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MOTTO 

 

“Barang siapa bertakwa kepada Allah niscaya Dia akan membukakan jalan 

keluar baginya, dan Dia memberinya rezeki dari arah yang tidak disangka-

sangkanya. Dan barang siapa bertawakal kepada Allah, niscaya Allah akan 

mencukupkan (keperluan)nya. Sesungguhnya Allah melaksanakan urusan-Nya. 

Sungguh, Allah telah mengadakan ketentuan bagi setiap sesuatu." 

(QS. At-Talaq 65: 2-3)  
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ABSTRAK 

Teknologi informasi di era modern ini telah mengalami perkembangan 

yang sangat pesat. Perkembangan tersebut terus mengalami peningkatan secara 

global, hal tersebut telah mendorong banyak orang, terutama generasi muda, 

untuk melek teknologi dan beradaptasi dengan penggunaan teknologi yang 

berkembang. Salah satunya adalah keberadaan internet yang memudahkan 

seseorang untuk mengakses jaringan yang sangat luas dengan waktu dan tempat 

yang tidak terbatas. Berkembangnya teknologi internet merupakan peluang yang 

signifikan bagi pemilik bisnis secara global di era digital ini. Dengan kemajuan 

teknologi saat ini terutama kecepatan internet pada perangkat seluler dapat 

memudahkan konsumen untuk mengunjungi dan membeli barang dari 

marketplace mana saja dan kapanpun. Sebuah usaha harus peka terhadap 

perubahan dan mampu menyesuaikan diri dengan kemajuan teknologi. Khususnya 

dalam berbelanja online. Belanja online adalah ketika pelanggan membeli barang 

atau jasa dari penjual secara langsung melalui Internet tanpa perantara layanan.  

Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan 

online customer review terhadap keputusan pembelian pada marketplace shopee. 

Metode penelitian yang digunakan ialah kuantitatif dengan populasi yang 

berjumlah 268 dengan pengambilan sampel menggunakan teknik non-probability 

sampling sehingga diperoleh sebanyak 30 responden yang ditentukan 

menggunakan rumus Roscoe yaitu mahasiswa Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu 

Politik Universitas Muhammadiyah Mataram angkatan 2020 sebagai sampel. Data 

diperoleh melalui penyebaran kuisioner selanjutnya dianalisa secara regresi linear 

berganda, uji normalitas data, uji t, uji f, dan koefisien determinasi (R
2
). Seluruh 

data diolah menggunakan IBM SPSS Statistics 20. Dimana hasil penelitian ini 

ialah 1) harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 2) online 

customer review berpengaruh signifkan terhadap keputusan pembelian, dan 3) 

harga dan  online customer review berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Kata Kunci: Harga, Online Customer Review, Keputusan Pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Di zaman modern ini, teknologi informasi telah berkembang sangat 

pesat. Perkembangan ini terus meningkat di secara global. Hal ini 

menyebabkan banyak orang, terutama generasi muda, menjadi lebih melek 

teknologi dan beradaptasi dengan penggunaan teknologi yang terus 

berkembang. Salah satunya adalah keberadaan internet yang memudahkan 

seseorang untuk mengakses jaringan yang sangat luas dengan waktu dan 

tempat yang tidak terbatas. Internet menyambungkan antara jutaan hingga 

miliaran orang dari seluruh dunia. Berkembangnya teknologi internet 

merupakan peluang yang signifikan bagi pemilik bisnis secara global di era 

digital ini. Dengan kemajuan teknologi saat ini terutama kecepatan internet 

pada perangkat seluler dapat memudahkan konsumen untuk mengunjungi dan 

membeli barang dari marketplace mana saja dan kapanpun.  

Sebuah usaha harus peka terhadap perubahan dan mampu 

menyesuaikan diri dengan kemajuan teknologi. Khususnya, istilah "belanja 

online" mengacu pada proses di mana konsumen membeli barang atau jasa 

dari seorang penjual secara langsung melalui Internet tanpa menggunakan 

perantara layanan. Sebagai seorang pengusaha tentu harus mengetahui 

perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja. Transformasi perilaku 

konsumen dalam berbelanja, salah satu contohnya adalah peralihan dari 

pembelian secara konvensional di toko offline ke pembelian online, 
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disebabkan dari banyaknya kelebihan yang didapatkan dari situs pembelian 

secara online. Sekarang konsumen atau calon konsumen bisa mendapatkan 

produk melalui beragam marketplace. Seperti diketahui teknologi saat ini 

sudah semakin canggih. Situasi ini membuka kesempatan bisnis baru berupa 

transaksi bisnis yang bisa dijalankan secara elektronik, yang dikenal sebagai 

electronic commerce  (Ashari, 2018). 

Berbagai marketplace menawarkan beragam produk mulai dari 

elekteronik hingga produk fashion. Hal itu yang membuat konsumen memiliki 

pilihan lebih luas dibandingkan dengan belanja offline. Tentu dengan adanya 

kemudahan konsumen dalam berbelanja online membuat konsumen tidak 

perlu mengunjungi toko secara langsung karena dapat mencari, memesan dan 

membandingkan kualitas produk dengan cepat dan tidak perlu berkunjung ke 

toko langsung. Shopee merupakan salah satu aplikasi platform marketplace 

yang ada di Indonesia. Shopee diluncurkan pada tahun 2015. Aplikasi 

marketplace Shopee memudahkan untuk melakukan jual beli dengan cepat 

melalui ponsel. Shopee menawarkan beragam jenis produk, adapun dari 

produk fashion hingga kebutuhan untuk sehari-hari, dan aplikasi mobile 

mereka menjadikan konsumen melakukan belanja online tanpa harus 

menggunakan komputer untuk mengunjungi situs website perusahaan.   

Menurut data dari SimilarWeb, situs marketplace dengan pengunjung 

terbanyak di Indonesia pada kuartal tiga tahun 2023 adalah Shopee. Shopee 

mencatat rata-rata 216 juta kunjungan per bulan pada kuartal tiga 2023 ini. 

Kinerja tersebut meningkat sekitar 30% dibandingkan biasanya yang 
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mempunyai jumlah pengunjung kuartal pada dua tahun 2023. Beberapa aspek 

yang mendukung dominasi tersebut antara lain adalah Shopee menjadi 

pemimpin pasar dalam faktor harga pembelian dan paling banyak memberikan 

promosi kepada pelanggannya. Dampaknya langsung terlihat, terutama dalam 

hal  peningkatan penjualan.  

Pardede dan Haryadi (2017:59), keputusan pembelian produk 

konsumen dipengaruhi oleh persepsi harga. Berbagai upaya telah dilakukan 

Shopee untuk memberikan kesadaran harga yang tepat kepada pelanggan 

dengan mengembangkan program dan fitur yang membuat harga terkesan 

lebih murah. Selain itu, konsumen memerlukan informasi produk yang rinci 

untuk membuat keputusan pembelian. Pasalnya, saat membeli secara online, 

konsumen hanya bisa melihat foto penjual dan deskripsi singkatnya saja, 

sehingga tidak mengetahui kondisi dan kualitas produk sebenarnya. 

