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PENGARUH DISKON, ONLINE CUSTOMER RATING, DAN ONLINE
CUSTOMER REVIEW PADA KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK AVOSKIN
DI SHOPEE

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis Pengaruh Diskon, Online Customer
Rating,dan Online Customer Review Pada Keputusan Pembelian Produk Avoskin di
Shopee Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan sampel pada penelitian ini
adalah pembeli dan pengguna produk Avoskin. Data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah data primer yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner secara online. Sampel
pada penelitian ini sebanyak 112 responden. 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
versi 25. Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa variabel diskon (X1) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, variabel online customer rating
(X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dan variabel
online customer review (X3) tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Kata kunci: Diskon, Online Customer Rating,dan Online Customer Review



MOTTO DAN PERSEMBAHAN

MOTTO

Allah memang menjanjikan hidupmu akan selalu mudah, tapi dua kali Allah

berjanji bahwa : “Fa inna ma’al — ‘usri Yusra”
“setiap kesulitan pasti ada kemudahan”

(QS.Al-Insyirah 94:5-6)

PERSEMBAHAN

Skripsi ini saya persembahkan kepada Allah SWT, kedua orang tua tercinta yang
selalu mendukung dan mendoakan, saudara-saudaraku yang selalu memberi semangat

dan sahabat-sahabatku yang selalu membantu dan menemaniku.



KATA PENGANTAR

Alhamdulillah segala puji syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT atas
berkah, rahmat, kelancaran serta kemudahan yang diberikan sehingga penulis dapat
menyelesaikan skripsi yang berjudul “PENGARUH DISKON, ONLINE CUSTOMER
RATING, DAN ONLINE CUSTOMER REVIEW” sesuai dengan rencana.

Dalam proses penyusunan skripsi ini, penulis banyak memperoleh bimbingan,
arahan, serta dukungan dari berbagai pihak. Oleh karena itu, pada kesempatan ini penulis
dengan penuh rasa hormat dan terima kasih yang sebesar-besarnya menyampaikan terima

kasih yang sebesarnya kepada:

1. Bapak Aditya Liliyan, S.M.B., M.M. selaku Ketua Sekolah Tinggi llmu Ekonomi
Surakarta, yang telah memberikan kesempatan dan fasilitas kepada penulis untuk
menempuh pendidikan hingga penyusunan skripsi ini.

2. Bapak Muhammad Syihabuddin, S.Hum., M.M. selaku Ketua Program Studi S1
Manajemen Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Surakarta, atas dukungan, arahan,
serta motivasi yang diberikan selama proses perkuliahan hingga penyelesaian
skripsi.

3. Ibu Tri Ratna Pamikatsih, S.E., M.B.A. selaku Dosen Pembimbing, yang telah
meluangkan waktu, tenaga, dan pikiran untuk memberikan bimbingan, saran,
serta arahan dengan penuh kesabaran sehingga skripsi ini dapat diselesaikan
dengan baik.

4. Untuk support system. Ayahanda Muhammad Ikhsanur, terima kasih selalu
berjuang tanpa mengenal lelah dan menyerah demi mengupayakan yang terbaik
untuk kehidupan penulis, beliau memang tidak sempat merasakan bangku
perkuliahan, namun beliau mampu mendidik penulis, memotivasi, dan
memberikan dukungan dan semangat serta selalu mengajarkan kebaikan dalam
hidup sehingga penulis mampu menyelesaikan studinya sampai sarjana.

5. Untuk Ibu tersayang, Ibu Henny Purwanti yang menjadi alasan utama penulis bisa
bertahan hingga saat ini. Terima kasih atas segala motivasi, semangat, harapan
serta bersedia menjadi sandaran terkuat dari kerasnya dunia, terima kasih karena
tidak pernah menuntut akan segala hal dan bahkan senantiasa mendampingi setiap

langkah penulis untuk menjadi seseorang yang berpendidikan. Terima kasih atas

Vi



kasih sayang tanpa batas yang diberikan, mendoakan tanpa henti dan terima kasih
atas kesabaran serta pengorbanan yang selalu mengiringi perjalanan hidup
penulis. Beliau adalah wanita hebat yang tidak banyak mengeluh juga pandai
menyembunyikan segala lukanya sendirian. Dan beliau lah sumber kekuatan dan
inspirasi bagi penulis, sekali lagi terima kasih untuk segala bentuk pengorbanan
baik secara moral maupun finansial.

Untuk adikku, Affan Tabrani. Terima kasih sudah menjadi sumber semangat dan
motivasi dalam setiap langkah perjuangan penulis. Meski kami kadang tidak akur,
namun dialah alasan penulis berusaha menempuh pendidikan dengan sungguh-
sungguh. Semoga apa yang kakak perjuangkan hari ini dapat menjadi pijakan bagi
masa depanmu yang lebih baik.

Kepada kedua sahabat baik penulis Putri Ayu Setyoningsih dan Agidatul Azizah
Saefudin. Penulis selalu merasakan dukungan tulus dan kehadiran berharga
kalian. Kalian adalah saksi bisu dari setiap tawa, air mata, dan tahap pendewasaan
dalam hidup penulis. Terima kasih atas setiap kenangan indah, setiap perjalanan
hidup, dan setiap dukungan tak langsung yang selalu kalian berikan. Kalian
berdua adalah bagian tak terpisahkan dari perjalanan ini dan akan selalu menjadi
sahabat terbaik penulis, selamanya.

