
 
 

Jurnal Manajemen dan Inovasi                                                                                           Vol. 6, No. 3 

https://ejurnals.com/ojs/index.php/jmi                        Tahun 2025 

 

278 

PENGARUH ONLINE CUSTOMER REVIEW, PROMOSI DAN HARGA 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI SHOPEE (SURVEI PADA 

PENGGUNA SHOPEE DI KECAMATAN KERJO) 
   

Rafi Naufal Ahnafi1  

pinongrafi123@gmail.com 

Adcharina Pratiwi2 

1,2Universitas Slamet Riyadi 
  

ABSTRACT  

This study analyzes the influence of online customer reviews, promotions, and prices on 
purchasing decisions on Shopee among users in Kerjo District. The results show that these 
three variables have a significant impact on purchasing decisions, contributing 70.8%. This 
study uses primary quantitative data from 100 respondents with purposive sampling 
technique and multiple linear regression analysis. 

Keywords: Online Customer Review, Promotion, Price, Purchase Decision.  
  

ABSTRAK  

  

Penelitian ini menganalisis pengaruh online customer review, promosi, dan harga 

terhadap keputusan pembelian di Shopee pada pengguna di Kecamatan Kerjo. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, dengan kontribusi sebesar 70,8%. Penelitian ini 

menggunakan data kuantitatif primer dari 100 responden dengan teknik purposive 

sampling dan analisis regresi linear berganda.  

Kata Kunci: Online Customer Review, Promosi, Harga Dan Keputusan Pembelian.  

 

PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi digital 

telah mengubah pola konsumsi 

masyarakat, khususnya dalam sektor 

perdagangan. E-commerce menawarkan 

kemudahan dan efisiensi dalam 

berbelanja online, serta membuka 

peluang baru bagi pelaku bisnis untuk 

memperluas jangkauan pasar. Shopee 

menjadi salah satu platform e-commerce 

terpopuler di Indonesia dengan strategi 

pemasaran yang efektif, seperti promosi 

besar-besaran dan fitur interaktif. 

Keputusan pembelian dalam e-

commerce dipengaruhi oleh beberapa 

faktor, termasuk online customer review, 

promosi, dan harga. Online customer 

review membantu membangun 

kepercayaan konsumen, promosi 
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meningkatkan penjualan, dan harga 

yang bersaing mempengaruhi keputusan 

pembelian. Penelitian terdahulu 

menunjukkan hasil yang beragam 

tentang pengaruh ketiga faktor tersebut 

terhadap keputusan pembelian. 

Shopee terus mengoptimalkan 

strategi promosi dan penetapan harga 

untuk meningkatkan keputusan 

pembelian konsumennya. Dengan 

demikian, perusahaan e-commerce perlu 

terus berinovasi dalam strategi 

pemasaran agar tetap relevan dan 

mampu mempertahankan loyalitas 

pelanggan. 

METODE PENELITIAN  

Ruang Lingkup Penelitian 

Penelitian ini merupakan survei 

terhadap pengguna Shopee di 

Kecamatan Kerjo yang bertujuan untuk 

menganalisis bagaimana online customer 

review, promosi, dan harga 

mempengaruhi  keputusan pembelian. 

Dalam ekosistem marketplace, online 

customer review berperan sebagai sumber 

informasi yang membantu konsumen 

menilai kualitas produk sebelum 

melakukan transaksi. Di sisi lain, strategi 

promosi seperti diskon, cashback, dan 

gratis ongkir sering kali menjadi faktor 

pendorong yang meningkatkan daya 

tarik suatu produk di tengah persaingan 

yang ketat.  

Jenis Data dan Sumber Data 

1. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data kuantitatif, 

Menurut Sugiyono (2018:13) data 

kuantitatif merupakan metode penelitian 

yang berlandaskan positivistic (data 

konkret), data penelitian berupa angka-

angka yang akan diukur menggunakan 

statistik sebagai alat uji penghitungan, 

berkaitan dengan masalah yang diteliti 

untuk menghasilkan suatu kesimpulan. 

Data kuantitatif penelitian ini didapat 

dari hasil kuesioner responden dengan 

menggunakan skala likert. 

