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Abstract

This research aims to analyze and describe the influence of free shipping, discounts and online
customer reviews on purchasing decisions on the Shopee marketplace (case study of Shopee
marketplace users in Malang City). The population in this research are consumers in Malang City
who have purchased at Shopee. Determining the number of samples used the Malhotra formula and
obtained results of 90 respondents. Data collection was carried out using a questionnaire. To solve
the problem in this research using SPSS assistance with the analytical methods used in this research
are validity test, reliability test, normality test, multicollinearity test, heteroscedasticity test, multiple
linear regression analysis, F test, t test, coefficient of determination test (R2). The research results
show that discounts have a significant effect on purchasing decisions, while free shipping and online
customer reviews do not have a significant effect on purchasing decisions.

Keywords: Free Shipping, Discount, Online Customer Reviews, And Purchasing Decisions.

Pendahuluan

Menurut Kotler dan Keller (2013) menyatakan bahwasanya keputusan pembelian adalah
sebuah tahapan dalam pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen melakukan kegiatan
yang sesungguhnya. Terdapat banyak faktor yang yang mempengaruhi keputusan pembelian produk
yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Hal yang mendorong konsumen untuk membeli produk
adalah kebutuhan mereka, tetapi ada juga konsumen yang membeli produk secara spontan dan tanpa
perencanaan yang matang sebelumnya.

Gratis ongkir merupakan biaya pengiriman barang atau jasa yang ditarik oleh penjual dari
pelanggan saat terjadi proses jual beli dengan biaya pengiriman yang dibebankan kepada pelanggan.
Shopee memiliki program gratis ongkos kirim, gratis ongkos kirim ini merupakan program andalan
shopee, selain program gratis ongkos Kirim tentu masih banyak lagi program yang diberikan oleh
shopee untuk para penggunanya seperti diskon dengan menawarkan berbagai macam produk dengan
harga yang lebih murah (Istikomah & Hartono, 2022).

Tidak dapat dipungkiri bahwasannya konsumen cenderung menjadikan diskon atau potongan
harga ini sebagai salah satu acuan mereka sebelum membuat keputusan untuk membeli produk.
Harga menjadi suatu yang dapat dipakai untuk bahan pertimbangan bagi konsumen dalam
memutuskan untuk membeli sebuah produk, secara tidak langsung perusahaan harus bisa
memberikan diskon yang menarik serta sejalan dengan harapan, keinginan, serta apa yang sedang
dibutuhkan oleh konsumen.

Online costumer review adalah sarana yang memberikan kebebasan kepada konsumen untuk
menulis komentar dan beropini secara online mengenai produk atau pelayanan, Online Costumer
Review ini bisa berdampak terhadap keputusan pembelian dari pengunjung (Nurhaliza, 2022).
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Dengan memahami keterkaitan antara gratis ongkir, Discount, online costumer revie, dan
keputusan pembelian, perusahaan dapat merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan
memfokuskan upaya mereka untuk membangun dan mempertahankan pangsa pasar yang setia.
Penelitian ini penting dilakukan karena terdapat perbedaan hasil dari penelitian terdahulu dan
berdasarkan fenomena dalam pengamatan sehingga peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul ““Pengaruh Gratis Ongkir, Discount, dan Online Costumer Review Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Marketplace Shopee” (Studi Pengguna Marketplace shopee di Kota
Malang).

Rumusan Masalah
Dari latar belakang di atas maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:
1. Bagaimana pengaruh gratis ongkir terhadap keputusan pembelian di Shopee pada Kota Malang?
2. Bagaimana pengaruh discount terhadap keputusan pembelian di Shopee pada Kota Malang?
3. Bagaimana pengaruh online costumer review terhadap keputusan pembelian di Shopee pada Kota
Malang?

Landasan Teori dan Pengembangan Hipotesis
Gratis Ongkir

Gratis Ongkir (Free Ongkos Kirim) Merupakan biaya pengiriman gratis barang atau jasa yang
ditarik penjual dari pelanggan selama proses jual beli itu dilakukan, penjual membebankan biaya
pengiriman kepada pembeli sesuai dengan berat produk yang di beli. Menurut Sari, (2022) Indikator-
indikator gratis ongkos kirim terdiri dari:
1. Perhatian
2. Ketertarikan
3. Keinginan
4. Tindakan

Discount

Discount Merupakan pemotongan yang diperbolehkan oleh beberapa penjual barang atau
beberapa penyedia jasa untuk memotivasi pelanggan agar membayar tagihannya dalam waktu
tertentu. Menurut Sutisna, (2012) indikator-indikator dari diskon adalah:
1. Besarnya potongan harga.
2. Masa potongan harga.
3. Jenis produk yang mendapatkan potongan harga.

