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Abstrak

Najihah Nur Aini Pengaruh Buzz Marketing, Online Customer Review, dan
Online Customer Rating terhadap Keputusan Pembelian pada E-Commerce
Shopee (Mamna Hijab).

Kata kunci: Buzzer, Riview, Rating, Keputusan, Kuantitatif

Tujuan penelitian untuk menganalisis pengaruh buzz marketing, online
customer review, dan olline customer rating terhadap keputusan pembelian
konsumen di platform e-commerce Shopee, dengan studi kasus pada wanita
muslimah Kab.Kediri yang memakai Mamna Hijab. Fenomena belanja online
meningkat seiring dengan kemajuan teknologi dan berbagai strategi pemasaran.
Kehadiran buzz marketing, adanya ulasan dan penilaian online, sangat berperan
dalam menentukan keputusan konsumen. Pendekatan penelitian menggunakan
kuantitatif dengan teknik pengumpulan data melalui kuesioner Google Form dan
penentuan sampel secara purposive sampling dengan jumlah 40 responden.
Teknik analisis data menggunakan regresi linier berganda melalui SPSS versi 27.
Hasil penelitian membuktikan apabila Buzz Marketing berpengaruh negatif
signifikan terhadap keputusan pembelian, online customer review dan online
customer rating baik secara parsial maupun simultan, berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi
teoretis dalam pengembangan ilmu pemasaran digital serta manfaat praktis bagi
pelaku usaha dalam mengoptimalkan strategi komunikasi pemasaran online untuk

meningkatkan penjualan dan membangun kepercayaan konsumen.

Vii



KATA PENGANTAR

Puji syukur penulis sampaikan kepada Tuhan Yang Maha Esa, karena
hanya atas karunia-Nya tugas penyusunan skripsi ini dapat diselesaikan dengan
baik.

Skripsi dengan judul “Pengaruh Buzz Marketing, Online Customer
Review dan Online Customer Rating terhadap Keputusan pembelian pada E-
Commerce shopee (Mamna Hijab)” ini ditulis guna memenuhi sebagian syarat
untuk memperoleh gelar Sarjana Manajemen pada Program Studi Manajemen
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusantara PGRI Kediri.

Pada kesempatan ini dengan segala hormat penulis mengucapkan terima

kasih banyak dan penghargaan kepada:

1. Dr. Zainal Affandi, M.Pd., selaku Rektor Universitas Nusantara PGRI Kediri
yang selalu memberikan dorongan motivasi kepada mahasiswa.

2. Dr. Amin Tohari, M.SI., selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Nusantara PGRI Kediri karena telah memberikan motivasi kepada
mahasiswa.

3. Restin Meilina, M.M., selaku Ketua Program Studi Manajemen Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusantara PGRI Kediri karena telah
memberikan semangat kepada mahasiswa untuk tidak pernah lelah dalam
mengerjakan proposal skripsi ini

4. Dr. Sri Aliami, M.M., selaku Dosen Pembimbing satu yang telah suka rela
meluangkan waktu dan bimbingan kepada penulis dalam proses penyusunan
skripsi.

5. Dyah Ayu Paramitha S.E., M.AK., selaku Dosem Pembimbing dua yang telah
meluangkan waktu dalam membimbing penulis dalam penyusunan skripsi.

6. Ayah dan Ibu penulis yang selalu ada disamping penulis serta memberikan
banyak pelajaran tentang hal positif serta selalu memberikan motivasi, doa, dan

sabar ketika menghadapi lika liku kehidupan.

Penulis menyadari bahwa skripsi ini masih jauh dari kata sempurna. Oleh

karena itu, diharapkan kritik dan saran-saran yang membangun dari berbagai

viii



pihak sangat diharapkan. Demikian, semoga skripsi ini dapat bermanfaat bagi para

pembaca dan semua pihak yang berkepentingan.