Kepada sahabat sekaligus partner seperjuangan Keyla Septa Mevia. Kamu selalu
menjadi pendengar setia dan penopang utama yang mampu menerima setiap sisi
baik dan buruk diri penulis tanpa pernah menghakimi. Kehadiranmu adalah
sumber kekuatan dan inspirasi yang tak ternilai selama masa-masa perkuliahan
ini. Setiap tawa, setiap diskusi, dan setiap dukungan tulus yang kamu berikan telah
menjadi penyemangat dalam menghadapi setiap tantangan akademis dan
personal. Terima kasih atas setiap memori indah, setiap pelajaran hidup, dan
setiap momen berharga yang telah kita lalui bersama. Semoga tuhan senantiasa
melimpahkan kebahagiaan dan kesuksesan dalam setiap langkah hidupmu.

. Kepada diri saya sendiri, yang mungkin tidak pandai menunjukkan perasaan, tapi
tetap memilih untuk bertahan, berjalan, dan menyelesaikan apa yang sudah
dimulai. Terima kasih sudah tidak menyerah, meskipun tidak selalu yakin.

Semoga langkah ini menjadi bukti, bahwa saya mampu.

vii



Penulis menyadari bahwa skripsi ini jauh dari kesempurnaan. Maka dari itu penulis
mengharapkan segala bentuk kritik dan saran yang bersifat membangun. Penulis juga
memohon maaf apabila terdapat kesalahan penulisan yang menyinggung pihak tertentu.

Penulis berharap semoga skripsi ini dapat bermanfaat bagi yang membutuhkan.
Surakarta, 29 Januari 2026

Penulis

Choirina Nur Aliyah

viii



DAFTAR ISI

PERSETUJUAN PEMBIMBING .......oooiiiiiiii e I
PENGESAHAN PENGUUJL .....ooiiiiiect et i
SURAT PERNYATAAN ...ttt sttt s s s iii
ABSTRAK ..ottt ettt r ettt ne et iv
MOTTO DAN PERSEMBAHAN ..ottt Y
KATA PENGANTAR . ..ottt st e e e e nnaeeenneees vi
DY I o Y ST IX
DAFTAR TABEL ..ottt e e e e snaaeeean Xi
DAFTAR GAMBAR . ...ttt et e e ee e e e s e e e nnes Xii
DAFTAR LAMPIRAN .....ooititieet ettt et Xiii
2N = USSR 1
PENDAHULUAN ..ottt sttt snenaane s 1
A. Latar Belakang Masalah................cccoooiiiiiiicii e, 1
B. RUMUSAN MaSalah ..o e 6
C.  TUJuAN PeNEIITIAN ... ... 6
D.  Manfaat PeNelitian..........cccvoiiiiiiie et 7
N O PSSR 8
TINJAUAN PUSTAKA ..ottt ane e 8
AL KaJian PUSTAKE .......ooviiiiciecc ettt 8
1.  Keputusan Pembelian KONSUMEN ........ccccoviieiiiiiciicce e 8

2. DIHSKON .ot 9

3. Online CuStOMEr RALING .....ccveiviriiieiieieee e 11

4. ONliNe CUSLOMEr REVIBW ......eeiuieireiieiieesie e siee e eestee e e e e e eneennees 13

B.  Penelitian TerdanulU ..o e 15
C. Kerangka PEMIKIran ... 18
D HIPOTESIS. .ottt bbbttt 18
2 = 1 1 OSSPSR 21
METODE PENELITIAN ..ottt 21
A, ODbJeK Penelitian.........ccoooii i 21
B.  SUMDEE DALA........eiiiiiiiie e 22
C. Populasi dan SAMPEL.......ccoiiiiiiiiiiee s 24



D. Teknik Pengumpulan Data ..........ccccoeiiiiiiiiniiiiieeeee e 26

E. Definisi Operasional Variabel............ccccoiiiiiiiiiii e, 28
F.  Teknis ANaliSis Datal..........cccciiiiiiiiieieie e 30

L UJINSTrumen Data........ccccoveiiiiiiicie et 30

2. UJi ASUMSE KIBSIK ....oooviiieiicce e 32

3. Analisis Regresi Linear Berganda...........cccccooeiieiiiieiic s 33

4. UJEHIPOTESIS ..ottt 34
BAB IV e 37
HASIL DAN PEMBAHASAN ...ttt nae e 37
A.  Gambaran Umum Objek Penelitian ..........c.ccocooiiiiiiniiieneeee, 37
B.  DesKripsi RESPONAEN .......cccoiiiiiiccie ettt 39
C.  ANALISIS DALA.......citiiieiieieieie et 42
D.  PembDanasan.........ccccooiiiiiiiiiiee s 51
BAB V ettt bt e e ne e 55
PENUTUPR ...t e e s et e e e s e e e e e be e e e e asneeeeaas 55
A, KESIMPULAN Lottt et e e s e e s e e e annee e 55
B, SARAN . a e e 55
DAFTAR PUSTAKA . ettt e s e e e te e e sna e e s na e e e neeeannes 57
LAMPIRAN L. oottt sttt sttt sttt bt e et e ne e 60