Online Costumer Review
Online Costumer Review Merupakan Ulasan positif atau negative yang diberikan oleh konsumen
dari produk yang mereka beli pada online shop untuk mengevaluasi suatu produk. Menurut Latifa &
Harimukti, (2016) antara lain :
1. Source credibility (kredibilitas sumber)
2. Argument quality (kualitas argumen)
3. Valance (valensi)
4. Perceived Usefulness (Manfaat yang dirasakan).
5. Volume of review (jumlah ulasan)

Keputusan Pembelian

Kotler & Keller, (2016) mengemukakan bahwasanya keputusan pembelian yaitu suatu proses
yang berasal dari semua pengalaman mereka dalam pembelajaran, memilih, menggunakan, dan
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bahkan menyingkirkan suatu produk. Menurut (Kotler & Keller, 2016) terdapat beberapa indikator
keputusan Pembelian meliputi:

Pilihan produk .

Pilihan Merek.

Pilihan Penyalur.

Waktu Pembelian.

Jumlah Pembelian.

Metode Pembayaran.

oakrwhE

Gratis Onghar (1)

—
H2 Eeputusan Pembelian

Digeount (X2) —

o3 (¥
Oniine Costumer

Review (X3)

Gambar 1 Model Penelitian

Hipotesis Penelitian

H1 : Gratis ongkir berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee.

H2 : Discount berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada pada marketplace Shopee.

H3 : Online Costumer Review berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada marketplace
Shopee.

Metode Penelitian

Pendekatan penelitian yang digunakan adalah menggunakan metode kuantitatif. Lokasi
Penelitian ini dilakukan pada pengguna marketplace Shopee di Kota Malang. Penelitian ini dilakukan
pada Mei hingga Juli 2024. Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna Shopee di Kota Malang.
Penentuan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan teknik purposive sampling, yaitu teknik
memilih sampel berdasarkan ciri-ciri khusus yang dimiliki oleh sampel tersebut dalam penelitian ini
yang menjadi sampel yaitu pengguna yang memenuhi karakteristik tertentu. Adapun kriteria yang
ditetapkan oleh peneliti adalah sebagaimana berikut: Responden memiliki aplikasi Shopee,
Responden berusia 15-64 Tahun, Responden pernah melakukan transaksi pada Shopee dalam kurun
waktu satu tahun terakhir atau lebih dari satu kali pembelian.

Hasil Penelitian Dan Pembahasan

Pada uji statistik deskriptif bahwa variabel X1, X2, X3, dan Y yang artinya nilai rata-rata
lebih besar dari nilai standart deviasi sehingga keputusan pembelian memiliki tingkat variasi data
yang rendah. Pada uji validitas bahwa nilai R hitung dari masing-masing pernyataan pada seluruh
variabel memiliki nilai R hitung dari yang terendah 0.649 dan tertinggi 0.906 lebih besar dari nilai R
tabel 0,209 yang berarti dapat dikatakan bahwa item pernyataan yang terdapat pada seluruh variabel
dikatakan valid. Pada uji reliabilitas bahwa nilai masing-masing pada seluruh variabel menunjukkan
nilai koefisien reliabilitas > cronbach’s alpha. Hal tersebut mengindikasikan bahwa setiap item
pernyataan pada seluruh variabel dikatakan reliabel untuk digunakan uji yang berulang. Pada uji
normalitas nilai signifikan yang dapat dilihat dari Asymp. Sig.(2-tailed) sebesar 0,200 lebih besar
dari 0,05. Sehingga dapat dikatakan data di atas normal. Berdasarkan data multikolinieritas bahwa
seluruh variabel memiliki nilai tolerance lebih besar dari 0,10 dan VIF memiliki nilai lebih kecil dari
10, maka dapat dikatakan data pada penelitian ini tidak terjadi multikolinearitas. Berdasarkan data
deteroskedastisitas, dapat diketahui bahwa nilai signifikansi pada seluruh variabel tersebut lebih dari
0,05 maka dapat disimpulkan bahwa model regresi ini tidak terjadi heteroskedastisitas.
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Ujit
Tabel 3Uji t

