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ABSTRAK

Popularitas pembelanjaan online semakin meningkat dan itu menjadi kemunduran bagi pasar
tradisional pada produk tertentu. Perilaku konsumen menjadi berkembang setelah kemunculan
bentuk baru berbelanja secara online di beragam bentuk toko virtual. Hal yang praktis dan
berbagai kemudahan yang ditawarkan kepada konsumen dengan adanya kemajuan teknologi harus
dimanfaatkan oleh para produsen, pemasar, dan penjual agar memiliki jangkauan yang lebih luas
dan meningkatkan pendapatan. Studi ini bermaksud mengamati peran promosi, ulasan produk, dan
persepsi harga terhadap pemilihan toko online. Toko online yang begitu banyak bahkan melebihi
toko tradisional memunculkan fenomena kemiripan dan kompleksitas dalam pemilihan toko.
Kegiatan promosi dan tawaran harga dapat menjadi daya Tarik tersendiri. Selain itu ulasan produk
yang diterima oleh pembeli menjadi rujukan penting bagi konsumen sebelum membeli produk di
toko online tersebut. Studi asosiatif melibatkan 100 orang yang pernah membeli secara online
yang akan dijadikan sebagai sampel. Mereka ditentukan dengan cara convenience sampling.
Teknik analisis adalah regresi dan dibantu oleh program SPSS. Studi ini menemukan bahwa
promosi terbukti efektif menentukan pemilihan toko online. Begitu juga dengan variabel persepsi
harga dan ulasan produk.

Kata Kunci: promosi, ulasan produk, persepsi harga, pemilihan toko online, perilaku belanja online.

ABSTRACT

The popularity of online shopping is increasing and it is becoming a setback for the traditional
market on certain products. Consumer behavior has evolved following the emergence of new
forms of online shopping in various forms of virtual stores. Practical things and various
conveniences offered to consumers with technological advances must be utilized by producers,
marketers and sellers in order to have a wider reach and increase income. This study intends to
observe the role of promotions, product reviews, and price perceptions on online store
selection. There are so many online stores that even exceed traditional stores, giving rise to the
phenomenon of similarity and complexity in choosing a store. Promotional activities and price
bids can be a special attraction. In addition, product reviews received by buyers are an
important reference for consumers before buying products at the online store. The associative
study involved 100 people who had purchased online to be used as a sample. They were
determined by means of convenience sampling. The analysis technique is regression and
assisted by the SPSS program. This study found that promotion proved to be effective in
determining the selection of online stores. Likewise with price perception variables and product
reviews.

Keywords: promotions, product reviews, price perceptions, online store selection, online shopping behavior.
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PENDAHULUAN

Di era teknologi yang semakin berkembang, komputer mengalami kemajuan
ditambah dengan adanya internet. Internet telah tumbuh secara luas dan besar sebagai
alat informasi dan komunikasi bagi manusia. Dengan adanya internet mencari informasi
sekarang lebih mudah dan cepat. Internet telah menjadi kebutuhan banyak pihak mulai
dari perorangan, organisasi, perusahaan, dan lainnya. Internet sekarang dapat menjadi
alat pemasaran untuk dunia bisnis (Khasanah et al., 2010; Wahab et al., 2017).

Di Indonesia bermunculan toko online. Banyak UMKM telah terlibat di
perdagangan digital (Ernawati et al., 2022). Marketplace menjadi media yang
menyebabkan toko online semakin banyak. Salah satu marketplace adalah aplikasi
shopee. Shopee berposisi sebagai mall online yang mengumpulkan banyak toko dengan
beragam produk pasar dan memungkinkan pelanggan berinteraksi dengan satu sama
lain. Dinamika transaksi dan perilaku di marketplace menyebabkan perilaku belanja
konsumen telah bergeser ke arah yang lebih praktis yaitu secara online (Fared et al.,
2021).