DAFTAR TABEL

Tabel 1. Penelitian Terdahulu............ccocoiiiiiiiiiii s 15
Tabel 2. SKala LIKETt........cciiiiiiiiiiii e 27
Tabel 3. Definisi Operasional Variabel ............ccooviiiiiiiiiiiie e 28
Tabel 4. Klasifikasi Responden Berdasarkan usia..........cccccovviiiiiiiiiiiiiiiicens 40
Tabel 5. Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin............cccoovciviiiniiiinniinnns 40
Tabel 6. Pekerjaan ReSponden ..........cccviiiiiiiiiiiiiiiiiei e 41
Tabel 7. Hasil Uji Validitas ........occviiiiiiiiiieiiiie i 43
Tabel 8. Hasil Uji REHabilitas.........ccciviiiiiiiiiiiiiiiiie e 44
Tabel 9. Hasil Uji NOImMalitas .......cccoviiiiiiiiiiiiii s 45
Tabel 10. Hasil Uji Multikolonieritas ...........ccoceiiiiiiiiiiniiiiniicciessee s 45
Tabel 11. Hasil Uji HeteroskedastiSitas ...........ccouivviiiiiiiiiiiiniisnsessee s 47
Tabel 12. Hasil Uji Regresi Linier Berganda............c.ccooiviiiiiiiinis 48
Tabel 13. Hasil Uji Parsial .........cccoooiiiiiiiiiiiii s 49
Tabel 14. Hasil Uji Koefisien Determinasi..........ccocvveviiiviiiiniiniiiiiissessese s 50

Xi



DAFTAR GAMBAR
Gambar 1. E-commerce dengan pengunjung terbanyak sepanjang 2023 ...........ccc.coeevene. 1
Gambar 2. Penjualan terbanyak di shopee tahun 2022...........ccccooviiiiiiinnicicec 2
Gambar 3. 10 brand terlaris di E-cOMMETce...........cccooveiiiiiiiiiiiiicecec e 3
Gambar 4. Kerangka PemiKiran..........c.ccooviiiiiiiiiiiiisese e 18

xii



DAFTAR LAMPIRAN

Lampiran 1. KUESIONET ........cccuiiiiiiiiiiiieiii et 60
Lampiran 3. Tabulasi Data.........cccccoeoiiiiiiiiiii s 64
Lampiran 4. Hasil Karakteristik Responden.............coccovoviiiiiiniiiiiiiicecc s 69
Lampiran 5. Hasil Olah Data .........ccccooiiiiiiiiiii e 73

xiii



BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi digital telah mengubah secara fundamental pola
konsumsi masyarakat, khususnya di Indonesia. Transformasi ini terjadi secara cepat sejak
pandemi COVID-19, yang mempercepat migrasi perilaku belanja dari toko fisik menuju
platform daring atau e-commerce. Berdasarkan laporan dari Google, Temasek, dan Bain
& Company (2022), nilai ekonomi digital Indonesia mencapai USD 77 miliar pada tahun

2022, dengan e-commerce sebagai kontributor utamanya sebesar 76%.

Fenomena ini turut menghadirkan gejala yang dikenal dengan istilah switching
market behavior, yaitu pergeseran loyalitas konsumen dari brand atau toko tertentu ke
brand dan toko lain yang dianggap lebih menguntungkan secara nilai dan pengalaman.
Konsumen menjadi lebih dinamis, oportunistik, dan sensitif terhadap aspek seperti
diskon, rating, serta ulasan pelanggan. Perubahan ini menjadikan pasar e-commerce
sebagai arena kompetisi yang sangat terbuka dan cepat berubah.

Elauss

E-Commerée dengan Pengunjung
Terbanyak Sepanjang 2023

5 e-commerce dengan pengunjung terbanyak di Indonesia
(Januari-Desember 2023)"

ﬁ Shopee tokopedia

1,25 miliar

@ Lazada

Gambar 1. E-commerce dengan pengunjung terbanyak sepanjang 2023

Sumber : (Ahdiat, 2024)



Shopee sebagai salah satu marketplace terbesar di Indonesia memiliki peran penting
dalam fenomena ini. Pada tahun 2023, Shopee mencatatkan lebih dari 2,3 miliar
kunjungan bulanan dari Indonesia (Ahdiat, 2024), menjadikannya platform utama untuk
aktivitas belanja online. Kategori produk kecantikan, terutama skincare, termasuk salah
satu yang paling diminati di platform ini, mencerminkan meningkatnya kesadaran

masyarakat terhadap perawatan diri.

Summary

FEBRUARI 2022

Data berdasirkan Riset pada 700juta produk terdisplay di 2 Macketalace.
Disclimar : Data tidak maregambarkan kendil wnutunnya

www digimind..
S-u::dm;

Gambar 2. Penjualan terbanyak di shopee tahun 2022
Sumber: (Irda, 2024)

Menurut data Asosiasi Pemasaran Digital Indonesia, penjualan produk perawatan
kulit mencapai Rp33,4 miliar pada Februari 2022. Pertumbuhan ini didorong oleh
beragamnya pilihan produk perawatan kulit di pasaran dan kemudahan akses melalui
platform daring. Seiring tren ini terus berkembang, produsen perawatan kulit diharapkan

terus berinovasi untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi konsumen.

Saat ini, banyak merek perawatan kulit lokal yang membanggakan kualitasnya
dan mampu bersaing dengan produk-produk dari luar negeri. Banyak merek lokal telah
mengembangkan formula dan bahan-bahan yang sesuai dengan jenis kulit dan kondisi

iklim Indonesia, sehingga memungkinkan mereka bersaing dengan produk-produk dari



negara lain. Lebih lanjut, merek-merek perawatan kulit lokal memprioritaskan
penggunaan bahan-bahan alami dan ramah lingkungan, sehingga lebih ramah lingkungan
dan berkelanjutan. Dalam beberapa tahun terakhir, produk perawatan kulit lokal semakin
populer di kalangan masyarakat Indonesia karena kualitasnya yang tinggi dan harganya

yang lebih terjangkau dibandingkan produk-produk luar negeri.

