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RINGKASAN 

Glad2glow adalah merek dengan produk perawatan kulit yang popular di kalangan 

anak muda dengan produk seperti pelembab, serum, dan pembersih wajah. Tujuan 

dari penelitian ini adalah untuk menentukan pengaruh ulasan pelanggan, pemasaran 

digital, dan harga pada keputusan pembelian perawatan kulit Glad2glow baik 

sebagian maupun bersamaan. Metodologi penelitian ini adalah metodologi 

kuantitatif, semacam studi deskriptif, metode pengambilan sampel yang digunakan 

40 responden dan Teknik analisis data menggunakan regresi linear berganda, uji 

asumsi klasik, uji hipotesis, koefisien determinasi (R2), dan pengujian validitas dan 

reliabilitas dianalisis dengan program SPSS 24. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara ulasan pelanggan, pemasaran 

digital, dan harga terhadap keputusan pembelian.. Makalah penelitian ini 

memberikan pemahaman yang lebih dalam tentang perkembangan teori keputusan 

pembelian dengan menyoroti peran ulasan pelanggan dan strategi pemasaran digital 

yang efektif dalam membangun kesadaran merek. Selain itu, penelitian ini 

memperdalam pemahaman kita tentang dampak penetapan harga dinamis dan 

diskon pada perilaku pembelian, terutama dalam hal tren perawatan kulit dan 

memberikan perrspektif baru tentang riset pemasaran online. Temuan ini dapat 

membantu bisnis mengelola ulasan pelanggan, memanfaatkan pemasaran digital 

kreatif, dan menetapkan harga yang kompetitif. Dengan mengoptimalkan ketiga 

faktor ini, perusahaan dapat meningkatkan daya saing dan kepuasan pelanggan 

dengan meningkatkan kepercayaan konsumen, memperluas jangkauan pasar, dan 

memfasilitasi keputusan pembelian. Keterbatasan penelitian ini antara lain berfokus 

pada produk perawatan kulit Glad2glow di Shopee, sehingga hasilnya tidak dapat 

digeneralisasi ke produk atau platform lain. Studi ini juga hanya melihat dampak 

ulasan pelanggan, pemasaran digital, dan harga tanpa mempertimbangkan faktor 

lain dan berfokus pada konsumen generasi muda. 

 

 

Kata Kunci: Customer Review, Pemasaran Digital, Harga, Keputusan Pembelian. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Bersamaan dengan kemudahan dalam teknologi, cara hidup masyarakat 

mengalami transformasi yang besar. Salah satu dampak yang muncul dari kemajuan 

teknologi adalah munculnya sektor e-commerce. Saat ini e-commerce telah 

berkembang menjadi fenomena sosial yang menyajikan kemudahan dalam 

berbelanja dan memberikan pengalaman baru bagi para konsumen saat membeli 

barang secara daring, khususnya pada platform Shopee. Selain itu, Shopee berhasil 

mencatat popularitas sebagai platform e-commerce terpopuler di Indonesia pada 

kuartal ketiga tahun 2023 dengan 165,8 juta pengunjung dan rata-rata 157,9 juta 

pengguna setiap bulannya (GoodStats.id, 2023). 

 

Tabel 1. 1 Survey Kategori Skincare 

Brand Skincare Presentase 

Scarlett Whitening 33% 

MS Glow 27% 

Glad2glow 20% 

Sumber: Top Brand (2024) 

 

E-commerce yang semakin berkembang memberikan kemudahan bagi 

konsumen untuk berbelanja online, yang diharapkan dapat mengubah perilaku 

konsumen ketika membeli. Kondisi tersebut senada dengan pendapat Chaffey & 

Ellis-Chadwick (2019) yang menyatakan bahwa perkembangan teknologi digital 

mendorong transformasi besar dalam pola konsumsi, terutama dalam industri e-

commerce. Dalam konteks ini, produk perawatan kulit seperti skincare Glad2glow 

semakin diminati, terutama oleh kalangan perempuan yang semakin 

memperhatikan penampilan mereka dalam kehidupan sehari-hari  Glad2glow 

memiliki pengikut sebanyak 2,6 juta di platform Shopee, yang menunjukkan 
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seberapa krusial pendapat konsumen dalam menarik minat pembeli dan 

mempengaruhi keputusan pembelian (Shopee Blog, 2023). 

