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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis Harga Diskon, Visual
Merchandising, Csutomer Online Rating And Review Terhadap Keputuan Pembelian Pada
Marketplace Shopee Ngimbang Lamongan. Populasi Sampel dalam penelitian adalah
pengguna marketplace Shopee Ngimbang Lamongan, teknik pengambilan sampel
menggunakan metode simple random sampling, semua anggota populasi dijadikan sampel
sebanyak 65 responden. Data dianalisis menggunakan program aplikasi SPSS for windows
versi 26.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga diskon berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Visual merchandising berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Customer Online Rating And Review berpengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci : Harga Diskon, Visual Merchandising, Customer Online Rating And Review,
Keputusan Pembelian.

ABSTRACT

This study aims to test and analyze Discount Prices, Visual Merchandising, Online Customer
Ratings and Reviews of Purchase Decisions on the Shopee Ngimbang Lamongan
Marketplace. Population The sample in this study is the Shopee Ngimbang Lamongan
marketplace user, the sampling technique uses the simple random sampling method, all
members of the population are sampled as many as 65 respondents. Data were analyzed
using SPSS for windows version 26.0 application program. The results showed that the
discounted price variable had a positive and significant effect on purchasing decisions.
Visual merchandising has a positive and significant effect on purchasing decisions. Customer

Online Rating And Review has a positive and significant effect on purchasing decisions

Keywords: Discount Prices, Visual Merchandising, Online Customer Rating

And Review, Purchase Decisions.
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PENDAHULUAN

Internet merupakan salah satu bentuk
dari perkembangan teknologi yang bisa
kita nikmati bahkan semakin berkembang
hingga saat ini, hal tersebut dibuktikan
dengan jumlah pengakses internet di
Indonesia yang terus meningkat dari tahun
ke tahun. Pada masa pandemi Covid-19
saat ini masyarakat lebih  memilih
berbelanja online untuk menghindari
menghindari  kontak langsung dengan
orang lain.

Berdasarkan data pengunjung web
bulanan yang di rilis oleh lprice (situs
pembanding harga produk yang dijual di
berbagai e-commerceterpercaya di
Indonesia), marketplace Shopee terus
mengalami  peningkatan  di  setiap
triwulannya, hal tersebut dibuktikan oleh
peringkat Shopee yang terus merangkak
naik di setiap kuartalnya. Gambar 1.1
merupakan data empiris yang diambil dari
iprice Indonesia. Pengunjung Shopee pada
kuartal 1 tahun 2019 sebanyak 74.995.300.
kemudian di kuartal 2 Shopee mengalami
kenaikan 90.705.300 namun pada kuartal 3
Shopee mengalami penurunan jumlah
pengunjung sebanyak 55.964.700. dan
pada kuartal 4 tahun 2019 pengunjung
Shopee  naik 72.973.300.
Kemudian pada tahun 2020 kuartal 1

menjadi

Shopee sedikit mengalami penuruna
jumlah pengunjung 71.533.300, tidak lama
setelah itu Shopee merangkak naik

kembali pada kuartal 2 sebanyak
93.440.300. Pada kuartal 3 jumlah
pengunjung Shopee naik kembali menjadi
96.532.300 dan pada kuartal ke 4 Shopee
mengalami  kenaikan yang signifikan
dengan jumlah pengunjung mencapai
129.320.800.
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Gambar 1. Grafik Shopee 2019-2020

Berdasarkan dari gambar 1.1 dapat
dilihat ~ adanya  fluktuasi jumlah
pengunjung pada marketplace Shopee.
Pada gambar 1.2 adalah data pada kuartal

4 tahun 2020.
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Gambar 2. Data Kuartal 4 Tahun 2020

pllolojolololoo]:
lololojojolollo]!

vnu
-
v}
8
H

Dari data fenomena tersebut dapat
disimpulkan bahwa tidak semua kejadian
empiris sesuai dengan teori-teori yang ada.
Hal ini di perkuat dengan adanya research

gap dari penelitian-penelitian terdahulu.



Dari penelitian diatas maka peneliti
memilih untuk melakukan penelitian yang
berjudul “Harga  Diskon,  Visual
Merchandising, Customer Online Rating
And Review Terhadap Keputusan
Pembelian Studi Pada Marketplace Shopee

Ngimbang Lamongan™ .