Di tengah maraknya brand kecantikan internasional, merek lokal seperti Avoskin
berhasil menunjukkan pertumbuhan yang menonjol. Dikenal dengan tagline “Beauty for
a Better Life”, Avoskin menawarkan produk skincare yang menggabungkan bahan aktif
dan lokal dengan pendekatan clean beauty. Salah satu keunggulan Avoskin terletak pada

strategi distribusi digital melalui kanal Shopee dan Tokopedia yang sangat efektif.

|/7 10 Branalskincare Tertaris di EXCommeree) }

& April-Juni 2022

Salos Rovonuo

Azarine 2238

Gambar 3. 10 brand terlaris di E-commerce
Sumber:(Compas.id, 2022)

Berdasarkan riset yang dilakukan oleh tim internal Compass, penjualan untuk
brand skincare local pun bisa dikatakan cukup hebat dimana dalam dua minggu pertama
dibulan Februari 2021 total penjualan di Marketplace sudah mencapai Rp. 91.22 miliar
dengan jumlah transaksi sebesar 1.285.529., pada brand Avoskin sendiri menempati
posisi ke-4 dengan jumlah penjualan mencapai Rp. 5,9 miliar produk unggulannya yaitu

avoskin miraculous refining toner 100ml (Compas.id, 2022).



Penting untuk memahami bagaimana konsumen merespons stimulus pemasaran
yang disajikan secara digital. Diskon, rating, dan ulasan menjadi tiga elemen utama yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen di e-commerce. Dalam studi oleh
Setyariningsih dan Artamevia (2022), ditemukan bahwa diskon dan ulasan positif dapat

meningkatkan niat beli hingga 60% di platform Shopee.

Diskon merupakan daya tarik utama bagi konsumen online. Shopee memfasilitasi
brand seperti Avoskin untuk memberikan potongan harga pada event besar seperti 11.11
atau Ramadan Sale., kampanye Shopee Live pada puncak kampanye 11.11 mampu
meningkatkan penjualan hingga 7,5 kali lipat dari hari biasa, terutama untuk produk

skincare dengan promosi bundling atau flash sale. Menurut (Irda, 2024).

Namun, diskon saja tidak cukup. Rating produk yang tinggi menjadi bentuk
validasi sosial bahwa produk tersebut berkualitas. Produk Avoskin seperti Your Skin Bae
dan Miraculous Refining Serum memiliki rating rata-rata 4.9 dari lebih dari 70.000 ulasan
di Shopee per 2024. Ini menunjukkan tingkat kepuasan konsumen yang tinggi dan

menjadi kekuatan persuasive dalam keputusan pembelian calon pembeli baru.

Selain rating, ulasan pelanggan menjadi sumber informasi yang sangat dipercaya
oleh konsumen. Avoskin mendapatkan banyak ulasan positif dari konsumen yang merasa
kulitnya membaik dalam waktu singkat. Beberapa pembeli bahkan menyertakan foto
sebelum dan sesudah, yang memperkuat efek kepercayaan (trust-building) dalam proses

pengambilan keputusan (Rochma, 2025).

Hal yang menarik adalah bahwa ulasan negatif pun dapat memberikan pengaruh,
tergantung pada konteksnya. Jika dijawab dengan baik oleh brand atau disertai klarifikasi,

ulasan negatif bisa berfungsi sebagai bentuk transparansi. Avoskin dikenal cukup aktif



dalam merespons ulasan pelanggan, yang meningkatkan engagement dan kredibilitas

brand di mata konsumen.

Fenomena switching behavior di e-commerce memperlihatkan bahwa konsumen
akan memilih produk berdasarkan kombinasi persepsi kualitas, promosi harga, dan
pengalaman pelanggan sebelumnya. Ketika satu brand gagal memenuhi ekspektasi dalam
hal diskon atau tidak merespons ulasan buruk, konsumen dengan mudah beralih ke brand

lain yang lebih kompetitif secara persepsi.

Namun, belum banyak penelitian yang secara empiris dan kuantitatif menguji
hubungan simultan antara ketiga variabel tersebut (diskon, rating, ulasan) dalam konteks
brand lokal seperti Avoskin. Penelitian terdahulu cenderung memisahkan analisis diskon
dengan ulasan atau rating (Bine, 2024);(Lubis, 2025), padahal dalam praktiknya,

konsumen mempertimbangkan ketiganya sekaligus.

Dengan memahami ketiga faktor ini secara komprehensif, tim penjualan dan
pemasaran Avoskin dapat membuat keputusan strategis yang berbasis data. Misalnya,
menentukan diskon ideal yang tetap menjaga margin, atau mendorong review konsumen

melalui program loyalitas untuk memperkuat reputasi digital brand.

Secara keseluruhan, fenomena e-commerce dan pergeseran perilaku konsumen
menuntut adaptasi dari brand-brand lokal. Penelitian ini hadir untuk menjawab kebutuhan
tersebut dan menjadi kontribusi strategis bagi pertumbuhan Avoskin sebagai pemain

utama di sektor skincare digital Indonesia.

Berdasarkan pada uraian latar belakang yang telah dijelaskan, maka dapat peneliti
jadikan sebagai bahan untuk melakukan penelitian lebih lanjut. Oleh karena itu rumusan

masalah pada penelitian ini ialah bagaimanakah Pengaruh Diskon, Online Customer



Rating, dan Online Customer Review Pada Keputusan Pembelian Produk Avoskin di

Shopee.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam

penelitian ini adalah:

1. Pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian produk Avoskin di
Marketplace Shopee?

2. Pengaruh Online Customer Rating terhadap Keputusan Pembelian produk
Avoskin di Marketplace Shopee?

3. Pengaruh Online Customer Review terhadap Keputusan Pembelian produk

Avoskin di Marketplace Shopee?