Kediri, 01 Juli 2025

Najihah Nur Aini
NPM:2112010225




DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL i
HALAMAN PERSETUJUAN i
HALAMAN PENGESAHAN ii
HALAMAN PERNYATAAN iv
MOTTO DAN PERSEMBAHAN \%
ABSTRAK vii
KATA PENGANTAR viii
DAFTAR ISI X
DAFTAR TABEL Xiv
DAFTAR GAMBAR Xiv
DAFTAR LAMPIRAN XV

BAB I : PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah ..........cccoociiviiniiniinienieceecceese e 1
B. Rumusan Masalah.........c..cocoeoiiiiiiiiiiiiieeeee e 8
C. Tujuan Penelitian..........cccccverierierieriienieneeseeseeseesee e essee e e teesseesseesseessaensaens 8
D. Manfaat Masalah .........ccccooieiiiiiiieeeee e 9

BAB II : KAJIAN TEORI DAN HIPOTESIS

A. Keputusan Pembelian Online ............ccoooevevivieiiieiiieiieniesieciesie e sve e 10
1. Hakikat Keputusan Pembelian Online..............cc.ccooveciviiavnanianicnnnnn. 10

2. Tahapan Keputusan Pembelian Online...............cccccoovieviiviiniinianiannn, 11

3. Faktor Keputusan Pembelian Online................cccocovvveiiviiiiciiiniiieiene. 12

4. Indikator Keputusan Pembelian Online..............c..ccccevviiiviiivciieiecinnnn, 13

B. BUZZ MATKCLING ...t 14
1. Hakikat Buzz Marketing..............c..cccooevviecuiiicieeciieeie e eeie e 14

2. Syarat Buzz Marketing ...........ccccoioeiieiieiieiie e 15

3. Indikator Buzz Marketing...............ccoveioiiiiioiiiii e 16

C. Online CuStOMEr REVIEW ...........cccoicuiioiaiiee ettt ettt 17
1. Hakikat Online Customer ReVIew..............ccccceeeieoeiieaiiiie e 17

2. Indikator Online Customer ReVieW.................ccc.ccveeeieeeeieeeeieeeieeeereeeeneen, 18

D. Online Customer RALING .............ccccuieeeeiiiieeee ettt 19
1. Hakikat Online Customer RAtING...........cccocveoveviniiiaeniieeeeee e 19

2. Indikator Online Customer RAting..........c.cccccovciiciiieveniiiaciic e, 21



E. Kajian Hasil Penelitian Terdahulu...........ccccocvevierieniinniiiierecseeneeeeeeeeiens 22
F. Kerangka BerpiKir ........cccoiverieiierierierierieseeseeseeeereesree e esreeste e e essaessaessaens 25
G. HIPOLESIS 1uvvevieiieiieiierieestee st e st et et e e e st e sreeste e beessaessaesseesseesbeesseesseessaessaesanns 27

BAB III : METODE PENELITIAN

A, Desain Penelitian .......cooeoieeiiiiiiiieieieeese et 29
B. Definisi Operasional Variabel ..........ccccocoeviieiiiieniiiniiecieceecee e 29
C. Alat, Bahan dan Instrumen Penelitian .............cccoeevvviiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 31
1. Alatdan Bahan........cc.ccooooiiiiiiiii e 31

2. Instrumen Penelitian ...........cocceeiiiiiiniiniiiieeeeeeee e 32
Pengembangan INStrumen ...........ccoceevierienienieniee e 32

b. Validitas dan Reliabilitas Instrumen ............ccoeceevierieniinienienieeeee, 35

1) Uji VAlAitas ....cooeririiieieniiceee ettt 35

2) Uji Reabilitas ......ccceevieriieiieniieriieriesiesicesicesieesie e 36

D. Populasi dan Sampel..........ccceeviierierieniiieiiereeeeeeee e 36
Lo POPULASI...eeeieiieiieciee ettt ettt ettt et neenaen 36

T 1111 o <) SRRSO 37

E. Prosedur Penlitian............cocoeoiiiiiiiiieiiiieiee e 38
F. Tempat dan Waktu Penelitian...........ccccceveeriieniierienienieieeseeseeseeseeeesee e 38
R 3511 o | U 38

20 WKL ettt 39

G. Teknik Analisis Data .......cceeveiieieieieiesie ettt 39
1. Analisis DesKIIptif......cccoiieiiiiiieiiiiieie e 39

2. Uji Asumsi KIaSIK ....oooiiiiiiiiiieciece e 40

A, Uji NOIMAlitas ......cceeeeviiiiiiiiiieciiecieecee et eeene e s 40

b, Uji MUltiKOINIEIItas .......cccveeeriieeiieeeie ettt 40

C.  Uji Heteroskedastitas........cveevieriiecieeeiieeiie et evee e e 41

d. Uji AUtOKOTEIAST ....eeeiiiieiiieeee e 41

3. Analisis Regresi Linier Berganda...........cccoccoviiiiiiiieiiiiieeeeeeeee 42

4. Koofisien Determinasi (R?) .......cccoeveeeieveveeereeeeeeeeeeseeeeeseseseesenenanns 42

5. UJi HIPOTESIS .eevveniiiiniieieienieetetest ettt 43

a. Ujit(UjiParsial) oo 43

b, Uji F (Uji SIMUltan) ......c.ccoccveeieeiiiiieieeeeeeieeieeieeie e 43

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN
AL HASIHE PENEIITIAN .....eviiiiiiiieeieee ettt e e e e e e s e e e eaaeeeeeeeas 45

