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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 
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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) 
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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. 

 

Gambar 1. E-commerce dengan pengunjung terbanyak sepanjang 2023 

Sumber : (Ahdiat, 2024) 
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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. 

 

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 
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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. 

 

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).  
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 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 
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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 
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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. 
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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. 
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BAB II 

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 
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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  
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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 uang 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, sehingga 

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.  

 

b. 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. 
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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. 

2. 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. 

3. 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 

1.  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. 

 

2.  Kamila, Korina 

Tasya (2019) 

Metode Kuantitatif 

Online Consumer 

Review 

Keputusan 

Pembelian 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa Online 

Consumer 

Review yang 

terdiri dari 

Kegunaan, 

Keahlian 

Reviewer, 

Ketepatan 

Waktu, Volume, 

Valensi dan 

Komprehensif 

berpengaruh 

signifikan 

secara bersama 

– sama terhadap 

Keputusan 

Pembelian. 

3.   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.  

4.  Ahmad Farki, Imam 

Baihaqi, dan Berto 

Mulia Wibawa 

(2016) 

Metode Kuantitatif 

Online Customer 

Review, Rating 

Kepercayaan & 

Minat Pembelian 

 

Review dan 

rating 

meningkatkan 

kepercayaan 

konsumen, 

yang kemudian 

berpengaruh 

terhadap minat 

beli. 

 

5.  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. 

6.  Dewi, Indri 

Kartika (2018) 

Metode Kuantitatif 

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. 

7.  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: 

 

 

 

 

 H1 

 

                                                         

 H2 

 

 

        H3 

 

 

 

 

 

  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 

DISKON 

ONLINE 

CUSTOMER 

RATING 

ONLINE 

CUSTOMER 

REVIEW 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 
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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. 

2. 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. 

3. 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 



 

56 
 

dan menanggapi ulasan konsumen sebagai upaya menjaga citra merek serta 

meningkatkan kepuasan pelanggan secara berkelanjutan. 

2. 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 () pada kolom yang tersedia 

Identitas Responden: 

1. Nama    : 

2. Usia    :        17 - 21 tahun 

        21 - 27 tahun 

        27 - 33 tahun  

        > 35 tahun 

3. Jenis Kelamin  :       Laki – Laki 

        Perempuan 

4. Pekerjaan  :       Pelajar/ Mahasiswa 

        Karyawan/ Wirausaha 

        Lainnya 

5. Pernah membeli produk Avoskin di Shopee  

    Ya 

    Tidak 

 

     

 Deskripsi Jawaban: 

Skor Kategori 

1 Sangat Tidak Setuju (STS) 

2 Tidak Setuju (TS) 

3 Netral (N) 

4 Setuju (S) 

5 Sangat Setuju (SS) 
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A. Keputusan Pembelian  

No Pernyataan STS TS S 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 

 

C. Online Customer Rating 

No Pernyataan STS TS S 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 S SS 

1 Informasi ulasan (review) yang disampaikan 

konsumen sebelumnya tentang produk Avoskin 

di Shopee dapat dipercaya. 

    

No Pernyataan STS TS S 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. 
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2 Online Customer Review memberikan 

gambaran mengenai kesesuaian produk 

Avoskin di Shopee dengan keinginan 

konsumen. 

    

3 Online Customer Review dapat 

menggambarkan kepuasan konsumen terhadap 

kualitas produk Avoskin yang dibeli di Shopee. 
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