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan Rumusan Masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini

yaitu:

1. Mengetahui pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian produk Avoskin di
platform Shopee.

2. Mengetahui pengaruh Online Cusstomer Rating terhadap Keputusan Pembelian
produk Avoskin di platform Shopee.

3. Mengetahui pengaruh Online Customer Review terhadap Keputusan Pembelian

produk Avoskin di platform Shopee.



D. Manfaat Penelitian
Dengan adanya penelitian dan hasil penulisan ilmiah ini diharapkan dapat

memberikan manfaat bagi:

1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini memperkaya kajian manajemen pemasaran dan perilaku
konsumen dalam konteks e-commerce dengan memberikan bukti empiris
mengenai pengaruh diskon, rating, dan ulasan terhadap keputusan pembelian
secara kuantitatif.

2. Manfaat Praktis
Bagi brand lokal seperti Avoskin, hasil penelitian ini dapat menjadi dasar
untuk merancang strategi promosi berbasis data, seperti menentukan besaran
diskon atau mengelola ulasan pelanggan. Bagi Shopee, hasilnya bermanfaat
untuk mengoptimalkan fitur-fitur marketplace agar lebih efektif dalam

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.



BAB I
TINJAUAN PUSTAKA
A. Kajian Pustaka

1. Keputusan Pembelian Konsumen

a. Pengertian Keputusan Pembelian Konsumen

Menurut Hastuti & Pamikatsih (2023) Keputusan pembelian
merupakan proses pertimbangan konsumen dalam memilih produk atau
jasa dengan menilai kualitas produk, harga, dan merek yang sesuai dengan
kebutuhannya melalui pencarian serta perbandingan dengan produk lain.

Menurut Sastro Atmodjo (2021), keputusan pembelian dapat
dipahami sebagai rangkaian aktivitas mental dan emosional individu
ketika menentukan, memilih, serta menggunakan suatu produk atau jasa
dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan maupun keinginannya.

Menurut Hastuti & Pamikatsih (2023) dan Sastro Atmodjo (2021),
dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan proses mental
dan emosional konsumen yang melibatkan pertimbangan kualitas produk,
harga, dan merek melalui pencarian serta perbandingan alternatif, hingga
akhirnya konsumen menentukan pilihan untuk membeli dan menggunakan

produk atau jasa guna memenuhi kebutuhan dan keinginannya.

b. Indikator Keputusan Pembelian
Merupakan tindakan yang dilakukan oleh konsumen dalam upaya

memecahkan masalah dalam upaya pemenuhan kebutuhan. Sebelum



memutuskan untuk melakukan pembelian. adapun indikator keputusan

pembelian menurut P. Kotler dalam (Sanjaya, 2017) antara lain:

1.

Pembelian produk, adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen

dalam membeli barang atau jasa yang diinginkan

2. Pembelian merek, adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen
yang hanya mempertimbangkan merek dari produknya saja

3. Pemilihan saluran pembelian, adalah setiap barang yang ingin dibeli
konsumen harus di pilih terlebih dahulu dalam saluran pembelian

4. Penentuan waktu pembelian, adalah setiap konsumen ingin membeli
produk atau barang yang diinginkan konsumen harus terlebih dahulu
menentukan kapan waktu pembelian yang sudah dijadwalkan
konsumen

5. Jumlah, adalah berapa banyak produk yang diinginkan atau dibeli
konsumen

2. Diskon

a. Pengertian Diskon

Diskon adalah pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli

saat membeli barang atau jasa. Diskon merupakan strategi promosi jangka

panjang untuk transaksi offline dan online. Dengan membeli barang

dengan harga diskon tentunya pembeli bisa lebih hemat saat membeli.

Liantifa and Haryono (2022)

Diskon merupakan pengurangan harga yang ditawarkan oleh

produsen pada konsumen sebagai bentuk apresiasi atau sebagai imbalan



atas kegiatan khusus yang komersial bagi produsen. Berdasarkan hal
tersebut, bisa disimpulkan jika diskon ialah potongan harga yang
ditawarkan oleh produsen pada konsumen (Nasution & TK, 2022).
Berdasarkan pendapat Liantifa dan Haryono (2022) serta Nasution
dan TK (2022), dapat disimpulkan bahwa diskon merupakan strategi
pemasaran yang diwujudkan dalam bentuk potongan harga, baik untuk
transaksi offline maupun online. Diskon tidak hanya berfungsi sebagai
upaya promosi jangka panjang yang mendorong konsumen berbelanja
lebih hemat, tetapi juga menjadi bentuk apresiasi produsen kepada
konsumen sekaligus imbalan atas aktivitas tertentu yang bersifat

komersial.

b. Indikator Diskon

Berikut indikator-indikator diskon menurut (Saputri & Dharasta,

2023) yaitu diantaranya adalah sebagail berikut:

1. Banyaknya discount price.
Discount price adalah jumlah vang yang dipotong dari harga asli
produk. Semakin besar diskonnya, semakin besar minat
pelanggan untuk membeli.

2. Lama discount price.
Durasi diskon mengacu pada lamanya diskon tersedia. Biasanya,
ketika waktunya terbatas, pelanggan cenderung membeli dengan
cepat.