 

2. Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer, 

Menurut Sugiyono (2018:456) Data 

primer yaitu sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul 

data. Data primer yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah jawaban dari 

responden terhadap kuesioner yang 

telah diberikan. 

 

Populasi, Sampel dan Teknik 

Pengambilan Sampel 

1) Populasi 

Menurut Sugiyono (2018: 117) 

Populasi adalah wilayah generalisasi 

yang terdiri atas obyek atau subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk mempelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulan. Populasi dalam penelitian 

ini adalah pengguna Shopee di 

Kecamatan Kerjo yang jumlahnya tidak 

diketahui dengan pasti. 
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2) Sampel 

Menurut Sugiyono (2017: 81) 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut. Dalam penelitian ini jumlah 

populasinya tidak diketahui, maka untuk 

menentukan ukuran sampel penelitian 

dapat digunakan rumus Paul Leedy 

sebagai  

 

3) Teknik Pengambilan Sampel 

Menurut Sugiyono (2019:82), teknik 

sampling adalah teknik untuk 

pengambilan sampel. Teknik yang 

digunakan dalam pengambilan sampel 

pada penelitian ini adalah non probability 

sampling dengan pengambilan sampel 

yang digunakan purposive sampling. 

Teknik Pengumpulan Data Kuesioner 

adalah teknik pengumpulan data yang 

dilakukan dengan cara memberikan 

daftar pertanyaan atau pernyataan 

tertulis kepada pengguna Shopee 

(responden) 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN  

Uji Validitas  

a. Uji  Validitas Variabel Online 

Customer Review (X1) 

 

Hasil Uji Validitas Variabel 

Online Customer Review (X1). 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

Tabel diatas menunjukkan bahwa 

untuk item pernyataan  X1.1 sampai 

dengan X1.5 diperoleh nilai signifikansi 

(ρ-value) = 0,000 < 0,05 maka semua item 

pernyataan  variabel online customer 

review valid. 

b. Uji Validitas Variabel Promosi (X2) 

Hasil Uji Validitas Variabel 

Promosi (X2) 

 

Sumber: Data primer diolah, 2025 

 

Tabel diatas menunjukkan bahwa 

untuk item pernyataan  X2.1 sampai 

dengan X2.5 diperoleh nilai signifikansi 

(ρ-value) = 0,000 < 0,05 maka semua item 

pernyataan  variabel promosi valid. 

 

c. Uji Validitas Variabel Harga (X3) 

Hasil Uji Validitas Variabel 

Harga (X3) 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

 

Tabel diatas menunjukkan bahwa 

untuk item pernyataan  X3.1 sampai 

dengan X3.5 diperoleh nilai signifikansi 

(ρ-value) = 0,000 < 0,05 maka semua item 

pernyataan  variabel harga valid. 
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d. Uji Validitas Variabel Keputusan 

Pembelian (Y) 

Hasil Uji Validitas Variabel 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

 

Tabel diatas menunjukkan bahwa 

untuk item pernyataan  Y.1 sampai 

dengan Y.5 diperoleh nilai signifikansi 

(ρ-value) = 0,000 < 0,05 maka semua item 

pernyataan  variabel keputusan 

pembelian  valid. 

Uji Reliabilitas 

a) Uji Reliabilitas Variabel Online 

Customer Review (X1) 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel 

Online Customer Review (X1) 

 

Tabel diatas diperoleh nilai 

cronbach’s alpha untuk variabel online 

customer review (X1) sebesar 0,700 > 0,60 

maka semua item pernyataan  variabel 

online customer review (X1) reliable. 

b) Uji Reliabilitas Variabel Promosi 

(X2) 

 

 

 

 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel 

Promosi (X2) 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

Tabel diatas diperoleh nilai 

cronbach’s alpha untuk variabel promosi 

(X2) sebesar 0,759 > 0,60 maka semua 

item pernyataan  variabel  promosi (X2) 

reliable. 

 

c) Uji Reliabilitas Variabel Harga (X3) 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel 

Harga (X3) 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

 

Tabel diatas diperoleh nilai 

cronbach’s alpha untuk variabel harga (X3) 

sebesar 0,642 > 0,60 maka semua item 

pernyataan  variabel harga (X3) reliable. 