Xi



1. Sejarah Mamna Hijab...........cccccvieeiiiciieiieiecie et 45

2. Toko Mamna Hijab di ShOPEE ........ccceevrieriieriieieieiereeie e 46
B. Gambaran Umum Penelitian ...........cooooveoouiieeeiieeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeens 46

a. Deskripsi Karakteristik Responden Berdasarkan Pembelian Hijab di

SHOPEE...eeeitieeiee ettt et e et e e aeeareeenees 46
b. Deskripsi Karakteristik Responden Berdasrakan Belanja Online
Menggunkan Aplikasi ShOPEE........ccceevvrerciieeiiiieiecie e 47
c. Deskripsi Karakteristik Responden Berdasarkan Usia......................... 47
C. Hasil Jawaban Responden terhadap Variabel Penelitian..............cccccveennenenn. 48
a. Hasil Keputusan Pembelian Online (Y) ..cccccooveeiciiniiiiiiiieiieiieeee 48
b. Hasil Buzz Marketing (X1) ...cccoooeioeiiieee ettt 49
c. Hasil Online Customer Review (X2) ....ccoeveevirciriieieeieeieeieee e 49
d. Hasil Online Customer Rating (X3) ..c.ccoveeeeeveeriieieieeie e 50
D. Hasil Analisis Data.......ccccoceeiiiiniiiiiinieneeeeeteeeeetee et 51
1. Hasil Uji Asumsi KIaSiK ........ccoeeviiiiiiiiiieiieiieiececie e 51
a. Hasil Uji Normalitas.........ccceeeeerieeiiieciieiieieeieeie e ere e ese e e 51
b. Hasil Uji Multikolnieritas..........ccevvereerieesiieniiesieneesieeieeeeeesieeiaens 53
c. Hasil Uji Heteroskedastitas........ccveevieerieciieeieerieeieeieeieere e ene e 54
d. Hasil Uji AUtOKOTEIAST .....ecvieiieeiieiieiieiecrecie e 55
2. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda............cccccoevveevieeiiecrincieeieeie e, 55
Hasil Koefisien Determinasi (R?)..........cccoveveveveeeeveveeeeeeeeeeseeeeeeeesenans 57
4, Hasil Uji HIPOtESIS....veevvierrierierieriesieeieesteeteereereesseesseesseesseesseesseessessseens 58
a. Hasil Ujit (Uji Parsial) ......ccccoceeviieriiieeeeieeeee et 58
b. Hasil Uji F (Uji SImultan) .......ccccoeeeeverieieieerieeeee e 59
E. Pembahasan ........ccccooiiiiiiiiiiiieee e 60

BAB V : SIMPULAN DAN SARAN

AL SIMPUIAN ettt ettt ettt neeens 63
B. SATAN .ooiiceiiecce e et e et e e e ertae e eenraaeeanes 64
Daftar Pustaka 65
Lampiran-lampiran 70

xii



TABEL
2.1
3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
4.1
42
43
4.4
45
4.6
4.7

DAFTAR TABEL

: Kajian Penelitian Terdahulu..........cocooviiiiiiiiniineeeee e, 22
: Instrumen Penelitian ........c..cocoviiiiienininieieeeee e 32
: Bobot Nilai Skala LiKert........ccoccoviriiiiiieieeeeeeee e 34
: Hasil Uji VAIIAS.......ccviiiieiiciecie ettt ettt saresvnesenesenenenas 35
: Hasil Uji Realibilitas........cccovoiiiiiiiiiiiiieeee et 36
: Kategori Nilai Rat-rata........cccoeoeeiiieiiiiicieiiece e 40
: Frekuensi karateristik pembalian hijab di Shopee ..........ccccovevvvvvriiercienciennenen, 46
: Frekuensi Menggunakan Aplikasi ShOPEE........ccccvveveriiriiniinienieceecre e, 47
: Frekuensi Responden Berdasarkan Usia...........ccceevieeeiieiiiiesiieeiie e 47
: Distribusi Variabel Keputusan Pembelian.............ccccoeeeviiiiiiiiciiieciecieeieee, 48
: Distribusi Variabel Buzz Marketing..............ccccocooeviiiiioininiiiiieeee 49
: Distribusi Variabel Online Customer Review .............c.cccceevevcieoievenceienenenee 50
: Distribusi Variabel Online Customer RAting..............cccocevvvevivevieenieeeieneennnns 51