Ketika seorang konsumen berbelanja online tentu memiliki 

pertimbangan sebelum memilih barang yang tepat. Seperti halnya kesesuaian 

produk dengan foto yang dipasarkan. Sebelum mengambil keputusan untuk 

membeli, konsumen terlebih dahulu mengecek fitur yang disediakan pada 

marketplace yaitu online customer review atau ulasan pelanggan daring. 

Ulasan adalah fasilitas yang disediakan di situs belanja online di mana 

konsumen dapat memberikan pendapat pelanggan secara online tentang 

produk dan layanan dari situs-situs belanja ini, ulasan adalah opini murni dan 

penilaian langsung dari seseorang dan bukan iklan (Auliya et al., 2017). 
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Online Customer review atau ulasan pelanggan yang disediakan pada 

marketplace sangat bermanfaat bagi konsumen ataupun calon pembeli 

sebelum membeli produk. Ketika konsumen tertarik pada suatu produk, maka 

kemudian konsumen dapat melihat fitur ulasan pelanggan yang dapat 

mempertimbangkan keputusan pembelian. Oleh karena itu, ulasan pelanggan 

sangat bermanfaat untuk menentukan keputusan pembelian. Customer review, 

juga dikenal sebagai ulasan pelanggan, diberikan secara online yang 

memberikan penilaian pelanggan bagi suatu produk yang telah mereka beli 

atau berbagai aspeknya, dan menyampaikan informasi tambahan tentang 

kualitas produk yang dapat membantu pelanggan lain memperoleh dan 

menerima informasi tentang produk.  (Mo et al., 2015:420). 

Kotler dan Amstrong (2008:226) yang mengemukakan keputusan 

pembelian yaitu bagian dari proses pengambilan keputusan oleh pembeli di 

mana pembeli tertarik akan membeli barang. Konsumen membuat keputusan 

pembelian untuk memenuhi kebutuhan mereka, dan perilaku mereka saat 

membeli barang merupakan bagian dari keputusan pembelian tersebut. Tentu 

saja keinginan konsumen saat berbelanja online mendapatkan produk yang 

sesuai dengan keinginan mereka. Menurut (Thompson & Peteraf, 2016) 

terdapat 4 indikator dalam keputusan pembelian yaitu :  

1. Sesuai dengan yang dibutuhkan. Pelanggan memutuskan untuk membeli 

karena produk yang tersedia memenuhi kebutuhan mereka dan proses 

pencarian barang yang dibutuhkan menjadi mudah.  
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2. Memiliki manfaat. Produk yang dipilih oleh pelanggan sangat penting dan 

memberkan manfaat bagi mereka.  

3. Keakuratan dalam pemilihan produk. Harga produk selaras dengan 

kualitasnya dan memenuhi ekspektasi pelanggan.  

4. Pembelian yang dilakukan secara berulang, ialah situasi dimana kepuasan 

pelanggan terhadap transaksi sebelumnya mendorong mereka untuk 

berencana melakukan transaksi lagi di masa yang akan datang. 

Dengan demikian penelitii tertarikk untukk mengkajii lebihh lanjutt ke 

dalam skripsi ini tentang Pengaruh Harga dan Online Customer Review 

Terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee (Studi pada 

Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Mataram). 

1.2 Rumusan Masalah 

Agar permasalahan yang dikaji pada penelitian ini menjadi lebih jelas 

maka diperlukan suatu rumusan masalah. Adapun rumusan masalah pada 

penelitian ini sebagai berikut : 

5 Apakah harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian 

produk pada marketplace Shopee? 

6 Apakah online customer review berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian produk pada marketplace Shopee? 

7 Apakah harga dan online customer review berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian produk pada marketplace Shopee? 
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

1) Untuk mengetahui pengaruh harga secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk pada marketplace Shopee. 

2) Untuk mengetahui pengaruh online customer review secara parsial 

terhadap keputusan pembelian produk pada marketplace Shopee. 

3) Untuk mengetahui pengaruh harga dan online customer review secara 

simultan terhadap keputusan pembelian produk pada marketplace Shopee. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Penelitian skripsi yang baik ialah penelitian yang dapat memberikan 

manfaat bagi peneliti dan bagi orang lain secara langsung ataupun secara 

tidak langsung yang berguna untuk kajian penelitian dalam skripsi ini. Oleh 

karena itu peneliti memberikan uraian manfaat penelitian skripsi sebagai 

berikut : 

a. Manfaat Teoritis 

Manfaat teoritis penelitian skripsi ini diharapkan mampu menjadi 

referensi serta menambah wawasan konsumen bahwa harga dan online 

customer review dapat menjadi pertimbangan saat mempertimbangkan 

keputusan pembelian yang berhubungan dengan teori keputusan 

pembelian. 

 



 

7 
 

b. Manfaat Praktis 

Penelitian skripsi ini diharapkan mampu memberikan informasi lebih 

rinci kepada konsumen tentang produk agar dapat membandingkan 

berbagai produk sebelum membuat keputusan untuk membeli, memilih 

dan memesan produk agar mampu membantu para konsumen untuk 

menentukan keputusan yang lebih baik agar tidak ada kesalahan saat 

menerima produk yang dapat mengurangi resiko pada produk yang tidak 

sesuai harapan konsumen. 
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BAB II  

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu  

Adapun penelitian terdahulu menjadi salah satu acuan bagi penulis 

dalam melakukan penelitian, Adapun penelitian yang relevan dengan 

penelitian yang diteliti ini antara lain : 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No 
Judul, Nama 

Peneliti dan 

Tahun 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

Perbedaan 

dan 

Persamaan 

1. Pengaruh 

Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

(Studi Kasus 

pada UD. 

Mebel Alfian 

Kota Bima), 

Nita 

Rahmawati 

Rizqi Tahun 

2023 

Jenis penelitian 

yang digunakan 

dalam penelitian 

ini adalah 

kuantitatif. 

Dengan teknik 

analisis data 

menggunakan 

bantuan program 

aplikasi SPSS 20 

For Windows 

yang meliputi uji 

instrumen 

penelitian yang 

terdiri atas uji 

validitas dan 

reliabilitas. Uji 

normalitas. 

Analisis regresi 

sederhana dan 

uji hipotesis 

yang terdiri atas 

uji persial (Uji 

t), serta 

koefisien 

determinasi 

(R2).  

Berdasarkan hasil 

penelitian yang diolah 

dengan menggunakan 

SPSS 20 For 

Windows 

menunjukkan bahwa 

kualitas produk 

memiliki pengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian pada UD 

Mebel Alfian Kota 

Bima, dengan tingkat 

nilai koefisien 

determinasi sebesar 

56,2%. Berdasarkan 

hipotesis yang 

diajukan oleh peneliti 

maka, Ho ditolak dan 

Ha diterima. 

Perbedaan 

pada 

penelitian ini 

adalah jumlah 

sampel yang 

digunakan 

sebanyak 40 

responden. 

Persamaan 

pada 

penelitian ini 

menggunakan 

jenis 

penelitian 

kuantitatif dan 

variabel 

terikat yakni 

keputusan 

pembelian. 