Keberhasilan produk Glad2glow tidak lepas dari adanya ulasan positif dari 

konsumen yang merasakan manfaat nyata dari produk tersebut. Kondisi ini sejalan 

dengan temuan (Hariyanto & Trisunarno, 2020) yang menyatakan bahwa ulasan 

pelanggan dalam platform e-commerce berperan penting dalam membangun 

kepercayaan konsumen, karena menjadi sumber informasi yang menggantikan 

interaksi langsung seperti pada pembelian offline. Ulasan pelanggan menjadi salah 

satu sumber informasi yang paling berpengaruh dalam proses pertimbangan 

konsumen, karena mereka melihat ulasan tersebut sebagai informasi yang lebih 

objektif dan dapat dipercaya (Qureshi, 2021). Sebagaimana dijelaskan oleh 

Shafwah et al. (2024) ulasan dari pelanggan berperan penting dalam memengaruhi 

pilihan konsumen saat membeli produk perawatan kulit di situs e-commerce seperti 

Shopee. Hasil studi ini juga sejalan dengan studi milik (Setyawati et al., 2022) yang 

membuktikan yakni ulasan positif memiliki dampak signifikan dalam 

meninngkatkan pengenalan merek dan memengaruhi pilihan pembelian konsumen. 

Pemasaran digital mempunyai dampak besar terhadap keputusan pembelian 

konsumen saat berbelanja. Strategi pemasaran digital yang efektif bisa menjangkau 

dan menarik minat lebih banyak konsumen (Natarajan et al., 2024). Pemasaran 

digital melalui media sosial yang dilakukan oleh Glad2glow seperti Instagram dan 

TikTok dengan konten yang relevan dapat meningkatkan brand awareness dan 

mempengaruhi preferensi konsumen (Kotler & Keller, 2016) Strategi pemasaran 

tersebut sejalan dengan hasil studi milik Sari et al. (2022) yang membuktikan yakni 

brand image serta ulasan pelanggan memiliki peran krusial dalam proses keputusan 

pembelian di platform Shopee dengan harga sebagai elemen yang turut memperkuat 

keputusan tersebut. Hal ini menekankan pentingnya menciptakan citra merek yang 

kuat dan menyediakan ulasan yang positif untuk menarik lebih banyak konsumen. 

Namun, strategi pemasaran digital juga harus berfokus pada "customer 

journey" yang terbagi dalam tiga fase, yaitu attract, engage, dan delight untuk 

mencapai hasil yang maksimal (Ryan Deiss & Russ Henneberry, 2020). Influencer 

marketing juga telah menjadi tren dalam e-commerce, terbukti mampu menarik 
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perhatian pelanggan dan mempengaruhi mereka dalam membuat keputusan 

pembelian (Freberg, 2024). Kondisi tersebut sejalan dengan studi 

(Rohmadhonawati et al., 2022) yang mengidentifikasi dampak positif dari belanja 

online terhadap perilaku pelanggan dan menunjukkan bahwa faktor-faktor seperti 

ulasan online dan harga dapat memperkuat keputusan pembelian konsumen di 

marketplace Shopee. 

Selain itu, harga merupakan salah satu pertimbangan utama pembeli ketika 

memilih toko daring. Harga didefinisikan sebagai nilai tukar dari suatu produk atau 

layanan tertentu terhadap konsumen (Setyawati et al., 2022). Konsumen sering kali 

membandingkan harga, fitur, dan kualitas produk dengan mempertimbangkan 

ulasan yang ada. Dalam konteks belanja daring, diskon dan penetapan harga yang 

dinamis mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Philip Kotler & Kevin Lane Kelle, 2022). 

 

Tabel 1. 2 Perbandingan Harga Produk Skincare 

Brand Skincare Harga 

Glad2glow Rp. 110.000 

MS Glow Rp. 255.000 

Scarlett Whitening Rp. 250.000 

Sumber: Website Shopee 

 

 Penetapan harga yang kompetitif juga perlu didukung oleh ulasan yang 

positif agar konsumen merasa yakin dalam membeli perawatan kulit Glad2glow. 