 

d) Uji Reliabilitas Variabel Keputusan 

Pembelian (Y) 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 
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Tabel diatas diperoleh nilai 

cronbach’s alpha untuk variabel keputusan 

pembelian (Y) sebesar 0,682 > 0,60 maka 

semua item pernyataan  variabel 

keputusan pembelian (Y) reliable. 

1. Uji Multikolinearitas 

 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

Hasil menunjukan nilai tolerance 

variabel X1 (online customer review)  = 

0,384,  X2 (promosi)  = 0,458, X3 (harga) = 

0,351  >  0,10 dan nilai VIF variabel X1 

(online customer review) = 2,605,  X2 

(promosi)= 2,181,  X3 (harga) = 2,850 < 10. 

Hal ini menunjukkan tidak terjadi 

multikolinearitas atau model regresi 

tersebut lolos uji multikolinearitas. 

2. Uji Autokorelasi 

 

Hasil Uji Autokorelasi 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

Hasil ρ-value (signifikansi) Asymp. 

Sig. (2-tailed) = 0,546 > 0,05 (tidak 

signifikan),  hal ini berarti tidak terjadi 

autokorelasi (bebas autokorelasi). 

 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

 

Hasil menunjukkan p-value 

(signifikasi) dari variabel X1 (online 

customer review)  = 0,993,  X2 (promosi)  = 

0,081, X3 (harga) = 0,712 > 0,05, ini berarti 

tidak terjadi  Heteroskedastisitas (lolos 

uji heteroskedastisitas). 

 

4. Uji Normalitas 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

 

Besarnya p-value (signifikansi) 

Asymp. Sig. (2-tailed) = 0,123 > 0,05 artinya 
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bahwa residual berdistribusi normal ( 

lolos uji normalitas). 

Analisis Data 

Analisis Induktif   

a) Analisis Regresi Linear Berganda 

Hasil Uji Analisis Regresi Linear 

Berganda 

Hasil Uji Normalitas 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025  

Tabel di atas diperoleh Persamaan 

Regresi : 

Y = 3,365 + 0,282 X1 + 0,199 X2  + 

0,358 X3 + e 

Interpretasi dari persamaan regresi 

di atas adalah : 

a = 3,365 (positif) 

artinya jika variabel X1 (online 

customer review),  X2 (promosi) dan 

X3 (harga)  konstan maka Y 

(keputusan pembelian) adalah 

positif. 

b1 = 0,282 online customer review 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. 

artinya:  jika online customer 

review meningkat (semakin baik) 

maka Y (keputusan pembelian) 

akan meningkat,  dengan asumsi 

variabel  X2 (promosi) dan X3 

(harga)  konstan/tetap. 

b2 = 0,199 promosi berpengaruh 

positif terhadap keputusan 

pembelian. 

artinya:  jika promosi 

meningkat maka Y (keputusan 

pembelian) akan meningkat, 

dengan asumsi variabel X1 (online 

customer review) dan X3 (harga) 

konstan/tetap. 

b3 = 0,358  harga berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

artinya:  jika persepsi 

konsumen terhadap harga 

meningkat (semakin baik) maka Y 

(keputusan pembelian) akan 

meningkat, dengan asumsi 

variabel X1 (online customer review) 

dan  X2 (promosi) konstan/tetap. 

 

b) Uji T 

HASIL UJI t 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

1. Uji t Variabel X1 (online customer 

review) 

Diperoleh nilai ρ-value 

(signifikansi) = 0,001 < 0,05 maka H0 

ditolak dan Ha diterima artinya online 

customer review berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 
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Kesimpulan : H1 yang 

menyatakan bahwa online 

customer review berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada pengguna Shopee 

di Kecamatan Kerjo  terbukti 

kebenarannya.  

 

2. Uji t Variabel X2 (promosi) 

Diperoleh nilai ρ-value 

(signifikansi) = 0,008 < 0,05 maka H0 

ditolak dan Ha diterima artinya promosi 

berpengaruh signifikan  terhadap 

keputusan pembelian. 