TINJAUAN PUSTAKA
Harga Diskon

Menurut  Suharno dan  Sutarso
(2010:275) diskon adalah pengurangan
langsung terhadap harga atas pembelian
selama satu periode tertentu. Price
discount atau potongan penjualan adalah
potongan harga apabila pembayaran
dilakukan lebih cepat daripada jangka
waktu kredit (Soemarso, dalam Kasimin
2014:5). Discount (potongan penjualan)
adalah potongan tunai yang ditawarkan
kepada para pelanggan yang membeli
barang-barang secara kredit (Simamora,
dalam Kasimin 2014:5).

Menurut Sutisna (2002:300)
potongan harga adalah pengurangan harga
produk dari harga normal dalam periode
tertentu. Yang menjadi dimensi harga
diskon adalah : Besarnya potongan harga,
Besarnya ukuran potongan harga yang
diberikan pada saat produk di diskon.
Masa potongan harga, Jangka waktu yang
diberikan pada saat terjadinya diskon.

Jenis produk yang mendapatkan potongan

harga, Keanekaragaman pilihan pada
produk yang di diskon.
Visual Merchandising

Visual merchandising merupakan
bagian dari ritel. Ritel secara umum sering
diartikan sempit oleh masyarakat. Ketika
mendengar kata ritel kebanyakan orang
berfikir hanya sebatas supermarket atau
hypermarket, padahal pemahaman tersebut
salah karena ritel memiliki makna yang
lebih luas dari itu.

Levy and Weitz (2009:527)
mengungkapkan bahwa “visual
merchandising is the presentation of a
store and its merchandise in ways that
willattract th attention of potential
consumers”. Visual merchandising
menjadi salah satu cara perusahaan dalam
menarik  perhatian calon konsumen.
Tampilan produk yang baik secara tidak
langsung mampu mempengaruhi
konsumen dalam memutuskan pembelian
suatu barang dan bahkan mampu menarik
konsumen untuk datang ke dalam toko
yang menerapkan visual merchandising
yang baik.

Indikator  Visual  Merchandising
yaitu window display, Mannequin Dsiplay,
floor merchandising, Promotional
Signage.

Customer Online Rating and Review

Feedback pelanggan di toko-toko
secara online dapat dilihat sebagai ekspresi

kepuasan mereka dengan produk. Oleh



karena itu biasanya mereka menggunakan
variabel bintang atau individual star rating
untuk  mengukur  kepuasan  mereka
terhadap suatu produk spesifik tertentu.
Kami  mendefinisikan rating sebagai
penilaian dari pengguna pada preferensi
suatu produk terhadap pengalaman mereka
mengacu pada keadaan psikologis dan
emosional yang mereka jalani saat
berinteraksi dengan produk virtual dalam
lingkungan dimediasi (Li et al. 2003).
Product review merupakan bagian
dari Electronic Word of Mouth (eWOM),
atau berarti merupakan pendapat langsung
dari seseorang dan bukan sebuah iklan.
Product review adalah salah satu dari
beberapa  faktor yang  menentukan
keputusan pembelian seseorang. Chevalier
& Mayzlin (2006) dalam Lee (2014),
menunjukkan  bahwa orang  dapat
mengambil  jumlah  review  sebagai
indikator popularitas produk atau nilai dari
suatu produk yang akan mempengaruhi
kemauan untuk membeli suatu produk.
Namun belum tentu semakin banyak
review dan rating berarti produk tersebut
pasti akan dibeli oleh pelanggan. Banyak
faktor faktor yang menjadi keputusan
pembelian suatu produk bagi pelanggan.
Indikatir Customer Online Rating
and Review yaitu perceived usefulness,

argument quality, source credinility.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan
suatu konsep dalam perilaku pembelian
dimana konsumen memutuskan untuk
bertindak atau melakukan sesuatu dan
dalam hal ini melakukan pembelian
ataupun memanfaatkan produk atau jasa
tertentu (Balawera, 2013). Menurut Peter
(2013:163),

pembelian adalah proses evaluasi yang

dan  Olson keputusan
dilakukan oleh calon konsumen untuk
menkombinasikan  pengetahuan  yang
dimiliki terhadap pilihan dua atau lebih
alternatif produk dan memilih salah satu
diantaranya.

Indikator keputusan pembelian yaitu
Kemantapan pada sebuah  produk,
Kebiasaan dalam  membeli  produk,
Memberikan rekomendasi pada orang lain.

