis 

regresi linier 

berganda 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa 

variabel 

online 

customer 

review, 

online 

customer 

rating dan 

Tagline 

“Gratis 

Ongkir” 

masing-

masing 
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berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

3. Putri 

Masdarwati 

(2022) 

Pengaruh Rating, 

Online Customer 

Review, dan 

Tagline Gratis 

Ongkir Terhadap 

Keputusan 

Pembelian pada 

Marketplace 

Shopee di Demak 

Penelitian ini 

menggunakan 

analisis 

regresi linier 

berganda 

Hal ini 

menunjukan 

bahwa 

rating, online 

customer 

review, dan 

tagline gratis 

ongkir secara 

bersama-

sama 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

4.  Cut Meika 

Nur 

Wulansari 

(2023) 

Pengaruh Online 

Customer Review, 

Rating dan tagline 

Gratis ongkos 

kirim terhadap 

keputusan 

pembelian pada 

marketplace 

Shopee (Studi 

Pada Mahasiswa di 

Purwokerto) 

Penelitian ini 

menggunakan 

analisis 

regresi linier 

berganda 

Hasil analisis 

menunjukan 

bahwa secara 

simultan 

variabel 

online 

customer 

review, rating 

dan 

tagline gratis 

ongkos kirim 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

5. Umi 

Ruqqoyah, 

Ginanjar 

Rahmawan 

(2023) 

Pengaruh 

Copywriting 

Promotion, Online 

Customer Review 

dan Gaya Hidup 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Melalui 

Keranjang Kuning 

Pada Aplikasi 

TikTok 

Penelitian ini 

menggunakan 

analisis 

regresi linier 

berganda 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa 

variabel  

Copywriting 

Promotion, 

Online 

Customer 

Review dan 

Gaya Hidup 
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masing-

masing 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

6. W. Heni 

Puspita Sari 

(2022) 

Pengaruh Promosi, 

Online Customer 

Review dan Online 

Customer Rating 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian (Studi 

pada pengguna 

marketplace 

Shopee di 

Indonesia) 

Penelitian ini 

menggunakan 

analisis 

regresi linier 

berganda 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa 

variabel 

promosi, 

online 

customer 

review, dan 

online 

customer 

rating 

masing-

masing 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

 Sumber : Penelitian terdahulu 
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C. Kerangka Pikir 

 

 H1 

 H2 

 

 H3 

 

Gambar 3. Kerangka Pikir 

Berdasarkan gambar diatas, diketahui terdapat dua variable yaitu : 

1. Variabel Dependen 

Menurut Nurusyifa (2018) variabel dependen adalah variabel yang 

dipengaruhi oleh variabel bebas. Variabel dependen dalam penelitian ini 

adalah Keputusan Pembelian (Y). 

2. Variabel Independen 

Menurut Nurusyifa (2018) variabel independent atau variabel bebas 

adalah variabel yang mempengaruhi atau menyebabkan munculnya  

variabel dependen / terikat. Variabel independent dalam penelitian ini 

adalah Online Customer Review (X1), Online Customer Rating (X2) dan 

Tagline “ Gratis Ongkir” (X3). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ONLINE CUSTOMER 

REVIEW (X1) 

ONLINE CUSTOMER 

RATING (X2) 

 

 
TAGLINE “GRATIS 

ONGKIR” (X3) 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN (Y) 
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D. Hipotesis Penelitian 

1. Pengaruh Online Customer Review Terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Menurut Ummi Naily Nuriyatul Latifah (2022) dan Rizkia Nada 

Laeli, dkk (2022) meneliti dengan hasil dari pengujian statistik 

menunjukkan bahwa online customer review terbukti berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H1 : Online Customer Review Berpengaruh Signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

2. Pengaruh Online Customer Rating Terhadap Keputusan Pembelian. 

Menurut Ummi Naily Nuriyatul Latifah (2022) dan Rizkia Nada 

Laeli, dkk (2022) meneliti dengan hasil dari pengujian statistik 

menunjukkan bahwa online customer rating terbukti berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H2 : Online Customer Rating Berpengaruh Signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

3. Pengaruh Tagline “Gratis Ongkir” Terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Menurut Ummi Naily Nuriyatul Latifah (2022) dan Putri 

Masdarwati (2022) meneliti dengan hasil dari pengujian statistik 

menunjukkan bahwa tagline “gratis ongkir” terbukti berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H3 : Tagline “Gratis Ongkir” Berpengaruh Signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Online Customer Rating dan Tagline “Gratis Ongkir” berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan pembelian pada pengguna Shopee di Solo 

Raya. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan tersebut, maka dapat dikemukakan saran sebagai 

berikut : 

1. Berdasarkan hasil uji hipotesis yang dilakukan, online customer rating dan 

tagline “gratis ongkir” berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Berdasarkan penelitian, bahwa sebagian besar pengguna 

menggunakan Shopee karena rating yang bagus dan pengiriman gratis. 

2. Mengingat terdapat faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian 

selain online consumer review, online customer rating dan tagline “gratis 

ongkir” diperlukan penelitian lebih lanjut mengenai faktor – faktor yang 

terlihat.  
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