Kesimpulan : H2 yang menyatakan 

bahwa promosi berpengaruh  signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Kecamatan Kerjo  

terbukti kebenarannya.  

 

3. Uji t Variabel X3 (harga) 

Diperoleh nilai ρ-value 

(signifikansi) = 0,000 < 0,05 maka H0 

ditolak dan Ha diterima artinya harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Kesimpulan : H3 yang menyatakan 

bahwa harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Kecamatan Kerjo  

terbukti kebenarannya.  

 

 

 

 

 

 

 

 

c) Uji Ketepatan Model (Uji F) 

 

Hasil Uji F 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

Hasil perhitungan tabel ANOVA 

menunjukkan bahwa model regresi ini 

memiliki nilai F hitung  81,060 dengan 

nilai signifikansi ( p. value) sebesar 0,000 

< 0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diterima,  

artinya model regresi tepat untuk 

menguji pengaruh variabel bebas yaitu 

X1 (online customer review),  X2 (promosi) 

dan X3 (harga) terhadap variabel terikat 

yaitu keputusan pembelian (Y). 

 

d) Uji Koefisien Determinasi (R²). 

 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R²) 

 
Sumber: Data primer diolah, 2025 

Hasil menunjukkan bahwa 

koefisien determinasi ( adjusted R2) untuk 

model ini adalah sebesar 0,708, artinya 

besarnya sumbangan pengaruh  

independen X1 (online customer review),  

X2 (promosi) dan X3 (harga)  terhadap Y 

(keputusan pembelian) sebesar 70,8 %. 

Sisanya (100% - 70,8 %)= 29,2 % 

diterangkan oleh variabel lain diluar 
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model misalnya kualitas produk, 

kepercayaan konsumen, kemudahan 

penggunaan aplikasi, reputasi penjual, 

maupun faktor eksternal seperti tren 

sosial dan pengaruh rekomendasi dari 

keluarga atau teman. 

Pembahasan Hasil Penelitian 

1) Pengaruh Online Customer Review 

terhadap keputusan pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa online customer review 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Shopee. Hal ini 

dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 

ρ-value sebesar 0,001 < 0,05, sehingga H₁ 

yang menyatakan “Online Customer 

Review berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada pengguna 

Shopee di Kecamatan Kerjo” terbukti 

kebenarannya. Hasil ini mendukung 

penelitian yang di lakukan Nasution dan 

Saputra (2023) yang juga membuktikan 

bahwa online customer review 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian.  

 

2) Pengaruh Promosi terhadap 

keputusan pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di 

Shopee. Hal ini ditunjukkan oleh nilai t 

hitung sebesar ρ-value sebesar 0,008 < 

0,05, sehingga H₂ yang menyatakan 

“Promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Kecamatan Kerjo” 

terbukti kebenarannya. Hasil ini 

mendukung penelitian Pinasty dan 

Habib (2024) yang menyimpulkan bahwa 

promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

 

3) Pengaruh Harga terhadap 

keputusan pembelian 

penelitian menunjukkan bahwa 

harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Shopee. Hal ini 

dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 

ρ-value sebesar 0,000 < 0,05, sehingga H₃ 

yang menyatakan “Harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada pengguna Shopee di 

Kecamatan Kerjo” terbukti 

kebenarannya. Hasil ini mendukung 

penelitian Aisyah dan Rosyidi (2023) 

yang menyatakan bahwa harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang 

telah dilakukan mengenai pengaruh 

online customer review, promosi, dan 

harga terhadap keputusan pembelian 

pada pengguna Shopee di Kecamatan 

Kerjo, maka diperoleh kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Online customer review berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada pengguna Shopee 

di Kecamatan Kerjo. 

https://ejurnals.com/ojs/index.php/jmi


 
 

Jurnal Manajemen dan Inovasi                                                                                           Vol. 6, No. 3 

https://ejurnals.com/ojs/index.php/jmi                        Tahun 2025 

 

286 

2. Promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

pada pengguna Shopee di 

Kecamatan Kerjo. 

3. Harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

pada pengguna Shopee di 

Kecamatan Kerjo. 
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