xiii



GAMBAR

1.1
1.2
2.1
2.2
3.1
4.1
42
43
44
45
4.6
4.7
4.8
4.9
4.10
4.11

DAFTAR GAMBAR

: Chart Penggunaan E-Commerce Nomor Satu Di Indonesia ..........ccocceeeeenene 2

: Produk Terlaris Di ShOPEE ......co.eeieiiiniiiiiiiiiiiiieeeeeeee e 3

: Tahapan-Tahapan Keputusan Pembelian Online ............ccccoooovviiiniinnnnnnnn. 11
: Skema Kerangka Konseptual..........cccccovveviieiiinienieieeeceeeeeee e 27
: Prosedur Penelitian..........coceveiiiiiieniiiieeee e 39
: Akun Shopee Mamna Hijab .........ccccooviviiniinienieicieeeeeseeeeeeee e 47
: Uji Analisis Grafik HiStOZram............cccoveverierienienienieniesee e e snesenesenesenas 52
2 ProODabIilityPlOt ...cvveeeieciecieciecee et 53
- KOIMOZOTOV SIMIINOV ....cviiiiiiiiiiiieciieeie sttt sre e aeseeeseneseaesenessnesenas 54
: Hasil Uji MUltiKOINIEIILAS........ceiveeieeiesieciesieseeseresresresneseeesevesenesenesenesenas 54
: Hasil Uji AULOKOTCIAST.....uviivviiiieieieiiieciiesiecie sttt sttt sae e saaesenesenesene e 55
: Hasil Uji Heteroskedastitas ..........cceeveveeeeiieiiiieeiieeieeereesie e eee e 56
: Hasil Analisis Regresi Linier Berganda ...........c.ccoccveevvievciieicieesiie e, 57
: Hasil Koefisien Determinasi..........c.cueeierierienienienienieniesee et 58
S B 1S3 1 B U A OO USRS 59
SHASILUJIF oottt 60

Xiv



DAFTAR LAMPIRAN

LAMPIRAN
1. : Surat IZin Penelitian ..........cccooiiiiiiiiiiiiiieniecee e 71
2. 0 SUrat Balasan ......oo.eoioiiiiiii e s 72
3. : Instrumen Penelitian...........cooiiiiiiiiiiiiiii e 73
4. i Data ReSPONAEN......oooiiiiiiiiieiie ettt et e eaneas 75
5. 1 Data RESPONACN.....cc.uiiiiiiiiieiieeieeie ettt ettt et e ssaeebeenaeeens 76
6. : Tabulasi ReSPONAEN .......cccviiiuiieiiiiiieiiece ettt e ees 77
7. : Frekuensi ReSpONden .........cccvieiiiiiiiiieiiie et 78
8. : Penyebaran KUeSIONer ..........coocuiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 87
0. 1 BETTEA ACATA....cctiiiiiiiieiieieetee ettt ettt ettt et 88
10. : Kartu BIMDINGAN ......cccoooiiiiiiiiiiiieiecieesee et s ee 89
L BN 10 11 1 PR 90
12, Lembar REVIST .....eeiuiiiiieiiieiteie ettt ettt st 91
13. : Berita Acara Ujian SKIIPST ...eeeveroiierieeiiieiie ettt ettt ee 92

XV



BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Di era digital yang terus berkembang, mempengaruhi cara belanja
konsumen yang semula belanja offline bertransformasi menjadi belanja
online. Belanja online merupakan aktivitas yang dilakukan konsumen
dalam membeli produk atau jasa melalui platform digital, seperti aplikasi
atau situs website, dengan memanfaatkan jaringan internet. Dari proses
tersebut, konsumen dapat memilih, memesan, dan membayar produk atau
jasa tanpa harus mengunjungi toko-toko secara langsung, selain itu
terdapat banyak pilihan produk dalam satu platform jika konsumen
membeli melalui aplikasi belanja online. Adanya belanja online seperti
shopee telah mepersonalisasi pengalaman belanja konsumen dengan
menyediakan rekomendasi produk lebih relevan. Online shop salah satu
transaksi jual beli berbasis digital yang selalu mengalami peningkatan
setiap tahunnya. Hal tersebut dikarenakan pengguna media digital dapat
memudahkan seller menemukan konsumen yang potensial (Solihin, 2020).
Pembelanjaan offline dan online tentunya memberikan pengalaman yang
berbeda bagi konsumen maupun seller. Faktor yang mempengaruhi
perbedaan antara belanja offline ke online yaitu aksesibilitas, pemilihan
produk, harga, pengalaman berbelanja, dan kepercayaan. Dalam belanja
online pembeli tidak perlu repot untuk datang langsung ke tempat penjual.
Sedangkan offline pembeli perlu datang ke tempat penjual (Sapitri et al.,
2024).