Shopee sering menyediakan wadah kepada para pemilik toko untuk melakukan
promosi dan menarik konsumen melalui berbagai peristiwa (Halizah et al., 2022). Salah
satunya adalah dilakukan di setiap tanggal cantik seperti, tanggal satu bulan satu, atau
tanggal 12 bulan 12. Dengan adanya promosi tersebut, banyak toko online yang
merasakan peningkatan penjualan (Munir, 2022). Promosi bersifat persuasif (Sutrisno,
2022). Promosi itu ada dengan maksud informasi tentang produk tersampaikan kepada
pasar sasaran dan ada upaya membujuk untuk melakukan pembelian terhadap produk
yang dihasilkan produsen (Darmawan & Djati, 2005; Darmawan, 2019). Terkadang
pemasar melibatkan figur tertentu sebagai endorser agar pasar memberikan perhatian
pada upaya komunikasi pemasaran (Darmawan et al., 2019; Issalillah et al., 2021). Bukan
saja perhatian tetapi ada harapan untuk memperoleh hal yang lebih dari itu seperti
pembelian aktual dan pembelian ulang (Budiyanto & Darmawan, 2005). Konsumen
tidak hanya mengandalkan informasi dari pemasar namun mereka juga mencari tahu dari
pengalaman pembeli lain atau kelompok acuan mereka (Chen et al., 2015; Retnowati &
Mardikaningsih, 2021; Infante, 2022; Ali et al., 2022). Perdagangan secara digital ini
lebih memudahkan konsumen untuk mencari info tentang produk (Kemarauwana, 2020;
Munir, 2022). Banyak hal yang dapat mereka ketahui dari jejak digital tentang produk
(Djazilan, 2021). Setidaknya bagi mereka, citra dan kekuatan merek menjadi salah satu
petunjuk sebelum melakukan pembelian (Darmawan, 2018; Darmawan et al., 2019;
Mardikaningsih & Putra, 2021; Kemarauwana et al., 2022).

Ulasan produk menjadi rujukan bagi konsumen sebelum membeli produk di toko
online tertentu. Ulasan ini tentang pernyataan positif, netral, atau negatif, yang dibuat
oleh pembeli tentang produk, layanan dan perusahaan. Ulasan ini tersedia untuk umum
melalui fitur tertentu dari marketplace. Ulasan ini sangat membantu mereka karena
konsumen cenderung mengamati proporsi ulasan online positif dan negatif. Ulasan yang
lebih positif mengarah pada niat pembelian yang lebih kuat (Zheng, 2008). Namun,
konsumen lebih menekankan pada informasi negatif dalam memutuskan pembelian
(Senecal & Nantel, 2004). Impuls negatif menarik lebih banyak perhatian dan bertindak
sebagai rangsangan yang lebih kuat daripada yang positif. Adanya ulasan negatif yang
meningkat akan menyebabkan niat konsumen menurun. Ketika calon konsumen
dihadapkan pada ulasan online negatif dalam jumlah besar, ekspektasi negatif terhadap
komoditas terbentuk (Chen et al., 2012). Mereka juga akan mempertimbangkan setiap
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konsekuensi dari pembelian yang terjadi (Mardikaningsih, 2019) dan mereka sangat
mengharapkan kepuasan diperoleh setelah melakukan transaksi pembelian (Djaelani &
Darmawan, 2021) serta memungkinkan mereka untuk melakukan pembelian ulang
(Mardikaningsih & Sinambela, 2021; Sinambela et al., 2022).

Para toko online melakukan promosi dengan memberikan tawaran harga yang
menarik (Putra et al., 2021). Harga yang terjangkau dengan anggapan kualitas yang
bagus akan menarik minat konsumen. Ada juga identitas harga yang tinggi digunakan
sebagai petunjuk dari kualitas produk terbaik (Darmawan, 2012; Hidayat et al., 2015).
Belanja secara online memungkinkan adanya pembelian impulsif (Anjarnarko &
Mardikaningsih, 2022; Darmawan & Putra, 2022) sehingga dengan stimulus harga yang
menarik ini dapat menyebabkan pembelian impulsif. Di beberapa hasil studi, harga
memiliki peran menentukan perilaku pembelian. Harga dapat memunculkan minat beli
(Darmawan & Arifin, 2021). Keputusan pembelian juga terbentuk dari tawaran harga
yang menarik (Sinambela et al., 2020; Jahroni et al., 2021; Lestari & Sinambela, 2022;
Darmawan, 2022). Perilaku lain yang dimunculkan dari harga adalah tindakan setelah
terjadi pembelian seperti kepuasan pelanggan (Darmawan, 2019; Retnowati et al.,
2021), pembelian ulang (Irfan, 2022), dan loyalitas (Hariani & Sinambela, 2020;
Sinambela & Mardikaningsih, 2022). Kebijakan harga menjadi hal yang perlu
dipertimbangkan oleh produsen agar memiliki dampak yang efektif bagi kegiatan
pemasaran dan penjualan (Sinambela & Darmawan, 2022). Popularitas belanja online
semakin meningkat dan cara-cara digital menyebabkan beragam kemudahan dan
kecepatan dalam berbelanja. Perilaku belanja secara online perlu diamati lebih seksama.
Studi ini bertujuan untuk mengamati perilaku belanja online untuk mengetahui Apakah
promosi, ulasan produk dan persepsi harga memiliki peran untuk menyebabkan
pemilihan toko online?