Hipotesis
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Gambar 3. Paradigma Penelitian
Hipotesis dalam  penelitian ini
sebagai berikut :
H1 : Harga diskon

terhadap keputusan pembelian

berpengaruh



pada marketplace Shopee

H2 : Visual merchandising
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada marketplace
Shopee.

H3 : Online Customer rating and
review berpengaruh terhadap

keputusan pembelian
marketplace Shopee,
METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan

pendekatan analisis kuantitatif dengan
metode survey. Sampel dalam penelitian
ini adalah sebanyak 65 responden dengan
teknik probability sampling. Responden
dalam penelitian ini adalah masyarakat
Kecamatan Ngimbang Kabupaten
Lamongan dengan jumlah populasi 5180
jiwa. Proses pengambilan data primer
dilakukan dengan menyebar Kkuesioner.
Setiap indikator pernyataan dari kuesioner
diukur menggunakan skala likert dengan
rentang nilai mulai 1 yang menunjukkan
pernyataan sangat tidak setuju hingga 5
yang menunjukkan pernyataan sangat
setuju.

Variabel yang digunakan dalam
penelitian ini, yaitu variabel
independen/bebas yang selanjutnya
dinyatakan sebagai (X) yaitu yaitu Harga
Diskon (X1) (3 indikator), Visual
Merchandising (X2) (4 indikator), dan
Online Customer Rating and Review (X3)

(3 Indikator). Variabel dependen/terikat

yang selanjutnya dinyatakan sebagai ()
Pembelian (3
indikator).Teknik analisis data dengan Uji

yaitu Keputusan

Validitas, Uji Reliabilitas, Uji Normalitas,
Uji Multikolinearitas, Uji
Heteroskedastisitas, Uji Autokolerasi dan
Analisis  regrensi  linier  berganda.
Pengujian Hipotesis Uji t/ Uji Parsial dan
Koefisien Determinasi.

HASIL & PEMBAHASAN

Variabel Harga Diskon (X1)

Jawaban responden terhadap
variabel harga diskon Hasil tabel tersebut
menunjukkan terhadap tiga indikator
variabel Harga Diskon (X1) yang terdiri
dari tiga item pernyataan, mayoritas
responden memilih setuju. Rata — rata dari
indikator pertanyaan menunjukkan hasil
yang baik, dengan nilai sebesar 3,32. Hal
ini berarti bahwa Harga Diskon (X1)
sudah baik, sehingga diharapkan mampu
berperan dalam meningkatkan pembelian.
Variabel Visual Merchandising (X2)
Jawaban

responden terhadap

variabel visual merchandising
menunjukkan terhadap empat indikator
variabel Visual Merchandising (X2) yang
terdiri dari empat item pernyataan,
mayoritas responden memilih setuju. Rata
— rata dari indikator menunjukkan hasil
yang baik, dengan nilai sebesar 3,71. Hal
ini berarti bahwa Visual Merchandising

(X2) pada sudah baik, sehingga



diharapkan mampu  berperan  dalam
meningkatkan pembelian.
Customer Rating and Review (X3)

Jawaban responden terhadap
variabel Customer Rating and Review
menunjukkan terhadap tiga indikator
variabel Customer Rating and Review (X3
)yang terdiri dari tiga item pernyataan,
mayoritas responden memilih setuju. Rata
— rata dari ke dua indikator menunjukkan
hasil yang baik, dengan nilai sebesar 4,33.
Hal ini berarti bahwa Customer Rating and
Review (X3) sudah baik, sehingga
diharapkan mampu  berperan  dalam

meningkatkan pembelian.
Keputusan Pembelian ()

Jawaban responden terhadap

variable keputusan pembelian
menunjukkan terhadap tiga indikator
variabel Keputusan Pembelian (Y) yang
terdiri dari tiga item pernyataan, mayoritas
responden memilih setuju. Rata — rata dari
ke dua indikator menunjukkan hasil yang
baik, dengan nilai sebesar 4,09. Hal ini
berarti bahwa Keputusan Pembelian ()
sudah baik, sehingga diharapkan mampu

berperan dalam meningkatkan pembelian.
Hasil Analisis Data

Uji Validitas

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

. Pertan r Keteran
Variabel . r tabel
yaan hitung gan

Harga Diskon X11 0,739 0.244 VALID

X1) X12 | 0699 | 0244 | VALID
X13 | 0860 | 0244 | VALID

X21 | 0746 | 0244 | VALID
X22 | 0613 | 0244 | VALID
X23 | 0,712 | 0244 | VALID
X24 | 0665 | 0244 | VALID

Visual

Merchandisin
g (X2)

Online X3.1 0,647 0.244 VALID
Customer X3.2 0,840 0.244 VALID

Rating and
Review (X3) X33 0.824 0244 | VALID
Keputusan Y1 0,822 0.244 VALID
Pembelian Y2 0,774 0.244 VALID
) Y3 0,784 | 0244 | VALID

Dari hasil tersebut dapat dilihat
bahwa nilai r hitunglebih besar dari r tabel.
Hal ini menunjukkan bahwa semua item
pertanyaan dalam indikator X1, X2,X3 dan
Y adalah valid.