 

9 
 

No 
Judul, Nama 

Peneliti dan 

Tahun 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

Perbedaan 

dan 

Persamaan 

2. Analisis 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk, 

Kualitas 

Layanan, dan 

Harga 

Terhadap 

Keputuasan 

Pembelian 

Pada Coffee 

Shop Kofisyop 

Tembalang, 

Widha Emil 

Luthfia Tahun 

2012 

Metode 

penelitian yang 

digunakan 

dalam penelitian 

ini adalah 

penelitian 

kuantitatif. Pada 

penelitian ini 

terdapat dua 

variabel, yaitu 

variabel terikat 

(dependent 

variable) atau 

variabel yang 

tergantung 

dengan variabel 

yang lainnya dan 

variabel bebas 

( independent 

variabel ) dan 

juga variabel 

yang tidak 

memiliki 

ketergantungan 

terhadap 

variabel lainnya. 

Berdasarkan hasil 

penelitian, diperoleh 

persamaan regresi : Y 

= 0,374 X1 

– 0,028 X2 + 0,331 

X3. Berdasarkan 

analisis data statistik, 

indikator indikator 

pada penelitian ini 

bersifat valid dan 

variabelnya bersifat 

reliabel. 

Perbedaan 

pada 

penelitian ini 

ialah pada 

jumlah sampel 

sebanyak 75 

responden 

menggunakan 

analisis regresi 

berganda. 

Persamaan 

pada 

penelitian ini 

adalah teknik 

pengumpulan 

data yang 

menggunakan 

kuisioner dan 

wawancara. 
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No 
Judul, Nama 

Peneliti dan 

Tahun 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

Perbedaan 

dan 

Persamaan 

3. Pengaruh Gaya 

Hidup, Harga 

dan Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Shopie 

Martin (Studi 

Pada 

Mahasiswa di 

Kota 

Surabaya), 

Hadaita 

Rahmah Tahun 

2019 

Metode 

penelitian 

menggunakan 

pendekatan 

kuantitatif 

dengan cara 

mengumpulkan 

data primer 

melalui metode 

survei dengan 

melakukan 

penyebaran 

sejumlah 

kuesioner pada 

96 mahasiswa 

yang pernah 

membeli produk 

Sophie Martin. 

Hasil penelitian 

menampilkan bahwa 

secara individu harga 

berpengaruh secara 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian.sementara 

itu variabel 

gaya hidup dan 

kualitas produk tidak 

berpengaruh secara 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

produk Sophie 

Martin. 

Perbedaan 

dalam 

penelitian ini 

adalah pada 

jumlah sampel 

yang 

digunakan 

yaitu sebanyak 

96 responden. 

Persamaan 

dalam 

penelitian ini 

yaitu 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kuantitatif. 

4. Pengaruh 

Persepsi Harga 

dan Online 

Customer 

Review 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian di 

Marketplace 

Shopee, Kurnia 

Anisa Inayati 

dan Rena Feri 

Wijayanti 

Tahun 2023 

Metode 

penelitian ini 

menggunakan 

penelitian 

kuantitatif, di 

mana persepsi 

harga dan online 

customer review 

sebagai variabel 

independen dan 

keputusan 

pembelian 

sebagai variabel 

dependen. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

persepsi harga dan 

online 

customer review, baik 

secara parsial maupun 

secara bersama-sama, 

memiliki pengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Perbedaan 

pada 

penelitian ini 

adalah 

menggunakan 

teknik 

purposive 

sampling 

kepada sampel 

sebanyak 100 

responden 

Persamaan 

penelitian ini 

adalah 

menggunakan 

variabel bebas 

dan terikat 

yang sama.  

5. Pengaruh 

Online 

Customer 

Review 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Metode 

penelitian ini 

ialah deskriptif 

kuantitatif dan 

pengambilan 

sampel pada 

penelitian ini 

Ditemukan hasil 

penelitian ini bahwa 

online customer 

review merpengaruhi 

mahasiswa FKIP 

ULM Jurusan 

Pendidikan Ilmu 

Perbedaan 

pada 

penelitian ini 

adalah pada 

jumlah sampel 

yang 

digunakan 
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No 
Judul, Nama 

Peneliti dan 

Tahun 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

Perbedaan 

dan 

Persamaan 

Pada 

Marketplace, 

Risya 

Ramadhana, 

Monry Fraick 

Nicky Gillian 

Ratumbuysang 

Tahun 2023 

merupakan 

sebagian 

mahasiswa/i 

Jurusan 

Pendidikan Ilmu 

Pengetahuan 

Sosial Fakultas 

Keguruan dan 

Ilmu Pendidikan 

Universitas 

Lambung 

Mangkurat 

Banjarmsin. 

Pengetahuan Sosial 

Angkatan 2018 saat 

ingin melakukan 

keputusan pembelian 

suatu produk pada 

marketplace. 

sebanyak 195 

responden.  

Persamaan 

pada 

penelitian ini 

pada variabel 

terikat yaitu 

keputusan 

pembelian. 

 

2.2 Kerangka Teori 

2.2.1 Harga 

Menurut Kotler dan Armstrong (2001), harga merupakan sejumlah 

uang yang ditransaksikan atas suatu produk atau jasa. Selain itu, penetapan 

harga mengacu pada nilai yang diberikan konsumen sebagai imbalan atas 

serangkaian keuntungan yang diperoleh melalui kepemilikan atau 

pemanfaatan suatu produk atau jasa. Harga adalah aspek yang  perlu 

dipertimbangkan oleh pembeli pada saat mereka membuat keputusan 

pembelian. Sejumlah konsumen mengaitkan harga dengan nilai suatu produk. 

Untuk bersaing dengan perusahaan lainnya yang sejenis, perusahaan harus 

mempertimbangkan harga. Penawaran harga harus terjangkau oleh konsumen. 

Sedangkan, harga yang ditetapkan harus bersaing dengan harga produk pada 

prusahaan lainnya yang sejenis. 
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Dalam perspektif pemasaran, harga adalah uang atau ukuran lain yang 

ditukarkan agar mendapatkan hak memiliki atau menggunakan suatu barang 

atau jasa termasuk barang atau jasa lainnya (Dinawan, 2010). Dari perspektif 

konsumen ini, harga sering dilihat sebagai indikator nilai ketika dikaitkan 

dengan manfaat yang diperoleh dari sebuah produk atau jasa. Dalam arti 

sempit, harga merupakan nilai yang dikenakan terhadap suatu produk atau 

jasa. Harga adalah satu-satunya komponen yang menghasilkan pendapatan 

dalam bauran pemasaran  karena semua komponen lainnya mewakili biaya. 

Harga, tidak sama seperti fitur produk atau janji dealer, juga merupakan 

komponen bauran pemasaran yang paling fleksibel karena dapat berubah 

dengan cepat (Kotler dan Amstrong, 2008). 