Platform belanja online seperti Shopee merupakan salah satu dari
sekian banyak platfrom belanja online lainnya yang digunakan untuk
berbelanja secara digital di Indonesia. Menurut data (WINTERA, 2023)
berdasarkan data pengunjung platform belanja online yang sering diunduh

masyarakat Indonesia dan menduduki posisi terting yaitu Shopee.



. =
z T LH Lazada: Blibli: Bukalapak:
325 Juta 224.2 Juta 157.7 Juta 52.5 Juta 33.7 Juta

Gambar 1.1 chart penggunaan e-commerce nomor satu di

Indonesia

Sumber : https://wintera.co.id/article-detail/top-5-marketplace-di-
indonesia-periode-januari-2023-juni-2023/805 1

Gambar di atas diketahui bahwa Shopee merupakan platform belanja
online nomor satu di Indonesia kemudian disusul Tokopedia, Lazada,
Blibli, Bukalapak. Ketua umum Asosiasi E-Commerce Indonesia (idEA)
berpendapat bahwa perkembangan e-commerce di Indonesia sangatlah
pesat. Pada tahun 2022, nilai transaksi yang diperoleh e-commerce
mencapai Rp476 Triliun. Sedangkan pada tahun 2023 mencapai Rp572
Triliun. Data tersebut menunjukkan bahwa e-commerce tiap tahunnya
akan terus berkembang lagi.

Platform Shopee salah satu media belanja online yang digunakan
oleh Mamna Hijab untuk memasarkan produknya. Mamna Hijab berfokus
pada penjualan berbagai jenis hijab dengan bahan berkualitas dan desain
yang modern, produk Mamna Hijab dirancang untuk memenuhi kebutuhan
wanita muslimah yang ingin tampil modis tetapi masih sesuai aturan
agama islam. Hal ini sesuai tren platform e-commerce Shopee, produk
fashion, termasuk hijab jadi salah satu kategori produk laris dibeli oleh
konsumen. Mamna hijab menghadirkan jawaban atas permintaan
konsumen dengan menyediakan hijab yang sesuai kebutuhan fashion
muslimah. Pada gambar 1.2 menunjukkan data bahwa fashion merupakan

produk pertama yang diminati di shopee :


https://wintera.co.id/article-detail/top-5-marketplace-di-indonesia-periode-januari-2023-juni-2023/8051
https://wintera.co.id/article-detail/top-5-marketplace-di-indonesia-periode-januari-2023-juni-2023/8051

TS JUBELIO
Top 10 Produk Terlaris di Shopee

Cocok Dijadikan Ide Jualan Online

Fashion & Aksesoris | | 49%
41%

35%
28%
26%
—— 22%
17%
Home & Livina 13%
5%

Gambar 1.2 produk terlaris di shopee

Sumber : https.//jubelio.com/top-9-daftar-produk-terlaris-di-shopee-2024-

paling-banvak-dicari/

Kategori produk yang paling laris pada platform shopee adalah fashion
dan aksesoris dengan presentase 49%, kemudian dilanjutkan oleh kategori
beuty dan body care presentasenya sebesar 41%, diikuti oleh gedget dan
elektronik sebesar 35%, healt dan hygine presentasenya sebanyak 28%,
dan yang terakhir yaitu travel dan leisure sebesar 5%.