Coefficients®

M odel Unstandardized Standardized t Sig
Coefficients Coefficients

B Std.Error Beta
7 663 2 686 2.853

Gratis Ongkir (1) 074 064 077 | 1162 248

Diseouni (<2) 1.476 120 784 | 11887 | 000

(Constant) =.008

Online Costurmer 505
Review (3 071 106 044 670

Dependent'fariable: Keputusan pembelian {7

Sumber: Hasil data SPSS, 2024

Hasil uji t dapat dijelaskan dengan rincian sebagai berikut:

1. Variabel gratis ongkir memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,249 > 0,05. Hal ini menunjukkan
bahwa gratis ongkir tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

2. Variabel discount memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan
bahwa discount berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

3. Variabel online costumer review memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,505 > 0,05. Hal ini
menunjukkan bahwa online costumer review tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

@

Implikasi Hasil Penelitian
Pengaruh gratis ongkir terhadap keputusan pembelian

Tabel uji t menerangkan bahwa variabel gratis ongkir tidak mempunyai pengaruh secara
signifikan dan bersifat negatif terhadap keputusan pembelian. meskipun gratis ongkir sering dianggap
sebagai insentif yang kuat, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa banyak konsumen mungkin tidak
melihatnya sebagai faktor penentu. Ini mengindikasikan bahwa penjual perlu mempertimbangkan
strategi lain yang lebih menarik. Secara keseluruhan, hasil penelitian yang menunjukkan tidak adanya
pengaruh signifikan dari gratis ongkir terhadap keputusan pembelian mengindikasikan perlunya
pendekatan yang lebih holistik dalam memahami perilaku konsumen. Ini menekankan pentingnya
mempertimbangkan berbagai faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian dan
mengeksplorasi strategi yang lebih efektif untuk menarik pelanggan. Secara teoritis, hasil ini
mendukung teori-teori dalam bidang perilaku konsumen, teori perilaku konsumen yang menyatakan
bahwa kualitas produk atau layanan dapat menjadi faktor utama yang memengaruhi keputusan
pembelian. Teori ini menekankan bahwa konsumen cenderung memilih kualitas produk atau layanan
yang memberikan nilai atau kepuasan yang sesuai dengan harga yang mereka bayar. Gratis ongkir
tidak signifikan untuk mempengaruhi seseorang melakukan keputusan pembelian karena konsumen
menganggap kualitas produk lebih penting dari gratis ongkir, karena disaat kualitas produk bagus
konsumen tidak akan mementingkan gratis ongkir dari produk tersebut.

Penelitian berbeda dengan penelitian dari Fatoni & Rochmah, (2022) dan Jumianti, (2023)
bahwa gratis ongkir memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut terjadi
karena perbedaan variabel penelitian dari Fatoni & Rochmah, (2022) dan Jumianti, (2023) yaitu
variabel discount dan online costumer review.

Pengaruh Discount terhadap keputusan pembelian

Tabel uji t menerangkan discount mempunyai hasil secara signifikan dan bersifat positif
terhadap keputusan pembelian. Diskon sering kali menciptakan persepsi nilai yang lebih tinggi di
mata konsumen. Ketika konsumen melihat barang yang didiskon, mereka merasa mendapatkan
keuntungan, yang dapat mendorong mereka untuk melakukan pembelian. Secara keseluruhan, hasil
penelitian yang menunjukkan pengaruh signifikan dari diskon terhadap keputusan pembelian
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menunjukkan bahwa diskon adalah alat yang efektif dalam pemasaran. Namun, penjual perlu
mengelola dan merancang strategi diskon dengan hati-hati untuk memastikan bahwa mereka tidak
hanya meningkatkan penjualan, tetapi juga membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
Diskon tidak hanya menarik perhatian konsumen tetapi juga mendorong mereka untuk membeli
barang yang mungkin tidak mereka pertimbangkan sebelumnya. ini dapat meningkatkan volume
penjualan dan mempercepat keputusan pembelian . Temuan ini sesuai dengan konsep-konsep dalam
teori branding dan perilaku konsumen memperkuat relevansi hasil penelitian terkait. Teori pemasaran
menyatakan bahwa promosi seperti iklan, diskon, atau promosi penjualan, dapat mempengaruhi
persepsi dan preferensi konsumen terhadap suatu produk.