Tjiptono (2001), berpendapat harga memiliki dua peran utama dalam 

memengaruhi keputusan pembelian sebagai berikut :  

a. Peran alokasi harga 

Fungsi harga memudahkan pembeli  membuat keputusan 

bagaimana mencapai utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan 

kemampuan beli mereka. Pada akhirnya, harga membantu pembeli 

memutuskan bagaimana mengalokasikan daya beli mereka di antara 

berbagai jenis  produk dan layanan. Konsumen membandingkan pilihan 

yang tersedia dan memutuskan penggunaan dana yang mereka inginkan. 

b. Peran informasi harga 

Harga membantu mendidik konsumen tentang faktor pada produk 

seperti kualitas. Hal ini khususnya berguna dalam situasi di mana sulit 
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bagi pembeli untuk mengevaluasi elemen dan manfaat produk secara 

objektif.  

Konsumen tertarik untuk menerima barang dan jasa dengan harga 

terjangkau. Harga wajar sebenarnya berarti nilai yang ditawarkan secara 

wajar ketika transaksi dilakukan. Konsumen biasanya mengasosiasikan harga 

menggunakan fitur pendukung dan kualitas layanan produk tambahan. Ketika 

konsumen  puas dengan harga yang mereka bayar atas keuntungan yang 

mereka terima, mereka akan terus  menggunakan produk dan layanan tersebut 

dan, merekomendasikannya kepada orang lain, kemudian mengatakan hal-hal  

positif tentang perusahaan, sehingga menghasilkan keuntungan perusahaan. 

2.2.1.1 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Penting untuk diingat bahwa “nilai bagus” tidak ada kesamaan dengan 

“harga rendah” (Kotler dan Armstrong, 2008). Konsumen umumnya  

menyadari mereka harus membayar harga yang pantas untuk kualitas produk 

yang mereka terima. Jika harganya tidak tepat, konsumen  akan langsung 

menyadarinya. Hal ini membuat kaitan antara harga jual dan permintaan 

menjadi berbanding terbalik. Ketika harga naik, permintaan menurun dan 

sebaliknya. Oleh karena itu, jika produsen ingin mempertahankan permintaan 

yang tinggi terhadap produknya, mereka harus memahami kepekaan 

konsumen terhadap perbedaan harga.  

Harga suatu produk atau jasa merupakan salah satu aspek yang 

menentukan permintaan pasar. Harga adalah faktor yang sangat penting yang 

perlu diperhatikan konsumen ketika membeli sebuah produk dan jasa. Ketika 
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harga yang ditawarkan pada konsumen masuk akal, mereka akan cenderung 

membeli produk yang sama lagi. Dalam teori ekonomi, harga  barang dan jasa 

dalam pasar yang kompetitif berarti harga ditentukan tinggi rendahnya 

permintaan dan penawaran pasar. 

Beberapa studi mengindikasikan variabel harga mempunyai dampak 

positif pada keputusan pembelian (Wijayanti, 2008; Silvia, 2010; Dinawan, 

2010). Konsumen selalu setia pada merek-merek mewah yang terkenal 

dengan kualitas tinggi dan harganya yang terjangkau (Dinawan, 2010). 

Menurut Stanton (1994) terdapat tiga kriteria yang digunakan untuk 

mengukur harga, yakni : 

1. Harga yang sebanding dengan kualitas produk. 

2. Harga yang sesuai dengan keunggulan yang diberikan produk. 

3. Perbandingan harga terhadap produk lainnya. 

Berdasarkan uraian diatas, dapat di Tarik hipotesis sebagai berikut: 

H1: Harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian. 

2.2.2 Online Customer Review 

Online customer review atau ulasan pelanggan online adalah ulasan 

yang diberikan oleh konsumen yang menilai produk dari beragam aspek. 

Online customer review ialah informasi yang disusun oleh seseorang serta 

dapat dijadikan sebagai alat konsumen untuk mencari serta memperoleh 

informasi mengenai suatu produk yang akan berpengaruh pada keputusan 

pembelian mereka. Dengan informasi ini, pelanggan dapat mendapatkan 
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informasi lebih lanjut tentang kualitas produk yang dijual. Ulasan ini juga 

dapat berasal dari pengalaman pelanggan lain yang telah membeli barang 

di toko online. Online customer review merupakan pendapat dan juga 

salah satu bentuk word of mouth communication pada penjualan online, 

dimana calon pembeli mendapatkan informasi tentang produk dari 

konsumen yang telah mendapatkan keuntungan dari produk tersebut. 

Kini konsummen Indonesia lebih cenderung tertarik menggunakan 

fasilitas belanja dan berjualan online. situasi ini tidak terlepas dari salah 

satu  manfaat belanja online, salah satunya adalah efisiensi dalam mencari 

informasi produk. Informasi ini diambil dari  review atau tanggapan  

konsumen yang telah membeli produk tersebut. Review tersebut menjadi 

salah satu pendorong penjualan. Online customer review ini bisa 

mencakup informasi yang memiliki sifat positif dan negatif tentang produk 

atau perusahaan (penjual) yang diungkapkan oleh pelanggan melalui 

internet (Park & Lee, 2009). 

Sangat penting bagi pelanggan untuk mempertimbangkan ulasan 

orang lain tentang suatu produk sebelum membuat keputisan pembelian, 

komentar positif dapat meningkatkan keinginan pembeli untuk membelinya 

(Syakira & Karina Moeliono, 2019). Komentar pelanggan online dapat 

didefinisikan sebagai pendapat atau pengalaman pelanggan tentang barang 

atau jasa yang telah digunakan dan dapatkan sebelumnya. Dengan adanya 

ulasan pelanggan online, konsumen dapat mengetahui kualitas dan 

pengalaman dari produk yang mereka cari. Selain itu, ulasan pelanggan ini 
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juga membantu mengurangi waktu yang dihabiskan secara pribadi dan 

mengurangi risiko pembelian yang mungkin terjadi. 

Jika konsumen mengalami kesulitan dalam memperkirakan kualitas  

produk atau kualifikasi produk yang dipublikasikan tidak jelas, maka 

keberadaan informasi akan sangat menentukan dalam pengambilan keputusan. 

Informasi didapatkan dari online customer review atau ulasan konsumen yang 

tersedia dalam aplikasi Shopee, yang sudah melakukan pembelian atau 

penggunaan produk tersebut. Calon konsumen harus memeriksa informasi  

produk sebelum membeli. Saat belanja online, konsumen dihadirkan banyak 

pilihan. Di pihak lain, mereka hanya mempunyai sedikit informasi secara 

langsung mengenai produk tersebut karena mereka tidak dapat menyentuh 

atau merasakan secara langsung produk tersebut.  

Online customer review dianggap sebagai opini atau pengalaman 

konsumen tentang produk atau layanan yang telah mereka gunakan dan 

terima. Pendapat orang lain terhadap suatu produk merupakan faktor penting 

dalam menentukan apakah akan membeli produk tersebut, dan tersedianya 

ulasan positif yang diketahui meningkatkan keinginan pembeli untuk 

membeli produk tersebut (Syakira dan Karina Moeliono, 2019). Ulasan 

pelanggan online  ini membantu konsumen menemukan kualitas dan 

pengalaman  produk yang mereka minati. 