Uji Reabilitas
Tabel 2. Hasil Uji Reabilitas
Variabel Nilai Keputus
Alpa an
Harga Diskon (X1) 0,648 | Reliabel
Visual Merchandising 0,617 Reliabel

(X2)

Online Customer Rating 0,667 | Reliabel
and Review (X3)

Keputusan Pembelian 0,705 Reliabel

(Y)

Berdasarkan tabel diatas dapat
dilihat bahwa seluruh variabel memiliki
cronbach alpha lebih besar dari 0,6. Maka
dapat disimpulkan bahwa semua variabel
dalam penelitian ini dinyatakan reliabel.

Uji Normalitas

Tabel 3. Hasil Uji Asumsi Normalitas

Kolmogorov-Smirnov

X1,X2,X3 | 0,065
2>Y
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Gambar 4. Hasil Uji Normalitas

Dapat dilihat bahwa data (titik)
menyebar disekitar garis diagonal dan
mengikuti arah garis tersebut . Nilai
Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,065 yang
diperoleh model regresi lebih dari o (0,05)
(0,065 > 0,05),

disimpulkan bahwa data berdistribusi

sehingga  dapat

normal.

Uji Multikolonieritas
Tabel 4. Hasil Uji Multikolonieritas

Variabel Nilai VIF
Tolerance

Harga Diskon ( X1) 0,671 1,490
Visual 0,766 1,306
Merchandising ( X2)
Online Customer 0,805 1,241
Rating and Review
(X3)

Berdasarkan hasil uji

multikolinearitas pada tabel diatas dapat
diketahui bahwa variabel independen
memilki nilai tolerance lebih besar dari
0,10 dan nilai VIF lebih kecil dari 10 maka

dapat disimpulkan bahwa hasil diatas tidak

terdapat tidak terjadi gejala

multikolinieritas.

Uji Autokorelasi
Tabel 5. Hasil Uji Autokorelasi

Variabel Constant Durbin-
Watson

Keputusa Harga Diskon (X1), 1,911
n Visual
Pembelia Merchandising
n(Y) (X2), Online

Customer Rating

and Review (X3)

Dari tabel diatas didapatkan nilai
Durbin-Watson yaitu 1,911 yang berarti
diantara nilai Durbin-Watson 1,5 sampai

2,5 sehingga tidak ada autokorelasi.

Uji Heteroskedastisitas
Tabel 6. Hasil Uji Glejser

Variabel Sig.
Harga Diskon ( X1) 0,630
Visual Merchandising ( X2 ) 0,059

Online Customer Rating and 0,557
Review (X3)

Scatterplot
Dependent Variable: ABS_RES

Regression Studentized Residual
®
®

Regresion Standrdized Preicted Value
Gambar 5. Hasil Uji Scatterplot

Berdasarkan pada grafik terlihat

menyebar dan diantara titik 0 atas bawah

dan nilai probilitas signifikansinya diatas



0.05 atau 5 %. sehingga dapat disimpulkan
bahwa dalam model regresi tidak terjadi

gejala heteroskedastisitas.

Analisis regrensi linier berganda

Tabel 7. Hasil Uji Analisis regrensi linier
berganda

Variabel Nilai Sig.
Coefficients
(B
(Constant) 2,915
Harga Diskon ( X1) 0,224 0,041
Visual 0,167 0,040
Merchandising ( X2)
Online Customer 0,357 0,037
Rating and Review
(X3)

Dari hasil analisis regresi linier
berganda tersebut, maka persamaan regresi

yang terbentuk yaitu:

Y=0+B1X1+p2X2+e

Y =2,915+0,224X1+0,167X2+0,357X3+e
Dari  hasil persamaan analisis

regresi berganda tersebut dapat diketahui

bahwa:

a. Nilai konstanta sebesar 2,915. Apabila
nilai kualitas pelayanan dan Harga
bernilai  tetap, maka kepuasan
pelanggan sebesar 2,915.