Setiap pelaku usaha e-commerce harus bisa memahami beberapa
tahap keputusan pembelian konsumen karena, konsumen merupakan
modal berharga milik perusahaan untuk memastikan laba dan kontinuitas
bidang usaha untuk waktu yang lama. Keputusan pembelian sendiri yaitu
tahapan dimana konsumen mengenali kebutuhan atau masalah yang
dihadapi dan diinginkan, lalu mencari informasi tentang produk ataupun
merk yang bisa memenuhi kebutuhan atau memecahkan masalah dalam
mengambil tindakan keputusan pembelian. Umumnya konsumen akan
melakukan proses pengambilan keputusan terlebih dahulu, proses tersebut
seringkali rumit dan melibatkan beberapa tahap, termasuk dalam
pertimbangan dari beberapa alternatif yang didapatkan. Ada beberapa hal
penting yang dapat dipertimbangkan terkait keputusan pembelian. Dimana
keputusan pembelian tidak hanya terpengaruhi oleh faktor dari buzz
marketing, online customer review dan online customer rating. Adapun
variable lain yang dapat mempengaruhi visibilitas konsumen terhadap

Keputusan pembelian yaitu harga, kualitas pelayanan dan kualitas produk.
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Kualitas pelayanan merupakan suatu tindakan ataupun kegiatan
yang ditawarkan seller kepada konsumen dimana pihak penjual akan
menunjukka hal-hal yang dibutuhkan dan disediakan perusahaan kepada
konsumen dengan cara ketepatan penyampaian dalam mengimbangi
harapan konsurnen. Sebelum melakukan keputusan pembelian konsumen
akan mempetimbangkan harga untuk mengukur apakah produk tersebut
apkah sesuai dengan kualitas apa yang mereka berikan atau tidak.
Dikarena konsumen mempunyai kecenderungan dalam memilih produk
dengan melihat harga terlebih dahulu, jika ada yang lebih rendah kalau
kualitasnya dianggap sama dengan produk yang Iebih mahal. Untuk
menarik keputusan pembelian para seller harus dapaat meningkatkan
kualitas dari produk yang mereka jual, dikarenakan dengan kualitas dari
produk yang baik dapat menciptakan kepuasan konsumen sehingga akan
mendorong keputusan konsumen untuk melakukan pembelanjaan lagi,
(Erlisa & Paramitha, 2023). Menurut pendapat dari (Widayanto et al.,
2023), menyimpulkan bahwa kualitas pelayanan, harga, dan kualitas
produk mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian, hal ini
dibuktikan melalui uji SPSS. Bahwa harga mempunyai pengaruh
signifikan, jika harga menurun maka keputusan pembelian semakin
meningkat. Kualitas pelayanan mempunyai pengaruh yang signifikan, jika
kualitas ditingkatkan maka keputusan pembelian semakin meningkat.
Terakhir kualitas produk menghasilkan nilai signifikan yang artinya
berpengaruh terhadap keptusan pembelian, jika kualitas produk semakin
bagus maka keputusan pembelian semakin meningkat.

Sebagai e-commerce yang menyediakan produk fashion bagi para
muslimah, bermacam-macam upaya atau strategi yang harus Mamna Hijab
lakukan untuk menarik hati konsumen. Jika hanya karena segala
kemudahan berbelanja yang ditawarkan masih kurang untuk membuat
konsumen yakin. Hal ini membuat konsumen ragu dalam mengambil
keputusan pembelian. Salah satu yang bisa dilakukan untuk menarik
pelanggan adalah melalui kegiatan membicarakan produk tersebut secara

ulasan online dengan menyewa jasa buzz marketing. Teknik pemasaran



yang dilakukan oleh buzz marketing disebut buzzer, yang dapat dibayar
untuk mempromosikan suatu produk, dapat dengan intensif sendiri
ataupun menjadi sebuah kelompok yang siap untuk mendengungkan
produk, memberi rating dan ulasan secara online (Martha, 2020).

Adanya buzz marketing membantu para seller untuk bisa
menggaungkan produknya melalui online. Buzz marketing sendiri
merupakan sistem atau program yang dirancang dengan cepat dan
menyeluruh menggunakan sosial media internet guna untuk memviralkan
suatu produk agar produk tersebut mudah dikenal dan diketahui oleh
konsumen (Mardiyah, 2023). Buzz marketing menggunakan media untuk
menangkap perhatian konsumen, kemudian menjadikan topik yang
menyenangkan, menarik dan layak diperbincangkan. Pendekatan buzz
marketing dirasa lebih efektif karena umumnya disampaikan dari
konsumen dan untuk konsumen (Faiyah & Naufal, 2021), pembuktian
peneliti terdahulu (Setiawan et al., 2021), Buzz marketing mempunyai
pengaruh yang positif terhadap purchase decision yang dimediasi oleh
variabel brand awarness, hal tersebut menunjukkan bahwa dapat diketahui
dari analisis jalur yang telah dilakukan sebelumnya. Berdasarkan hasil
analisis, diperoleh bahwa koefisien mediasi variabel buzz marketing
terhadap keputusan pembelian melalui brand awareness menunjukkan nilai
yang positif. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa buzz marketing
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian dengan peran
mediasi dari brand awareness. Konsumen mengambil keputusan
pembelian bisa juga melihat dari online customer review yang diberikan
oleh konsumen sebelumnya yang telah membeli produk Mamna Hijab.
Online customer review pada aplikasi Shopee dapat digunakan untuk
memperoleh ulasan dan juga informasi tentang produk yang diinginkan
konsumen. Ulasan dan informasi tersebut dapat membantu menghindari
kesalahan dalam proses pembelian, ulasan dari pembeli yang pernah
membeli produk dapat membantu dalam memberikan gambaran tentang
produknya (Rasyid et al., 2025), online customer review merupakan