Selain itu, ulasan pelanggan online  juga membantu mengurangi 

waktu pribadi dan kemungkinan risiko pembelian. Menurut data yang 

dipublikasikan We Are Social, pada tahun 2019, hingga 80% konsumen akan 
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mengubah keputusan membeli atau tidak jika menerima ulasan negatif 

terhadap suatu produk. Disebutkan juga  bahwa 89% mencari informasi di 

toko online dan ulasan online digunakan sebagai bantuan dalam mengukur 

pembelian suatu produk atau layanan. Terdapat beberapa indikator online 

customer review menurut (Lackermair & dkk, 2013) yaitu : 

1 Awareness (kesadaran), pengguna secara aktif menyadari perpektif 

dan melakukan evaluasi ulang dan secara sadar memanfaatkan 

informasi dalam proses pengambilan keputusan mereka. 

2 Frequency (frekuensi), konsumen online sering menggunakan 

ulasan sebagai sumber informasi. 

3 Comparison (perbandingan), konsumen meninjau ulang dan 

membandingkan informasi produk. 

4 Effect (pengaruh), ulasan dapat dianggap penting jika hal itu 

mempengaruhi pemilihan produk. 

2.2.2.1 Pengaruh Online Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian  

Perkembangan dan kemajuan teknologi telah banyak berdampak besar 

pada serangkaian perubahan perilaku sosial masyarakat saat ini salah satunya 

adalah perilaku konsumsi dimana kegiatan jual beli banyak di mediasi oleh 

internet. Kondisi ini telah memunculkan satu kebiasaan baru konsumen 

dimana ulasan terkait produk yang hendak di beli menjadi salah satu 

indikator kuat yang menjadi penentu dalam keputusan pembelian mereka atau 

yang saat ini sering di sebut sebagai Online customer review.  



 

18 
 

Online customer review atau ulasan pelanggan online adalah ulasan 

yang diberikan oleh pelanggan yang menilai produk dari berbagai aspek. 

Online customer review ialah informasi yang telah dibuat oleh seseorang dan 

dapat digunakan sebagai sarana konsumen untuk mencari dan memperoleh 

informasi mengenai suatu produk yang nantinya dapat berpengaruh pada 

keputusan pembelian mereka. 

Melalui ulasan yang di sampaikan oleh konsumen sebelumnya terkait 

produk yang hendak di beli, konsumen baru bisa menjadikan hal tersebut 

sebagai informasi awal yang berharga dan pada gilirannya menjadi penentu 

keputan pembelian. Keputusan pembelian merupakan proses keputusan 

pembeli tentang merek mana yang akan dibeli (Kotler & Amstrong, 2009). 

Sedangkan Menurut Schiffman & Kanuk, (2010) keputusan merupakan 

proses memilih di antara dua atau lebih opsi. Harus ada alternatif yang 

tersedia bagi individu dalam proses pengambilan keputusan. 

Pengujian pada beberapa literatur terdahulu juga telah banyak di 

tunjukkan untuk pengaruh yang signifikan dari Online customer review 

terhadap keputusan pembelian seperti yang telah dilakukan oleh Ardianti & 

Widiartanto, (2019) dalam temuannya menunjukan bahwa Online customer 

review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Temuan yang sama juga disampaikan oleh Latief & Ayustira, (2020) dimana 

hasil temuannya menunjukan bahwa Online customer review berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  
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Berdasarkan paparan di atas, dapat ditarik hipotesis sebagai berikut: 

H2: Online customer review berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian.  

2.2.3 Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputusan pembeli 

tentang merek mana yang dibeli (Kotler & Amstrong, 2009). Selama fase 

evaluasi, pelanggan menentukan preferensi konsumen terhadap merek dalam 

beberapa pilihan mereka dan mungkin juga dapat menentukan keinginan 

mereka untuk membeli merek yang paling mereka sukai. Proses konsumen 

membuat keputusan menurut Kotler (dalam Bambang Pranoto, 2008) terbagi 

atas langkah sebagai berikut : 

1. Pengenalan Kebutuhan (pengenalan kebutuhan). Ditahap ini, pelanggan 

akan merasa bahwa mereka membutuhkan suatu barang atau jasa. Setelah 

mereka merasakan kebutuhan ini, mereka akan mencari cara untuk 

memenuhi kebutuhan mereka. Pencarian internal merupakan hasil dari 

proses penyaringan informasi konsumen tentang suatu produk atau jasa. 

Ini diperoleh dari ingatan konsumen yang diperoleh dari stimuli 

pemasaran seperti produk, harga, lokasi, promosi, fisik, bukti, proses, dan 

orang. Proses penerimaan informasi konsumen melalui tahap paparan, 

perhatian, pemahaman, penerimaan, dan retensi. 

2. Mencari Informasi (Information Search). Selain mencari informasi internal, 

pelanggan juga berupaya untuk mengumpulkan sebanyak mungkin 

informasi dari berbagai sumber eksternal, yang diperoleh dari market 
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stimuli dan sumber lain yang ada di lingkungan sosial, keluarga, dan lain-

lain.  

3. Penilaian Alternatif (Evaluation Alternative). Setelah memperoleh 

informasi yang memadai tentang barang atau layanan yang dibutuhkan, 

langkah sekanjutnya bagi konsumen adalah mengevaluasi setiap alternatif 

yang tersedia dari suatu barang atau layanan. Dalam memilih produk, 

setiap pelanggan memiliki kriteria spesifik yang berkaitan dengan atribut 

dari produk tersebut.  

4. Pembelian (Purchase) dan Outcomes. Kedua langkah ini ialah hasil dari 

proses memecahkan masalah terkait pemilihan suatu produk atau jasa. Jika 

konsumen merasa puas, maka besar terjadinya peluang selanjutnya 

konsumen akan melakukan pembelian kedua dan di masa yang akan 

datang, serta metode pengambilan keputusan lebih sederhana 

dibandingkan sebelumnya. Sebaliknya jika konsumen tidak merasa puas, 

mereka cenderung menghindari produk atau layanan yang telah mereka 

beli sebelumnya dan mungkin juga menyebarkan opini negative melalui 

word of mouth kepada orang lain atas kekecewaan mereka terhadap 

produk atau layanan tersebut.  

5. Penilaian Setelah Pembelian. Langkah ini menggambarkan proses ketika 

konsumen membuat keputusan selanjutnya setelah membeli berdasarkan 

rasa puas atau tidak puas yang memungkinkan konsumen untuk 

melakukan pembelian ulang pada masa yang akan datang. 
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Menurut (Fandy Tjiptono, 2012) berpendapat bahwa keputusan 

pembelian didasarkan pada pemahaman konsumen terhadap permasalahan 

ketika mencari informasi atau produk dari merek tertentu, meninjau sejauh 

mana setiap pilihan dalam memecahkan masalah, yang tertuju pada sebuah 

proses untuk menentukan keputusan pembelian. Menurut (Kotler, P. & Keller, 

2012) terdapat beberapa indikator yang digunakan untuk mengukur keputusan 

pembelian adalah sebagai berikut:  

a. Pengenalan  masalah:  Tahap  dimana konsumen mengidentifikasi sebuah  

merek yang sesuai guna memenuhi kebutuhannya.  

b. Pencarian informasi: Informasi tentang merek yang disampaikan melalui 

beragam media membantu konsumen untuk memahami keunggulan merek 

tersebut.  

c. Evaluasi  alternatif: Adalah merek  yang paling tepat ketika 

membandingkan merek alternatif dengan yang lainnya.  

d. Keputusan pembelian: Kepercayaan konsumen saat membuat keputusan 

terhadap merek.  

e. Perilaku setelah pembelian: Adanya pandangan positif dari konsumen 

setelah penggunaan merek produk yang dibeli. 