b. Koefisien regresi variabel Harga
diskon (X1) sebesar 0,224, artinya
apabila Harga diskon naik sebesar 1
poin maka Keputusan Pembelian akan
naik sebesar 0,224 poin dengan catatan
variabel Visual merchandising (X2)
dan Customer Online Rating and
Review (X3) tetap.

c. Koefisien regresi variabel Visual
merchandising (X2) sebesar 0,167,
artinya apabila Visual merchandising
naik 1 poin, maka Keputusan
Pembelian akan naik sebesar 0,167
poin dengan catatan variabel Harga
diskon (X1) dan Customer Online
Rating and Review (X3) tetap.

d. Koefisien regresi variabel Customer
Online Rating and Review (X3)
sebesar 0,357, artinya apabila
Customer Online Rating and Review
naik 1 poin, maka Keputusan
Pembelian akan naik sebesar 0,357
poin dengan catatan variabel Harga
diskon (X1) dan Visual merchandising
(X2) tetap.

Uji Hipotesis

Uji T/ Uji Parsial

Tabel 8. Uji T/ Uji Parsial

Variabel Sig.

Harga Diskon ( X1) 0,041

Visual Merchandising ( X2 ) 0,040

Online Customer Rating and 0,037

Review (X3)

1. Variabel Harga  diskon (X1)
berpengaruh positif terhadap
Keputusan Pembelian (Y) karena
ditunjukkan nilai sig. 0,041< dari 0,05.

2. Variabel Visual merchandising (X2)
berpengaruh positif terhadap

Keputusan Pembelian (Y) karena

ditunjukkan nilai sig. 0,040< dari 0,05.



3. Variabel Customer Online Rating and
Review (X3) berpengaruh positif
terhadap Keputusan Pembelian (Y)
karena ditunjukkan nilai sig. 0,037<
dari 0,05.

Koefisien determinasi

Tabel 9. Uji Koefisien determinasi

Model Summary Hasil
Adjusted R Squere 0,313

Adjusted R Squere sebesar 0,313
kontribusi variabel bebas terhadap variabel
terikat sebesar 31.3%. Sisanya 68.7%
dipengaruhi faktor lain yang tidak dapat
pada penelitian ini.

Pembahasan

Harga diskon berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian pada
marketplace Shopee

Berdasarkan hasil analisis, diketahui
bahwa variabel harga diskon memiliki
nilai signifikansi sebesar 0,041 lebih kecil
dari taraf kesalahan 0,05. Maka Hipotesis
(H1) yang berbunyi “Variabel harga
diskon memiliki pengaruh positif terhadap
variabel  keputusan pembelian  pada
marketplace Shopee”, diterima.

Hal ini sesuai dengan penelitian
Indri  Kartika Dewi dan Andriani
Kusumawati (2018), Pipih Sopiyan (2019)
dan Asri Nugrahani Ardianti (2018)
tentang Harga Diskon menunjukkan hasil
positif yang siginifkan terhadap Keputusan

Pembelian.

Visual merchandising  berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian
pada marketplace Shopee

Berdasarkan hasil analisis, diketahui
bahwa variabel Visual merchandising
memiliki nilai signifikansi sebesar 0,040
lebih kecil dari taraf kesalahan 0,05. Maka
Hipotesis (H2) yang berbunyi “Visual
merchandising berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian pada
marketplace Shopee”, diterima.

Hal ini sesuai dengan penelitian
Indri Kartika Dewi dan Andriani
Kusumawati (2018), Pipih Sopiyan (2019)
dan Asri  Nugrahani Ardianti (2018)
tentang Visual Merchandising
menunjukkan hasil positif yang siginifkan
terhadap Keputusan Pembelian.

Online customer rating and review

berpengaruh positif terhadap
keputusan  pembelian  marketplace
Shopee

Berdasarkan hasil analisis pada tabel
4.14, diketahui bahwa Online customer
rating and review memiliki nilai
signifikansi sebesar 0,037 lebih kecil dari
taraf kesalahan 0,05. Maka Hipotesis (H3)
yang berbunyi “Online customer rating
and review berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian marketplace
Shopee”, diterima.