evalusai produk oleh konsumen yang memiliki pengalaman dari produk



tersebut, dijual pada aplikasi shopee atau aplikasi belanja online lain.
Faktor yang mempengaruhi adanya online customer review yaitu keutusan
dalam membeli, isi ulasan komen yang pernah membeli produk, informasi
yang sesuai apa yang diberikann oleh konsumen, penilaian produk
(Tarisha et al., 2025) Menurut pendapat peneliti yang dilakukan oleh
(Mahendra & Primasatria, 2022), menyatakan online customer review
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Artinya review sangat penting
bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.

Selain online customer review suatu toko online biasanya
menyediakan ulasan berbentuk bintang untuk menilai suatu produk di toko
tersebut adalah online customer rating untuk menentukan keputusan
pembelian, di mana konsumen melihat rating dari produk tersebut sebelum
membeli. Rating mempunyai hubungan dengan penjualan produk.
Penilaian dari konsumen memberi tahu penjual tentang kepuasan mereka.
Adanya pemberian rating sebagai umpan balik kepada penjual. Pelayanan
yang baik dan produk berkualitas akan meningkatkan jumlah bintang dan
penjualan. (Sari, 2022).

Konsumen harus selektif dalam memilih suatu produk jika tidak
ingin adanya penipuan dan barang tidak dikirim. Jadi dengan adanya
online customer review dan online customer rating konsumen sebelumnya
bisa menjadi bahan pertimbangan untuk bertransaksi pada e-commerce
Shopee. Rating dan review sangat penting dalam e-commerce. Dengan
adanya rating dan review membantu calon pembeli mendapatkan
informasi tentang kualitas, kemiripan, kecepatan pengiriman, dan keaslian
barang.(Al Araditan et al., 2021). Menurut peneliti terdahulu (Martini et
al., 2022), bahwa hasil analisis mendapat perolehan variabel Online
Customer Rating dan Online Customer Review secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian di toko
Modelia Fashion.

Mamna Hijab merupakan salah satu penjual hijab yang menjual
produknya hanya di online Shopee. Mamna Hijab berupaya meningkatkan

performa toko agar mencapai status Star Seller. Untuk mewujudkannya, Mamna



Hijab ingin memanfaatkan strategi buzz marketing dengan memberikan sampel
produk kepada konsumen terpilih. Konsumen ini kemudian diminta untuk
memberikan rating dan review jujur di toko online Shopee Mamna Hijab. Rating
dan review positif dari para pengguna Shopee dapat membangun kepercayaan
calon pembeli lain, memperkuat reputasi toko, dan mendongkrak penjualan
secara signifikan.