2.2.3.1 Pengaruh Harga dan Online Customer Review Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berbagai cara untuk menjaga kepuasan konsumen agar perusahaan 

mampu bertahan, berkembang serta dapat bersaing, salah satu cara dengan 

terus meningkatkan kualitas produk yang ditawarkan dan berusaha untuk tidak 
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menaikkan harga produk tersebut sebisa mungkin. Harga adalah faktor penting 

yang perlu dipertimbangkan konsumen saat membeli produk atau jasa. 

Apabila harga yang ditetapkan sesuai dengan ekspektasi konsumen, mereka 

akan lebih cenderung untuk membeli kembali produk yang sama di masa 

depan. 

Saat belanja online, ulasan memiliki dua peran: memberikan informasi 

dan memperkenalkan produk  dan layanan. Online customer review dapat 

digunakan sebagai acuan status produk dan layanan, serta dapat 

mempengaruhi pilihan konsumen dan relevan dengan keputusan pembelian. 

Oleh karena itu, review diyakini akan mempengaruhi keputusan pembelian di 

marketplace Shopee. Review customer atau persepsi yang diperoleh dari 

pengguna lain lebih dapat dipercaya dibandingkan iklan yang dipasarkan. 

Review merupakan salah satu faktor yang berperan dalam menentukan 

keputusan pembelian seseorang (Lee & Shin, 2014). Penelitian yang 

dilakukan oleh Nuraini Daulay (Daulay, 2020) dengan hasil yang terdapat di 

dalamnya pengaruh signifikan antara online customer review terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini sama dengan penelitian Eka Virawati (Eka 

Virawati & Samsuri, 2020) dimana online customer review berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Berdasarkan paparan di atas, dapat ditarik hipotesis sebagai berikut: 

H3: Harga dan online customer review berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian.  
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2.3 Kerangka Berpikir 

Gambar 2.1 

Kerangka Berpikir Penelitian 

 

 

 

 

 

 

        SIMULTAN 

        PARSIAL 

Didasarkan pada kerangka berpikir tersebut bahwa terdapat penjelasan 

penelitian ini mempunyai dua variabel independen berupa harga dan online 

customer review dan satu variabel dependen yakni keputusan pembelian. 

Kerangka berpikir tersebut memberikan panduan kepada peneliti ketika akan 

melakukan penelitian. Pembelian dilaksanakan untuk memahami pengaruh 

kedua variabel independen terhadap variabel dependen, secara satu-satu 

(parsial) ataupun secara bersama-sama (simultan). Pada penelitian ini 

pengaruh secara satu-satu (parsial) dan pengaruh secara simultan sebagai 

berikut: 

1 Pengaruh secara parsial 

1. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

HARGA 

(X1) 

ONLINE CUSTOMER 

REVIEW 

(X2) 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 

(Y) 
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2. Pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian 

2 Pengaruh secara simultan yaitu dimana harga dan online customer review 

berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian pada 

marketplace shopee.  

a. Hipotesis 

Berdasarkan kerangka berpikir di atas, maka dapat ditarik hipotesis 

sebagai berikut : 

H1 : Harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. 

H2 : Online customer review berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian. 

H3 : Harga dan online customer review berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian.  
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang diterapkan pada penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif. Metode kuantitatif adalah data dalam bentuk angka dan analisisnya 

yang menggunakan analisis statistik, digunakan untuk mempelajari populasi 

atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan alat penelitian. Dalam 

penelitian ini peneliti memiliki tujuan untuk memperoleh informasi terkait 

pengaruh variabel independen (harga dan online customer review) terhadap 

variabel dependen (keputusan pembelian) dan menguji hipotesis pada 

penelitian ini. Untuk penelitian ini peneliti menggunakan pendekatan asosiatif 

dimana penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui hubungan dua 

variabel. 

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.2.1 Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan di daerah Mataram khususnya pada 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Mataram yang menggunakan aplikasi 

marketplace shopee untuk berbelanja kebutuhan mereka dalam memutuskan 

pembelian. 

3.2.2 Waktu Penelitian 

Waktu dilakukannya penelitian tentang pengaruh harga dan online 

customer review terhadap keputusan pembelian  ialah dua bulan selama bulan 

Desember 2023 – Januari 2024. 
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3.3 Jenis dan Sumber Data 

3.3.1 Jenis Data 

Pada penelitian ini peneliti menggunakan penelitian kuantitatif. 

Sugiyono (2014) menjelaskan  ada dua jenis data, yakni data kualitatif dan 

data kuantitatif. Data kualitatif merupakan data yang disajikan dalam bentuk 

kata, kalimat, dan gambar. Sedangkan data kuantitatif adalah data dalam 

bentuk numerik atau data kualitatif yang disajikan dalam bentuk angka. 

3.3.2 Sumber Data 

Sumber data yang digunakan pada penelitian ini dibagi menjadi dua 

ialah :  

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh langsung oleh organisasi, 

lembaga, badan, institusi atau perorangan dari objek data tersebut. Data 

primer dalam penelitian ini memperoleh data langsung dari penyebaran 

kuisioner dan melakukan wawancara untuk mengetahui tanggapan 

konsumen terhadap keputusan pembelian yang dilihat dari harga dan 

online customer review pada maketplace shopee di Universitas 

Muhammadiyah Mataram. Selain itu juga peneliti memperoleh data 

melalui wawancara dengan mengajukan pertanyaan secara langsung 

kepada responden dengan kriteria pertanyaan yang sama pada kuisioner 

tersebut. 
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2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber lainnya, 

antara lain organisasi, instansi, badan, dan lembaga, yang  tersedia untuk 

digunakan sesuai dengan kebutuhan yang memerlukan data tersebut. Di 

dalam penelitian ini data sekunder berupa data pembelian yang dilakukan 

pada marketplace shopee yang menunjukkan pengaruh pada variabel 

independen (harga dan online customer review) terhadap variabel 

dependen (keputusan pembelian). 