Hal ini sejalan dengan temuan (Wisnu & Prasetyo, 2024)yang menyatakan bahwa 

harga yang sesuai dengan persepsi nilai konsumen memperkuat loyalitas planggan 

terhadap merek dalam jangka Panjang, terutama dalam lingkungan e-commerce 

yang kompetitif. Berdasarkan tabel 1.2 harga produk Glad2glow lebih rendah 

dibandingkan MS Glow dan Scarelett whitening. Perbedaan ini meunjukkan  

strategi penetapan harga yang kompetitif dari Glad2glow sehingga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian kosumen. 
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(Kotler & Keller, 2016)menjelaskan bahwa ulasan pelanggan tidak hanya 

membangun kepercayaan, namun bisa dijadikan alat pemasaran yang efektif guna 

mempengaruhi konsumen lainnya. Ulasan pelanggan ini juga menjadi faktor 

penting dalam mengarahkan keputusan pembelian, yang juga ditemukan oleh 

(Wahyuni & Thohiri, 2025) dalam penelitian mereka yang mengungkapkan bahwa 

faktor kualitas produk serta harga menjadi elemen yang memperkuat keputusan 

pembelian konsumen. 

Sejalan dengan hal tersebut, penelitian oleh Firnanda (2024) menunjukkan 

bahwa e-commerce sebagai bagian dari lingkungan digital mempunyai pengaruh 

besar terhadap keputusan pembelian, terutama pada generasi muda yang lebih 

terpapar oleh tren dan pemasaran digital. Pengetahuan kewirausahaan, motivasi 

berwirausaha, dan e-commerce secara keseluruhan turut membentuk sikap dan 

minat konsumen untuk berbelanja. Pengaruh positif dari pemasaran digital yang 

didorong oleh faktor lingkungan keluarga juga dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen (Firnanda, 2024). 

Selain itu, penelitian oleh (Indri Saputri et al., 2022) meneliti pengaruh flash 

sale, customer review, dan gratis ongkir terhadap keputusan pembelian di 

marketplace shopee. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa customer 

review memiliki pengaruh signifikan dalam mendorong konsumen untuk membeli 

produk, namun penelitian ini masih terbatas pada faktor promosi dan belum 

mengikut sertakan harga serta pemasaran digital sebagai variabel yang juga 

memiliki peran penting dalam pembentukan keputusan pembelian terutama di era 

digital saat ini. 

Penelitian yang dilakukan oleh (Theresia et al., 2023) menunjukkan bahwa 

customer review dan harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada 

objek yang digunakan, yaitu produk Gladglow sedangkan penelitian terdahulu 

menggunakan produk Somehinc. Selain itu, dalam penelitian ini digunakan dua 

variabel yang sama yaitu customer review dan harga, serta menambahkan 

pemasaran digital sebagai variabel baru yang belum diteliti sebelumnya. Tujuan 

utama studi ini yakni guna membuat analisis interaksi antara ulasan pelanggan, 
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pemasaran digital, dan harga guna mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Dengan demikian, penelitian ini memberikan pendekatan yang lebih menyeluruh 

dan relevan dibandingkan dengan studi sebelumnya. 

Penelitian ini secara keseluruhan membahas tentang "Pengaruh Ulasan 

Pelanggan, Pemasaran Digital, dan Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Perawatan Kulit Glad2glow di Shopee".  

 

B. Tujuan Penelitian 

Berlandaskan rumusan masalah, sehingga tujuan penelitian yang harus 

dipahami yakni: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan customer review terhadap 

keputusan pembelian produk skincare Glad2glow di Shopee secara parsial. 

2. Mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan pemasaran digital terhadap 

keputusan pembelian produk skincare Glad2glow di Shopee secara parsial. 

3. Mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan harga terhadap keputusan 

pembelian produk skincare Glad2glow di Shopee secara parsial. 

4. Mengetahui dan menganalisis pengaruh customer review, pemasaran digital, dan 

harga terhadap keputusan pembelian produk skincare Glad2glow di platform 

Shopee secara simultan. 
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