3. Kelompok product yang memiliki discount price.
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Sekelompok produk dengan harga diskon menunjukkan jenis
produk apa saja yang ditawarkan dengan harga diskon. Hal ini
membuat pelanggan lebih tertarik jika produk yang mereka

butuhkan termasuk dalam kelompok tersebut.

3. Online Customer Rating

a. Pengertian Online Customer Rating

Online Customer Rating berperan penting sebagai sinyal kualitas
dalam e-commerce. Produk dengan skor tinggi dan banyak penilaian
dianggap lebih dapat dipercaya oleh calon pembeli. Liu et al. (2023)
menunjukkan bahwa rating yang konsisten tinggi sangat berpengaruh
terhadap tingkat kepercayaan dan konversi pembelian karena
menunjukkan kepuasan kolektif dari pengguna sebelumnya.

Menurut penelitian Latief dan Ayustira (2020), Rating yang sangat
rendah (satu bintang) mencerminkan sebuah pandangan produk dari suatu
online shop yang sangat negatif atau produk yang dipesan tidak sesuai
ekspetasi, peringkat yang sangat tinggi (lima bintang) menunjukkan
pandangan yang sangat positif dari suatu produk, dan peringkat (tiga
bintang) mencerminkan pandangan moderat yaitu titik tengah di mana
mencerminkan tidak kecil maupun besar dalam suatu ukuran, jumlah,
derajat, atau kekuatan

Berdasarkan penelitian Liu et al. (2023) dan Latief dan Ayustira
(2020), dapat disimpulkan bahwa Online Customer Rating merupakan

indikator penting yang berfungsi sebagai sinyal kualitas dalam e-
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commerce. Online Customer Rating yang tinggi dan konsisten
mencerminkan  kepuasan konsumen secara kolektif, sechingga
meningkatkan kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian.
Sebaliknya, peringkat yang rendah menciptakan citra negatif terhadap
produk, sementara peringkat yang moderat mencerminkan persepsi yang

seimbang antara kualitas dan kredibilitas.

Indikator Online Customer Rating

Dalam hal ini terdapat indikator yang dapat memengaruhi
konsumen untuk melakukan evaluasi sebelum melakukan pembelian.
Menurut (Gabriela, 2022), indikator-indikator tersebut adalah sebagai
berikut:

1) Layanan, yang mengacu pada kepuasan atas kebutuhan layanan
yang muncul selama interaksi langsung antara penjual dan
pelanggan, dan memberikan kepuasan kepada pelanggan.

2) Produk, yang mencakup segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar
untuk digunakan pelanggan dalam memenuhi kebutuhan dan
keinginan mereka.

3) Operasional, yang merupakan konsep abstrak yang digunakan
untuk memudahkan pengukuran suatu variabel. Berfungsi sebagai
pedoman dalam menjalankan aktivitas. Dalam proses jual beli, hal

ini dapat membantu dalam memberikan layanan yang baik.
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4. Online Customer Review

a. Pengertian Online Customer Review

Ulasan atau review adalah bentuk narasi dari konsumen yang
menyampaikan pengalaman, pendapat, atau saran setelah membeli dan
menggunakan produk. Tien et al. (2021) menyatakan bahwa ulasan
berfungsi sebagai komunikasi word-of-mouth digital yang dapat
memengaruhi ekspektasi dan keputusan calon pembeli.

Menurut Mulyana (2021), Online Customer Review adalah
persepsi yang diberikan konsumen dalam format terstruktur yang dibuat
oleh e-commerce setelah membeli suatu produk. Ulasan ini
menggambarkan kualitas, desain, dan kesesuaian produk yang dibeli
berdasarkan gambar.

Berdasarkan pendapat Tien et al. (2021) dan Mulyana (2021),
dapat disimpulkan bahwa Online Customer Review merupakan salah satu
bentuk komunikasi digital yang mencerminkan pengalaman dan persepsi
konsumen setelah melakukan pembelian. Ulasan tidak hanya berfungsi
sebagai sarana komunikasi dari mulut ke mulut modern yang dapat
memengaruhi  ekspektasi dan keputusan pembeli, tetapi juga
mencerminkan kualitas, desain, dan kesesuaian produk dengan informasi
yang ditawarkan penjual. Dengan demikian, ulasan memainkan peran
krusial dalam membangun kepercayaan konsumen dan mendorong

keputusan pembelian dalam e-commerce.

13



b. Indikator Online Customer Review

Indikator Online Customer Review menurut (Sarmis, 2020) adalah

sebagai berikut:

1.

Kredibel, artinya berkaitan dengan kualitas atau kekuatan dalam
membangun kepercayaan konsumen, yang meliputi: informasi
peringkat yang andal, dan memercayai peringkat yang diberikan oleh
konsumen lain.

Keahlian, yang memungkinkan konsumen profesional untuk
menyaring informasi yang tersedia, dan konsumen memiliki insentif
untuk menegakkan standar kualitas, yang meliputi: memiliki
kemampuan untuk menilai produk secara profesional, dan informasi
peringkat yang ada bermanfaat.

Menyenangkan, artinya konsumen bertindak sebagai sumber
sekaligus penerima informasi, sehingga informasi tersebut
menyenangkan dan menarik, yang meliputi: merasa senang
menerima informasi peringkat, dan tertarik pada suatu produk karena

peringkatnya.
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B. Penelitian Terdahulu

Tabel 1. Penelitian Terdahulu

No

Penulis, Tahun, Alat
Analisis

Variabel X

Variabel Y

Hasil

Mita, Pranatasari, &
Kristia (2021)
Metode Kuantitatif

Harga,
Kemudahan
Penggunaan,
Ulasan Konsumen
Daring

Keputusan
Pembelian

Ketiga variabel
(harga,
kemudahan
penggunaan,
ulasan)
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian.