3.4 Populasi dan Sampel 

a. Populasi 

Menurut Sugiyono (2018) yang mengungkapkan bahwa populasi 

adalah wilayah umum yang meliputi objek atau subjek dengan kualitas dan 

karakteristik tertentu yang diidentifikasi oleh peneliti sehingga dapat 

ditarik kesimpulan. Populasi bukan sekedar jumlah objek atau subjek yang 

diteliti, tetapi mencakup semua ciri dan karakteristik yang dimiliki objek 

atau subjek tersebut. Adapun peneliti mengambil populasi penelitian ini 

pada mahasiswa di Universitas Muhammadiyah Mataram khususnya pada 

mahasiswa Fakultas Ilmu Sosial dan Politik angkatan tahun 2020 yang 

menggunakan aplikasi belanja online pada marketplace Shopee. Jumlah 

populsi penelitian ini ialah sebannyak 268 sampel. Untuk melakukan  

penelitian,  peneliti tidak perlu menguji seluruh populasi yang ada. Peneliti 

bisa menunjuk sejumlah orang yang dapat dianggap  mewakili populasi 

tersebut.  
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b. Sampel  

Menurut Sugiyono, (2017:81) sampel adalah salah satu bagian dari 

suatu populasi, sumber data pada suatu penelitian, dimana populasi adalah 

sebagian dari sejumlah karakteristik yang dimiliki suatu populasi. Tujuan 

pengambilan sampel adalah untuk mengetahui populasi yang diteliti terlalu 

besar dan tidak dapat diteliti secara keseluruhan. Pengambilan sampel 

yang di gunakan dalam penelitian ini yaitu teknik non-probability 

sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang 

atau kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk 

dipilih menjadi sampel. 

Menurut Roscoe (1975) dalam Sugiyono (2014) pada proses 

penentuan jumlah sampel didapatkan berdasarkan pada ukuran sampel 

yang ada >30 orang dan <500 merupakan tempat untuk penelitian pada 

umumnya. Pada ukuran sampel sebaiknya di lakukan beberapa kali (pada 

umumnya 10 kali atau lebih) lebih besar dari jumlah variabel dalam 

penelitian. Berdasarkan pendapat Roscoe tersebut, maka jumlah sampel 

dalam penelitian ini sebanyak 30 sampel yang terdapat dari 3 variabel 

yaitu 2 variabel dependen (persepsi harga dan online customer review) dan 

1 variabel independen (keputusan pembelian) yang kemudian dikali 10. 

3.5 Skala Pengukuran 

Dalam penelitian ini, menggunakan skala pengukuran ialah skala likert. 

Skala Likert merupakan metode yang menggunakan untuk mengukur 

kepuasan pengguna Shopee  dengan menggunakan skala Likert. Skala likert 
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merupakan skala pengukuran yang dikembangkan oleh Likert pada tahun 

1932. Skala Likert sering digunakan sebagai alat kuantitatif untuk meninjau 

sikap, pendapat, dan opini individu atau kelompok terhadap fenomena sosial. 

Skala likert digunakan dengan cara memecah variabel-variabel yang perlu 

diukur menjadi indikator-indikator variabel tersebut. Skala likert yang 

digunakan peneliti. Dalam penelitian ini menggunakan beberapa butir 

pertanyaan untuk mengukur perilaku setiap konsumen terhadap keputusan 

pembelian produk fashion pada marketplace shopee sebagai berikut : 

Tabel 3.1 

Skala Likert Penelitian 

 

3.6 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional 

3.6.1 Variabel Penelitian 

Di dalam peneltian ini digunakan satu variabel terikat (dependent 

variable) atau variabel yang tergantung dengan variabel lainnya dan dua 

variabel bebas (independent variable) atau variabel yang tidak memiliki 
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ketergantungan terhadap variabel yang lainnya. Variabel-variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah : 

a. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan 

pembelian di Mataram (Y). 

b. Variabel independen dalam penelitian ini yang merupakan faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian meliputi : 

1. Harga (X1) 

2. Online Customer Review (X2)  

3.6.2 Definisi Operasional 

Definisi operasional variabel yang digunakan penelitian ini ialah 

seperti di bawah ini : 

1. Variabel Terikat 

Pengambilan keputusan merupakan aktivitas individu yang 

berhubungan langsung dengan perolehan dan penggunaan barang yang 

ditawarkan. Keputusan pembelian merupakan tahapan pengambilan keputusan  

dimana konsumen benar-benar melakukan pembelian (Kotler, 2000). Menurut 

(Kotler, P. & Keller, 2012) beberapa indikator yang digunakan untuk 

mengukur keputusan pembelian adalah sebagai berikut:  

a. Pengenalan  masalah:  Tahap  dimana konsumen mengidentifikasi 

sebuah  merek yang sesuai guna memenuhi kebutuhannya.  
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b. Pencarian informasi: Informasi tentang merek yang disampaikan 

melalui beragam media membantu konsumen untuk memahami 

keunggulan merek tersebut.  

c. Evaluasi  alternatif: Adalah merek  yang paling tepat ketika 

membandingkan merek alternatif dengan yang lainnya.  

d. Keputusan pembelian: Kepercayaan konsumen saat membuat 

keputusan terhadap merek.  

e. Perilaku setelah pembelian: Adanya pandangan positif dari konsumen 

setelah penggunaan merek produk yang dibeli. 

2. Variabel Bebas  

Variabel bebas dalam penelitian ini meliputi persepsi harga dan 

online customer review. Definisi masing-masing variabel adalah sebagai 

berikut :  

1. Harga (X1) 

Harga adalah salah satu faktor yang menjadi kunci dalam memilih 

merek yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Saat 

memilih merek yang ditawarkan, konsumen menilai standar harga secara 

tidak langsung dengan membandingkan sejumlah standar harga sebagai 

acuan transaksi pembelian. Harga adalah salah satu unsur  bauran 

pemasaran yang memegang peranan penting dan sangat menentukan 

keberhasilan usaha pemasaran. Dimensi bentuk tersebut sesuai dengan 

indikator produk sesuai dengan kepuasan. Adapun beberapa indikator 
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yang dikemukakan menurut Kotler dan Amstrong (2008: 278) yaitu 

sebagai berikut : 

1 Harga terjangkau, artinya konsumen mampu memenuhi harga 

yang ditetapkan oleh perusahaan.  

2 Daya saing Harga, harga yang ditawarkan oleh perusahaan untuk 

produknya yang bersifat kompetitif, tidak terlalu mahal atau 

murah jika dibandingkan dengan harga produk dari pesaing.  

3 Kesesuaian harga dengan mutu produk. 

4 Keseimbangan harga dengan keuntungan yang diperoleh. 

2. Online Customer Review (X2)  

Online Customer Review atau yang dikenal sebagai OCR 

merupakan ulasan yang mengandung informasi dan evaluasi tentang 

berbagai produk. Online Customer Review menurut Lackemair dalam 

Auliya et al. (2017), yang menilai tentang produk atau perusahaan 

yang diberikan oleh konsumen berupa komentar positif atau negatif, 

penilaian disusun sesuai dengan pengalaman berbelanja seseorang 

yang melakukan ulasan tersebut. Pada penjualan online, Salah satu 

jenis komunikasi Word of Mouth adalah ulasan pelanggan, di mana 

pelanggan yang telah menggunakan produk tersebut menyediakan 

informasi mengenai produk kepada calon pembeli. Ada beberapa 

indikator online customer review menurut (Lackermair & dkk, 2013) 

yaitu : 
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a. Awareness (kesadaran), Pengguna secara sadar memperhatikan ulasan dan 

penilaian, serta memanfaatkan informasi tersebut dalam proses 

pengambilan keputusan mereka. 

b. Frequency (frekuensi), pembeli online kerap memanfaatkan ulasan sebagai 

sumber informasi. 

c. Comparison (perbandingan), kepentingan ditunjukan jika konsumen 

secara teliti membaca ulasan dan membandingkannya dengan opini dari 

pengguna lain. 

d. Effect (pengaruh), ulasan dapat dianggap penting jika hal itu dapat 

mempengaruhi pemilihan produk. 