METODE PENELITIAN

Studi asosiatif bermaksud untuk mengetahui hubungan antar variabel. Data
primer yang diambil berasal dari pernyataan responden yang disalurkan melalui angket.
Angket tersusun dari indikator variabel. Ada tiga variabel bebas, yaitu promosi, ulasan
produk dan persepsi harga. Variabel terikat di studi ini adalah pemilihan merek toko
online. Ada 100 orang yang pernah membeli di marketplace Shopee yang akan
dijadikan sebagai sampel. Mereka semua adalah kelompok mahasiswa dan ditentukan
dengan cara convenience sampling.

Indikator pemilihan toko online berdasarkan hal yang terkait dengan ketetapan
pilihan meski ada toko yang serupa; pilihan dianggap terbaik di antara semua toko yang
telah diamati; itu adalah pilihan favorit (Lu et al., 2015). Indikator promosi adalah
jangkauan, kualitas, kuantitas, waktu, dan ketepatan sasaran (Ernawati, 2017). Indikator
ulasan produk adalah kuantitas, kepercayaan, kecenderungan, dan pertimbangan (Mo &
Li, 2015). Indikator persepsi harga adalah manfaat, perbandingan harga, dan daya beli
(Putra et al., 2022). Indikator tersebut menjadi pedoman dalam penyusunan angket.
Angket yang terkumpul akan diolah menggunakan teknik analisis adalah regresi dan
dibantu oleh program SPSS.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Ada 100 responden yang dijadikan sampel di studi ini. Mereka terdiri dari 64
responden perempuan dan 36 responden pria. Semua dari kelompok mahasiswa aktif.
Data yang terkumpul diuji validitas dan ditemukan berdasarkan output SPSS bahwa
semua butir pernyataan memiliki corrected item total correlation lebih besar dari 0,3.
Pada uji reliabilitas diperoleh emapt nilai alpha. Variabel promosi dengan nilai 0,735;
ulasan produk dengan nilai 0,882; persepsi harga sebesar 0,772; dan pemilihan toko
online 0,768. Semua dinyatakan reliabel. Uji normalitas pada Gambar 1 berikut ini.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Y

10

o8

Expected Cum Prob
L)

Observed Cum Prob

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas

Gambar sebelumnya menunjukkan output SPSS. Itu terlihat ada data yang
menyebar tidak menjauhi garis diagonal. Data tersebut di sekitar garis diagonal. Ini
berarti model regresi memenuhi syarat normalitas. Gambar 2 juga membuktikan tidak
ada heteroskedastisitas karena tidak ada pola tertentu yang terbentuk.

Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Resicdus
L4
.

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Autokorelasi tidak terjadi karena nilai Durbin Watson sebesar 1,159. Sedangkan
multikolinieritas tidak ada karena nilai VIF dan tolerance memenuhi ketentuan seperti pada
tabel 1.
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Tabel 1. Coefficients?

Unstandardized  Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1  (Constant) 16.868 3.899 4.326 .000
X.1 3.153 451 476 6.987  .000 905 1.104
X.2 1.630 375 296 4.352  .000 909 1.101
X.3 2.497 .384 425 6.511  .000 986 1.014

Table 1 adalah output SPSS untuk model regresi yang terbentuk, yaitu Y = 16,868
+ 3,153 X.1 + 1,630 X.2 + 2,497 X.3. Model telah memenuhi asumsi klasik sehingga
dapat dipergunakan sebagai prediksi. Tabel 1 juga sebagai output uji t. Semua nilai
signifikan ada pada 0,000. Ini diartikan bahwa semua variabel bebas, yaitu promosi,
ulasan produk, dan persepsi harga memiliki peran signifikan membentuk keputusan
pemilihan toko online. Tabel 2 adalah uji simultan.

Tabel 2. ANOVA?

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 2041.554 3 680.518  47.257 .000°
Residual 1382.446 96 14.400
Total 3424.000 99

Nilai F hitung diperoleh 47,257. Angka yang cukup tinggi pada model. Nilai
signifikan telah memenuhi karena kurang dari 5%. Ini berarti memang benar ada
pengaruh simultan dari variabel yang diteliti terhadap keputusan pemilihan toko online.
Table 3 untuk menunjukkan koefesien determinasi.

Tabel 3. Koefesien Determinasi

Std. Error of the Durbin-
Model R R Square Adjusted R Square Estimate Watson
1 7728 596 .584 3.795 1.159

Koefisien determinasi sebesar 0,584. Hanya ada 41,6% peran selain variabel
promosi, ulasan produk dan persepsi harga dalam membentuk keputusan pemilihan toko
online.