Kamila, Korina
Tasya (2019)
Metode Kuantitatif

Online Consumer
Review

Keputusan
Pembelian

Hasil penelitian
menunjukkan
bahwa Online
Consumer
Review
terdiri
Kegunaan,
Keahlian
Reviewer,
Ketepatan
Waktu, Volume,
Valensi dan
Komprehensif
berpengaruh
signifikan
secara bersama
—sama terhadap
Keputusan
Pembelian.

yang
dari

Nandarista,
Karisma (2025)
Metode Kuantitatif

Online Customer
Review, Online
Customer Rating

Keputusan
Pembelian

Hasil penelitian
menunjukkan
bahwa online
customer
review dan
online customer
rating  secara
parsial dan
simultan
mempunyai
pengaruh yang
signifikan
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terhadap

keputusan
pembelian.
Ahmad Farki, Imam | Online Customer | Kepercayaan & | Review dan
Baihaqi, dan Berto | Review, Rating Minat Pembelian | rating
Mulia Wibawa meningkatkan
(2016) kepercayaan
Metode Kuantitatif konsumen,
yang kemudian
berpengaruh

terhadap minat
beli.

Indra Bayu Baskara

(2015)
Metode Kuantitatif

Potongan Harga
(Discount)

Impulse Buying

Hasil analisis
deskriptif
menunjukkan
bahwa respon
pembelian
impulsif positif
dan respon
diskon juga
positif.

Dewi,
Kartika (2018)
Metode Kuantitatif

Indri

Diskon

Keputusan
Pembelian &
Kepuasan
Konsumen

Hasil penelitian
ini
menunjukkan
bahwa diskon
berpengaruh
paling
signifikan
terhadap
Keputusan
Pembelian,
variabel
Keputusan
Pembelian
berpengaruh
signifikan
terhadap
Kepuasan
Pelanggan, dan
variabel diskon
berpengaruh
signifikan
terhadap
Kepuasan
Pelanggan.

Yuliani, Made Pasmi

(2021)

Harga, Online
Consumer Review

Keputusan
Pembelian

Hasil dari
penelitian  ini
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Metode Kuantitatif

adalah (1) harga
dan online
consumer
review
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian, (2)
harga
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian, (3)
online
consumer
review
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian.
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C. Kerangka Pemikiran
Agar penelitian ini terarah, maka dapat diperoleh gambaran tentang skema

kerangka penelitian sebagai berikut:

DISKON
HI
o KEPUTUSAN
ONLINE T PEMBELIAN
CUSTOMER
RATING
H3
ONLINE
CUSTOMER
REVIEW

Gambar 4. Kerangka Pemikiran

Gambar diatas menyajikan kerangka teoritis untuk mengembangkan
hipotesis pada penelitian ini dengan variabel independent terdiri Bagaimana
pengaruh Diskon (X1), Online Customer Rating (X2), Online Customer

Review (X3). Variabel dependen (Y) yaitu Keputusan Pembelian.

D. Hipotesis
1. Pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian
Alghifari & Rahayu (2021) melakukan penelitian pada Mahasiswa
Universitas Muhammadiyah Purwokerto. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis

menunjukkan terdapat pengaruh positif dan signifikan variabel diskon terhadap
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keputusan pembelian online shop Shopee, disebabkan nilai t hitung lebih besar
dari nilai t dengan nilai signifikansi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
diskon berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa diskon memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dari penelitian ini menunjukkan adanya pengaruh yang

signifikan dari diskon terhadap keputusan pembelian.

H1: Diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

produk Avoskin di Shopee.

. Pengaruh Online Customer Rating terhadap Keputusan Pembelian

Rating konsumen, yang biasa ditampilkan dalam bentuk bintang (1-5),
bertindak sebagai sistem evaluasi kuantitatif yang merepresentasikan kepuasan
kolektif dari pengguna sebelumnya. Dalam teori social proof, individu cenderung
mengikuti keputusan orang lain ketika mereka menghadapi ketidakpastian, dan
rating menjadi salah satu bentuk validasi sosial paling langsung dalam e-
commerce (Park & Lee, 2020). Tingginya rating tidak hanya memperkuat persepsi
kualitas tetapi juga menurunkan risiko persepsi terhadap produk, terutama pada
produk skincare seperti Avoskin yang bersifat pengalaman (experience goods).
Studi Nur (2024) menegaskan bahwa rating yang tinggi dapat mempersingkat
proses evaluasi alternatif oleh konsumen, mempercepat keputusan pembelian
bahkan tanpa perbandingan produk sejenis. Selain itu, hasil penelitian Kesumahati
& Ohanna (2024) menunjukkan bahwa persepsi positif terhadap merek lokal yang

disertai rating tinggi cenderung meningkatkan niat beli secara signifikan, terutama
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pada generasi muda yang sangat mengandalkan indikator sosial dalam pembelian

online.

H2: Online Customer Rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian produk Avoskin di Shopee.