Berdasarkan uraian di atas, terdapat beberapa fenomena sebagai
gambaran awal untuk menentukan masalah utama dalam penelitian ini
yakni sebagai berikut: (1) Keputusan pembelian secara online merupakan
bagian penting yang dilakukan konsumen sebelum memutuskan untuk
membeli suatu produk atau jasa. Pengambilan keputusan ini biasanya
terjadi setelah konsumen melakukan evaluasi terhadap berbagai pilihan
yang tersedia. Konsumen dapat menentukan keputusan pembelian melalui
beberapa faktor, diantaranya dari kualitas layanan, komponen bauran
pemasaran berupa kualitas produk, saluran penjualan, strategi promosi,
maupun penentuan harga. Selain itu, pada era sekarang juga dipengaruhi
oleh buzz marketing (pendengung produk), ulasan pelanggan secara
online (online customer review), dan penilaian pelanggan secara online
(online customer rating). (2) Buzz Marketing dapat menjadi alat yang
sangat kuat untuk menciptakan kesadaran dan perhatian jika dirancang
dengan hati-hati. Tetapi strategi ini memerlukan kontrol yang baik,
kreativitas tinggi, dan pemahaman mendalam tentang audiens untuk
menghindari risiko yang dapat merugikan merk. Kombinasi buzz
marketing dengan strategi pemasaran lainnya dapat meningkatkan
efektivitasnya secara keseluruhan. Hal ini dipengaruhi oleh fopics yang
diambil dan tracking. (3) Online Customer Review diperkirakan dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen dalam memutuskan pembelian jika
ulasan tersebut dinilai relevan, tetapi online customer review bisa menjadi
ulasan buruk jika ada beberapa produk yang dikirim tidak sesuai
ekspektasi awal ketika melihat ulasan konsumen. Kondisi tersebut menjadi
pemicu kurangnya konsisten dengan wulasan produknya. Hal ini
dipengaruhi oleh indikator kredibilitas sumber dan valensi ulasan. Selain

hal tersebut Online Customer Rating dapat menjadi keputusan pembelian



jika rating toko tersebut mempunyai bintang yang tinggi. Tapi, rating
rendah bisa menjadi alasan konsumen tidak memilih produk tersebut.
Rating yang rendah biasanya diasosiasikan dengan keluhan pelanggan,
masalah kualitas, atau layanan yang kurang memuaskan, yang pada
akhirnya menimbulkan keraguan terhadap kredibilitas penjual. Hal
tersebut dipengaruhi oleh pemberian layanan.

Berdasarkan fenomena masalah tersebut, maka perlu adanya
rambu-rambu pembahasan agar dalam pengkajian yang dilakukan lebih
sistematis. Penelitian ini fokus pada faktor yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian online ditinjau dari kinerja buzz marketing, online

customer review, dan online customer rating pada Mamna Hijab.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka peneliti dapat

merumuskan beberapa rumusan masalah sebagai berikut :

1. Apakah Buzz Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Mamna Hijab pada e-commerce Shopee?

2. Apakah Online Customer Review berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mamna Hijab pada e-commerce Shopee?

3. Apakah Online Customer Rating berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Mamna Hijab pada e-commerce Shopee?

4. Apakah antara Buzz Marketing, Online Customer Review dan Online
Customer Rating berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mamna

Hijab pada e-commerce Shopee?

. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian dari rumusan masalah di atas, untuk
mengetahui dan menganalisis:
1. Pengaruh Buzz Marketing terhadap keputusan pembelian konsumen
Mamna Hijab pada e-commerce Shopee.
2. Pengaruh Online Customer Review terhadap keputusan pembelian

konsumen Mamna Hijab pada e-commerce Shopee.



3. Pengaruh dari Online Customer Rating terhadap keputusan pembelian
konsumen Mamna Hijab pada e-commerce Shopee.

4. Pengaruh Buzz Marketing, Online Customer Review dan Online
Customer Rating berpengaruh terhadap keputusan pembelian

konsumen mamna Hijab pada e-commerce Shopee.

D. Manfaat Penelitian
a. Manfaat Teoretis
Diharpakan hasil penelitian ini bisa menjadi bahan masukan
teori pendukung yang dapat dipergunakan oleh para akademisi dalam
mengkaji tentang buzz marketing, online customerr review, dan online
customer rating yang dapat mempengaruhi dalam keputusan pembelian.
b. Manfaat Praktis
a. Manfaat Bagi Peneliti
Manfaat bagi peneliti yaitu diharapkan dengan adanya
penelitian ini dapat menambah wawasan tentang buzz marketing,
online customer review dan online customer rating dalam
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen pada e-commerce
Shopee dan mengimplementasikan dikehidupan sehari-hari.
b. Manfaat Bagi Pelaku Usaha Online
Peneliti berharap pelaku usaha online dapat menerima
masukan dari peneliti untuk terus meningkatkan kualitas produk
dan layanan yang konsisten, amanah dan jujur sesuai apa yang
dibutuhkan para konsumen agar meningkatkan stimulasi penjualan.
c. Manfaat Bagi Konsumen
Peneliti berharap konsumen mendapatkan wawasan
tambahan tentang buzz marketing, online customer review, dan
online customer rating terhadap keputusan pembelian pada e-
commerce Shopee dan bisa menerapkan manfaat pengetahuan

tersebut.
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