Pembahasan

Dengan demikian temuan di studi ini membuktikan semua variabel bebas
memiliki peran nyata. Promosi terbukti berperan membentuk keputusan pemilihan toko
online. Ini sesuai dengan temuan dari Ernawati dan Darmawan (2017); Arifin et al.
(2021); dan Jahroni dan Putra (2022). Mereka juga menyatakan pilihan merek
ditentukan oleh promosi. Tong et al. (2022) menyatakan platform pada penjualan online
untuk menerapkan strategi promosi yang efisien ditujukan untuk meningkatkan kinerja
penjualan dengan memunculkan niat dan perilaku pembelian konsumen online
berdasarkan model bisnis dan panjang lini produk. Promosi benar-benar menekankan
pada keunggulan dan keragaman produk. Bentuk promosi yang disampaikan dapat
beruba diskon langsung, diskon kuantitas, kupon, program hadiah dan rabat.
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Ulasan produk juga terbukti memiliki peran membentuk keputusan pemilihan
toko online. Ini sesuai dengan studi dari Vimaladevi dan Dhanabhakaym (2012);
Jiménez dan Mendoza (2013); Zhang et al. (2014); Mo dan Li. (2015); Chen et al.
(2015); Von Helversen et al. (2018); Guo et al. (2020) yang menyatakan review
konsumen menjadi alasasn seseorang memilih suatu merek. Menurut Lestari dan Putra
(2022), seseorang dapat berpindah merek bila memperoleh informasi yang dianggap
terpercaya dari sumber konsumen. Informasi tentang produk sangat penting bagi calon
pembeli. Mereka punya anggapan ada objektivitas pada penilaian tentang produk karena
berada di pihak yang sama meski sebenarnya tidak selalu demikian. Pengalaman mereka
seperti kesenangan maupun kekecewaan merupakan evaluasi terhadap produk. Ini yang
membuat konsumen lebih bergantung pada informasi yang diberikan oleh sesama
pembeli atau ulasan produk (Jiang, 2015).

Persepsi harga terbukti menentukan keputusan pemilihan toko online. Ini sesuai
dengan temuan dari Irfan dan Hariani (2022); Essardi et al. (2022); dan Djazilan &
Darmawan (2023) yang menyebut juga persepsi harga membentuk keputusan pemilihan
merek produk. Persespi harga pun dapat menentukan kesetiaan pelanggan (Putra et al.,
2022) dan ini seharusnya menjadi perilaku konsumen yang menguntungkan bagi
penjual. Toko online memberi konsumen serangkaian peluang pembelian, banyak di
antaranya menampilkan diskon. Efektivitas tawaran diskon ini akan memberikan
kepercayaan lebih pada pengambilan keputusan lanjutan bila sesuai dengan persepsi
konsumen bahwa harga benar-benar terkena diskon (Khayru et al., 2021). Sedangkan
permainan harga yang hanya bertujuan meningkatkan kunjungan toko hanya akan
memberikan kesan negatif kepada toko. Ini sebaiknya dihindari agar pengunjung tidak
segera meninggalkan toko sesaat setelah mengetahui adanya permainan harga.
Konsumen saat ini telah menjadi lebih pandai dan informatif karena kemudahan akses
via internet (Wahyudi et al., 2021). Oleh karena itu sebaiknya para penjual online lebih
berhati-hati dalam menetapkan kebijakan harga secara khusus dan kebijakan pemasaran
secara umum.

KESIMPULAN

Dari hasil studi ditemukan bahwa promosi terbukti efektif menentukan
pemilihan toko online. Begitu juga dengan variabel persepsi harga dan ulasan produk.
Promosi yang efektif adalah saat konsumen memiliki pandangan bahwa mereka benar-
benar merasakan manfaat promosi. Trik penjualan konvensional tidak dapat begitu saja
diterapkan di toko online. Dampak dari konsumen yang informatif sangat besar saat
mengetahui muslihat toko online. Teknologi mesin pintar dapat melakukan personalisasi
informasi dari kunjungan ke toko online. Ini dapat dimanfaatkan oleh pemilik toko
untuk memberdayakan informasi dan kemudian mengolah untuk menjadi dasar
penyusunan strategi pemasaran. Pada akhirnya, ulasan produk dianggap sebagai
penilaian objek berdasarkan pengalaman membeli produk. Ini sebenarnya menjadi
penilaian kinerja toko online versi pembeli. Berikanlah pengalaman yang
menyenangkan dan memuaskan kepada pembeli agar ulasan mereka lebih banyak
bercerita hal-hal yang positif.
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