Hal ini sesuai dengan penelitian
Indri Kartika Dewi dan Andriani
Kusumawati (2018), Pipih Sopiyan (2019)

dan Asri  Nugrahani Ardianti (2018)



tentang Customer Online Rating and
Review menunjukkan hasil positif yang
siginifkan terhadap Keputusan Pembelian.
Implikasi Hasil Penelitian
Implikasi Teoritis

Penelitian ini dapat digunakan dalam
mengembangkan sumber ilmu
pengetahuan di  bidang manajemen
pemasaran, khususnya bagi akademisi
terhadap keputusan pembelian. Digunakan
sebagai langkah awal bagi peneliti untuk
menerapkan pengetahuan berupa teori-
teori di bidang manajemen pemasaran
yang di dapati dibangku perkuliahan
khususnya berkaitan dengan masalah
harga diskon dan visul merchandising
terhadap keputusan pembelian.

1. Dari variabel

penelitian ini diketahui bahwa harga

indikator-indikator
diskon, visual merchandising,
customer online rating and review
berpengaruh  terhadap  keputusan
pembelian.  Sebenarnya keputusan
pembelian dapat dipengaruhi oleh
variabel-variabel lain selain dari
variabel-variabel dalam penelitian ini,
sehingga untuk penelitian selanjutnya
perlu untuk menambahkan variabel-
variabel lain yang berhubungan.

Implikasi Praktis
1. Hasil penelitian ini dapat dijadikan

bahan evaluasi dan pertimbangan

mengenai  harga diskon, visual

merchandising,  customer  online
rating and review agar keputusan
pembelian lebih meningkat, sehingga
pengguna marketplace Shopee di
Ngimbang lebih meningkat.

2. Hasil penelitian ini bermanfaat bagi
marketplace Shopee untuk
menentukan strategi terhadap

keputusan pembelian.

SIMPULAN & SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan analisis yang telah

dilakukan, adapun kesimpulan dari

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Harga diskon (X1) berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian (Y)
melalui marketplace Shopee pada
masyarakat Ngimbang. Hal ini berarti
harga diskon tersebut memberikan
pengaruh psikologis yang besar kepada
para konsumen sehingga
mempengaruhi  keputusan pembelian
suatu produk. Mereka seakan-akan
mendapat suatu harga yang murah
dalam berbelanja, walaupun harga yang
ditawarkan cukup tinggi.

2. Visual

berpengaruh positif terhadap keputusan

merchandising (X2)

pembelian (Y) melalui marketplace
Shopee pada masyarakat Ngimbang.
Ketepatan penetapan visual
merchandising yang baik, maka akan

mendorong peningkatan  keputusan



pembelian melalui marketplace Shopee
pada masyarakat Ngimbang.

3. Customer online rating and review
(X3) berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian (YY) melalui
marketplace Shopee pada masyarakat
Ngimbang. Semakin baik online
customer review and rating yang
dirasakan konsumen dalam

penggunaan marketplace Shopee maka

konsumen akan semakin yakin dan
percaya untuk melakukan keputusan
pembelian suatu produk.

Saran
Berdasarkan hasil analisis dari

kesimpulan diatas, maka dapat diberikan
beberapa saran bagi perusahaan ini, antara

lain:

1. Bagi Perusahaan

a) Pada variabel harga diskon,
apabila penjual di marketplace
Shopee selalu  memperhatikan
harga  diskon  mereka agar
konsumen merasa puas Kketika
berbelanja atau bahkan akan
menjadi pembeli tetap di toko
tersebut.

b) Pada
merchandising di  marketplace

variabel visual

Shopee konsumen tidak bisa
melihat secara langsung barang
yang akan mereka beli, maka
tampilan yang menarik akan

menarik perhatian konsumen untuk
melihat atau bahkan membeli
produk tersebut.

c) variabel customer online rating
and review di marketplace Shopee
konsumen dapat melihat review
dan rating sebagai acuan atau
pertimbangan dari konsumen yang
sudah pernah berbelanja ditoko
tersebut. Untuk itu penjual harus
selalu memperhatikan review yang
ditulis ~ konsumen  khususnya

review yang kurang baik karena
hal tersebut bisa mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen.

2. Bagi Akademisi

Alangkah

penelitian

baiknya jika pada
selanjutnya  dapat  lebih
mengembangkan faktor-faktor lain yang
dapat mendorong adanya pengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen
sehingga dapat memberikan gambaran,
informasi dan juga hasil penelitian yang
lebih bervariasi mengenai faktor apa saja
yang mempengaruhi keputusan pembelian
selain harga diskon, visual merchandising,
customer online rating and review yang

menjadi variabel pada penelitian ini.
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