Penelitian ini sejalan dengan Widodo dkk, (2022) dan Wijaya, (2022) bahwa Discount
berpengaruh signifikan dan bersifat positif terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Online Costumer Review terhadap keputusan pembelian.

Tabel uji t menerangkan bahwa variabel online costumer review tidak mempunyai pengaruh
secara signifikan dan bersifat negatif terhadap keputusan pembelian. Hasil ini mungkin menunjukkan
bahwa konsumen tidak sepenuhnya percaya pada ulasan yang ditulis oleh pelanggan lain. Ada
kemungkinan bahwa konsumen skeptis terhadap keaslian atau objektivitas ulasan, sehingga mereka
tidak menganggapnya sebagai faktor penting dalam keputusan pembelian. Secara keseluruhan, hasil
penelitian yang menunjukkan tidak adanya pengaruh signifikan dari ulasan pelanggan online
terhadap keputusan pembelian menunjukkan bahwa faktor-faktor lain mungkin lebih penting dalam
memengaruhi perilaku konsumen. Penjual harus mempertimbangkan untuk menyesuaikan strategi
pemasaran dan berfokus pada elemen-elemen yang lebih relevan dan berpengaruh bagi konsumen.
Secara teoritis, hasil ini mendukung konsep-konsep dalam teori branding dan perilaku konsumen,
teori branding dan perilaku konsumen menyatakan bahwa brand image atau citra merek dapat
menjadi faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian ketimbang online costumer review.
Online costumer review tidak signifikan untuk mempengaruhi seseorang melakukan keputusan
pembelian karena konsumen menganggap brand image atau citra merek lebih penting dari online
costumer review, karena disaat citra merek positif konsumen tidak akan mementingkan review dari
produk tersebut.

Penelitian berbeda dengan penelitian dari Kusuma, (2023) dan Usmiati dkk, (2023), bahwa
online costumer review tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal
tersebut terjadi karena terdapat perbedaan variabel penelitian dari Kusuma, (2023) dan Usmiati dkKk,
(2023), yaitu variabel gratis ongkir dan discount

Simpulan, Keterbatasan dan Saran
Simpulan

Dalam pembahasan ini mempunyai tujuan mencari hubungan antara gratis ongkir, discount dan
online costumer review berpengaruh pada keputusan pembelian marketplace shopee. Responden
dalam penelitian ini berjumlah 90 responden. berikut data yang telah dikumpulkan dapat
menghasilkan beberapa poin yaitu:
a. Gratis ongkir tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian marketplace shopee.
b. Discount berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian marketplace shopee.
c. Online costumer review tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian marketplace

shopee.

Keterbatasan

Pada penelitian ini penulis mempunyai keterbatasan yaitu:

a. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini dengan menggunakan penyebaran kuesioner
sehingga data yang diperoleh sangat bersifat subyektif.
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b. Dalam pengambilan data dengan menggunakan kuesioner dimana jawaban yang diberikan oleh
responden tidak menunjukan keadaan yang sebenarnya.

Saran
Dengan mempertimbangkan keterbatasan yang telah dijelaskan sebelumnya, peneliti

menyadari bahwa tidak ada penelitian yang dapat dianggap sebagai kesempurnaan mutlak. Oleh

karena itu, rekomendasi yang akan diajukan oleh peneliti selanjutnya mencakup:

a) Bagi peneliti

1. Diharapkan bagi peneliti berikutnya untuk mengubah variabel independen yang berbeda dalam
penelitian mendatang contohnya variabel live streaming.

2. Harapannya, peneliti berikutnya dapat melakukan penelitian dengan menggunakan indikator lain
yang tidak termasuk dalam indikator yang digunakan dalam penelitian ini.

3. Diharapkan dapat menambah item pernyataan agar memperoleh hasil yang lebih baik, agar
membantu menggali hasil yang tidak tercakup oleh pertanyaan yang sudah ada.

b) Bagi perusahaan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan, terlihat bahwa pengaruh gratis ongkir,
discount, online costumer review memiliki dampak positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Semoga hasil penelitian yang telah dilakukan dapat menjadi bahan evaluasi dalam
strategi pemasaran secara online pada marketplace shopee.
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