. Pengaruh Online Customer Review terhadap Keputusan Pembelian

Online Customer Review dipertimbangkan oleh konsumen saat membuat
keputusan pembelian karena mengandung informasi penting tentang suatu produk
yang ditulis oleh pelanggan sebelumnya yang telah membelinya. Ulasan produk
yang baik dapat membantu meningkatkan keputusan pembelian. Penelitian yang
dilakukan oleh Alfirdausi dan Marpaung (2022) ; Sari dan Kurniawan (2022) ;
Supriyanto dan Widiyanto (2022) menunjukkan bahwa Online Customer Review
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hal

tersebut, dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut :

H3: Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian produk Avoskin di Shopee.
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BAB V
PENUTUP

A. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab
sebelumnya mengenai pengaruh diskon, online customer rating, dan online
customer review terhadap keputusan pembelian produk brand Avoskin di Shopee,

maka hasil penelitian ini dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Diskon berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk
Avoskin di Shopee.

2. Online Customer Rating berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk Avoskin di Shopee.

3. Online Customer Review tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian produk Avoskin di Shopee.

B. SARAN

1. Perusahaan disarankan untuk terus mempertahankan dan mengoptimalkan strategi
pemberian diskon sebagai salah satu bentuk promosi yang efektif dalam
meningkatkan keputusan pembelian konsumen di marketplace Shopee. Selain itu,
perusahaan juga perlu menjaga kualitas produk dan pelayanan agar memperoleh
online customer rating yang tinggi, karena rating terbukti memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Meskipun online customer review tidak

berpengaruh signifikan dalam penelitian ini, perusahaan tetap perlu memperhatikan
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dan menanggapi ulasan konsumen sebagai upaya menjaga citra merek serta
meningkatkan kepuasan pelanggan secara berkelanjutan.

Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain yang
berpotensi memengaruhi keputusan pembelian, seperti kualitas produk,
kepercayaan konsumen, brand image, atau kemudahan penggunaan aplikasi. Selain
itu, penelitian selanjutnya juga dapat memperluas objek penelitian dengan
menggunakan platform marketplace lain atau merek yang berbeda, serta
menggunakan metode penelitian yang lebih beragam agar hasil penelitian yang

diperoleh menjadi lebih komprehensif dan dapat digeneralisasikan.
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LAMPIRAN

Lampiran 1. Kuesioner

Perihal: Mohon Bantuan Pengisian Kuesioner

Kepada Yth.
Bapak/Ibu/Sdr Responden

Ditempat

Dengan Hormat,

Saya Choirina Nur Aliyah dengan nomor induk mahasiswa 22120014 adalah mahasiswa
Program Studi Manajemen di Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Surakarta, sedang menyusun
sebuah Skripsi sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Manajemen
dengan judul " Pengaruh Diskon, Online Customer Rating, dan Online Customer
Review Pada Keputusan Pembelian Produk Avoskin di Shopee". Saya mohon
ketersediaan saudara/i untuk berkenan meluangkan waktu dan menjawab seluruh

pertanyaan kuesioner ini, kuesioner ini hanya untuk kepentingan penelitian semata.

Demikian saya ucapkan terima kasih atas kesediaan Saudara/i yang telah bersedia

meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini.

Hormat Saya

Choirina Nur Aliyah
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IDENTITAS RESPONDEN

Intruksi: Berilah tanda (v') pada kolom yang tersedia
Identitas Responden:

1. Nama :
2. Usia O 17-21 tahun
O 21 - 27 tahun
O 27 - 33 tahun
O > 35 tahun
3. Jenis Kelamin : O Laki— Laki
O Perempuan
4. Pekerjaan : O Pelajar/ Mahasiswa
O Karyawan/ Wirausaha
O Lainnya
5. Pernah membeli produk Avoskin di Shopee
O Ya
O Tidak

Deskripsi Jawaban:

Skor Kategori
1 Sangat Tidak Setuju (STS)
Tidak Setuju (TS)
Netral (N)
Setuju (S)
Sangat Setuju (SS)

(O, I B SN B S B \S ]
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A. Keputusan Pembelian

No Pernyataan STS | TS SS
1 | Saya membeli Avoskin karena pilihan produk
yang ditawarkan beragam dan menarik.
2 | Saya membeli  Avoskin berdasarkan
kepopulerannya.
3 |Saya membeli Avoskin karena mudah
ditemukan dimanapun
4 | Saya membeli Avoskin hanya saat sedang ada
promo, diskon, ataupun cashback.
5 | Saya dapat membeli produk Avoskin sesuai
dengan jumlah yang saya inginkan
B. Diskon
No Pernyataan STS | TS SS
1 | Saya tertarik membeli produk Avoskin di
Shopee ketika potongan harga yang ditawarkan
cukup besar.
2 | Saya tertarik membeli produk Avoskin ketika
diskon berlangsung dalam waktu yang lama.
3 | Saya lebih tertarik membeli produk Avoskin
tertentu (seperti serum atau toner) ketika produk
tersebut mendapat diskon.
C. Online Customer Rating
No Pernyataan STS | TS SS
1 | Rating membantu saya menilai bagaimana
kinerja penjual produk Avoskin di Shopee.
2 | Rating memberikan gambaran bagaimana fitur
produk Avoskin di Shopee bekerja dengan baik.
3 | Sistem pemberian rating di Shopee untuk
produk Avoskin mudah digunakan dan
dipahami oleh pengguna.
D. Online Customer Review
No Pernyataan STS | TS SS
1 | Informasi ulasan (review) yang disampaikan

konsumen sebelumnya tentang produk Avoskin
di Shopee dapat dipercaya.

62




Online  Customer Review memberikan
gambaran mengenai  kesesuaian  produk
Avoskin  di  Shopee dengan keinginan
konsumen.

Online Customer Review dapat
menggambarkan kepuasan konsumen terhadap
kualitas produk Avoskin yang dibeli di Shopee.
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