3.7 Teknik Pengumpulan Data 

Untuk menghasilkan data pada penelitian ini, peneliti memerlukan 

beberapa teknik dalam pengumpulan data yaitu kuisioner dan wawancara. 

Dengan melakukan kedua teknik pengumpulan data tersebut yang mendukung 

dalam pengumpulan data primer. Berikut penjelasan teknik pengumpulan data 

pada penelitian ini : 

a) Kuisioner  

Kuesioner merupakan kumpulan atau daftar petanyaan yang 

dirancang secara terstruktur. Daftar pertanyaan tersebut dapat dikirim atau 

dibagikan kepada responden dan kemudian dikembalikan pada peneliti 

(Juanda 2009, Sugiyono 2012). Penggunaan kuesioner ini efektif 

dilakukan jika peneliti  mengetahui secara pasti variabel apa yang  diukur 

dan apa yang akan didapatkan dari responden. Menggunakan teknik ini 
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juga sesuai untuk responden yang jumlahnya cukup banyak dan tersebar 

pada wilayah yang luas. Selain itu, ketika menggunakan teknik ini, 

responden harus memiliki tingkat pendidikan yang sesuai. 

3.8 Teknik Analisa Data 

Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah 

analisis regresi linier berganda. Model regresi adalah model yang digunakan 

untuk menganalisis pengaruh dari berbagai variabel independen terhadap satu 

variabel dependen (Ferdinand, 2006). Pada penelitian ini, analisis regresi 

linier berganda diaplikasikan untuk mengidentifikasi tingkat pengaruh dari 

variabel independen (persepsi harga dan online customer review) terhadap 

variabel dependen (keputusan pembelian). Mengenai bentuk rumus untuk 

menentukan regresi linier berganda adalah sebagai berikut: 

 

3.9 Uji Validitas dan Reliabilitas Data 

3.9.1 Uji Validitas 
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Pengujian validitas diperlukan untuk memeriksa apakah hasil dari 

kuisioner valid. Validitas mengacu pada sejauh mana  suatu alat pengukur 

secara akurat menjalankan fungsinya. Jika semua instrumen yang diuji 

cocok, maka intstrumen tersebut dianggap valid (Ferdinand, 2006). 

Kriteria penilaian uji validitas adalah :   

1 Apabila r hitung >  r tabel, maka kuesioner tersebut valid  

2 Apabila r hitung <  r tabel, maka dapat dikatakan item kuesioner tidak 

valid  

Pengujian validitas bisa dilakukan dengan mengevaluasi korelasi 

antara nilai setiap item dalam kuesioner terhadap skor total yang diukur, yaitu 

dengan menggunakan Coeffisient Corelation Pearson melalui SPSS. Apabila 

nilai signifikansi (P Value) lebih besar dari 0,05, maka tidak ada hubungan 

yang signifikan. 

3.9.2 Uji Reliabilitas 

Menurut Sugiyono, uji reliabilitas sendiri merupakan alat untuk 

mengukur bagaimana konsistensi dari kuesioner yang merupakan indikator 

dari variabel. Kuesioner penelitian harus menguji jawaban yang konsisten 

terhadap pernyataan yang ada dan menentukan apakah hasil dari kuisioner 

tersebut  berubah  atau  tetap stabil seiring waktu. Oleh karena itu, jika suatu 

kuesioner tidak dapat diandalkan sebagai alat pengumpulan data, maka alat 

penelitian tersebut tidak dapat diandalkan dan tidak dapat digunakan, 

sehingga harus dilakukan uji reliabilitas terhadap tanggapan kuesioner.  
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Pengukuran uji reliabilitas dapat digunakan rumus Cronbach 

Alpha. Digunakannya rumus ini pada uji reliabilitas disebabkan 

karena angket skala pengukuran yang digunakan yaitu skala Likert. 

Rumus : 

1    
 

   
[   

∑   

   
] 

 

3.9.3 Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas  

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui variabel dependen dan 

variabel independen berdistribusi normal. Apakah model regresi yang baik 

mempunyai distribusi normal atau tidak (Husen Umar, 2014:181). Uji 

normalitas menggunakan uji statistik  Kolmogorov-Smirnov. Keputusan 

diambil berdasarkan: 

1. Jika nilai signifikansi > 0,05, maka dapat dikatakan terdistribusi 

normal.  
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2. Jika nilai signifikansi <0,05, maka dapat dikatakan tidak terdistribusi 

normal. 

3.9.4 Uji Hipotesis 

Menguji hipotesis dilakukan untuk memahami apakah terdapat 

hubungan linier antara variabel independen dan variabel dependen. Ini 

merupakan bagian  terpenting dalam analisis regresi sehingga harus 

dirumuskan terlebih dahulu.  

 Uji T 

Uji T sebagai uji signifikansi dilakukan untuk tujuan mengukur 

signifikansi secara parsial (satu-satu) untuk memahami kolerasi antara 

variabel independent dan variabel dependen. Menurut pernyataan 

Muhid,  kesimpulan uji T dapat diambil dari hasil perbandingan  nilai 

T hitung dengan T tabel. Serta membandingkan tingkat signifikasi 

dengan nilai α, dengan nilai signifikansi sebesar 5% (0.05). Dimana, 

kriteria dalam pengambilan kesimpulan seperti di bawah ini: 

a. Apabila nilai signifikansi < 0,05, dan Thitung > Ttabel  , maka variabel 

independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.  

b. Apabila nilai signifikansi > 0,05, dan Thitung > Ttabel  , maka variabel 

independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 

 Uji F 

Uji F digunakan untuk melihat apakah variabel independen secara 

simultan (bersama-sama) mempengaruhi variabel dependen. Dengan 



 

38 
 

menggunakan kriteria jika nilai signifikansi <0,05 menunjukkan bahwa 

variabel independen mempengaruhi variabel dependen secara simultan. 

Dimana kriteria dalam penarikan kesimpulan yakni : 

1. Apabila F hitung > F tabel dengan signifikansi dibawah 0,05, maka 

variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.  

2. Apabila F hitung < F tabel dengan signifikansi dibawah 0,05, maka 

variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. 

 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi merupakan ukuran besarnya persentase 

pengaruh setiap variabel independen dengan model regresi terhadap 

variabel dependen. Pengujian koefisien determinasi (R2) dijalankan 

dengan tujuan untuk mengidentifikasi serta memproyeksikan sejauh mana 

kontribusi pengaruh signifikan dari variabel independen secara kolektif 

terhadap variabel dependen. Nilai koefisien determinasi berkisar antara 0 

dan 1. Apabila nilai koefisien mendekati angka 1, artinya variabel 

independen memberikan hampir seluruh informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variabel dependen. Namun, jika nilai R2 semakin kecil, 

artinya kemampuan variabel – variabel independen dalam menjelaskan 

variabel dependen cukup terbatas (Ghozali, 2016). 

 

  


