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MOTTO

“Aku mungkin tumbuh dan berjuang tanpa dampingan orang tua di setiap
langkahku. Tidak ada pelukan saat lelah, tidak ada suara mereka saat aku ingin
menyerah. Namun aku tidak pernah benar-benar sendiri. Di balik setiap
perjuangan, ada wajah-wajah yang diam-diam memberi semangat. Sahabat,
keluarga, dan orang-orang yang percaya pada kemampuanku. Dari mereka aku
belajar bahwa meski kehilangan sesuatu yang tak tergantikan, aku tetap bisa
melangkah, tetap bisa berdiri. Perjalanan ini bukan tentang seberapa sering aku
jatuh, tapi tentang bagaimana aku terus bangkit dengan air mata, dengan doa, dan
dengan tekad yang tak pernah padam. Karena pada akhirnya, aku tidak hanya
berjuang untuk diriku sendiri, tapi juga untuk membalas setiap harapan dari
mereka yang diam-diam mendoakanku.”

(Selfia Dwi Aprilika)

Kupersembahkan karya ini untuk:
s Allah SWT vyang selama ini selalu memberiku kesempatan, kemudahan,
kekuatan, serta kelancaran dalam setiap langkah
+ Ibu saya tersayang
¢+ Keluarga tercinta serta orang-orang baik disekeliling saya
++ Dosen Program Studi Manajemen
+ Diri saya sendiri yang mampu bertahan selama ini
« Teman-teman yang selalu memberi saya semangat
+¢ Serta semua pihak yang terlibat



ABSTRAK

Selfia Dwi Aprilika Pengaruh Rating, Promosi, dan Harga terhadap Keputusan
Pembelian Produk Daviena Skincare, Skripsi, Manajemen, FEB UN PGRI Kediri,
2025.

Kata Kunci: Rating, Promosi, Harga, Keputusan Pembelian.

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh fenomena meningkatnya aktivitas belanja
daring melalui media sosial, khususnya Tiktok Live, yang saat ini banyak
dimanfaatkan oleh pelaku usaha untuk memasarkan produk mereka. Salah satu
akun yang aktif dalam kegiatan tersebut adalah DAVIENA SKINCARE OFFICIAL.
Melalui siaran langsung, konsumen tidak hanya melihat produk, tetapi juga
mendapatkan informasi, promosi, dan penilaian secara real-time dari pembeli lain.
Hal ini memengaruhi cara konsumen dalam mengambil keputusan pembelian, baik
secara emosional maupun rasional. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk
menganalisis sejauh mana online customer rating, promosi, dan harga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen pada platform Tiktok Live.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui: 1) pengaruh online customer
rating terhadap keputusan pembelian, 2) pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian, 3) pengaruh harga terhadap keputusan pembelian, serta 4) pengaruh
online customer rating, promosi, dan harga secara simultan terhadap keputusan
pembelian. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis
penelitian asosiatif. Teknik pengambilan sampel dilakukan secara non-probability
sampling dengan metode purposive sampling, dan diperoleh sebanyak 78
responden yang merupakan konsumen aktif Tiktok Live Daviena Skincare Official.
Metode analisis yang digunakan adalah regresi linear berganda, dengan uji asumsi
klasik berupa uji normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan
autokorelasi. Hasil analisis menunjukkan bahwa secara parsial, promosi dan harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan online customer
rating tidak memiliki pengaruh yang signifikan. Secara simultan, ketiga variabel
independen tersebut berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan
nilai signifikansi sebesar 0,000 dan nilai Fhitung sebesar 107,543. Nilai koefisien
determinasi (R?) sebesar 0,813 menunjukkan bahwa 81,3% variasi keputusan
pembelian dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa strategi promosi dan penetapan harga
yang tepat memiliki peran penting dalam meningkatkan keputusan pembelian
konsumen melalui platform digital. Meskipun online customer rating tidak terbukti
berpengaruh signifikan secara parsial, tetap disarankan bagi pelaku usaha untuk
menjaga kualitas dan kepuasan pelanggan agar ulasan tetap positif dan membentuk
persepsi konsumen yang baik.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perubahan besar dalam pola belanja masyarakat dalam beberapa tahun
terakhir dipicu oleh kemajuan teknologi digital. Perkembangan ini membuka
peluang baru bagi pelaku usaha untuk menjalin interaksi langsung dengan
konsumen. Di tengah tren belanja daring yang terus meningkat, siaran langsung
melalui media sosial menjadi metode promosi baru yang dimanfaatkan
UMKM, seperti Daviena Skincare, guna menyampaikan produk secara
menarik dan memengaruhi audiens secara real-time. Promosi yang
mengedepankan klaim emosional serta penawaran menarik memang mampu
menarik perhatian konsumen. Namun, keluhan mengenai ketidaksesuaian
antara janji promosi dan hasil produk menimbulkan pertanyaan penting terkait
pengaruh rating, promosi, dan harga terhadap keputusan pembelian. Penelitian
ini bertujuan untuk mengkaji bagaimana ketiga faktor tersebut memengaruhi
keputusan pembelian dalam konteks siaran langsung media sosial. Selain itu,
penelitian ini jJuga mengeksplorasi peran interaksi langsung dalam membentuk
persepsi konsumen, serta memberikan masukan untuk merancang strategi
pemasaran yang lebih transparan dan efektif.

Ketidakkonsistenan fenomena ini didukung oleh tingginya interaksi
pengguna dan kemudahan bertransaksi secara real-time. Namun, fenomena
yang terjadi pada produk Daviena Skincare menunjukkan adanya tantangan
dalam mempertahankan kepercayaan konsumen. Meski Online customer rating
produk sering kali tinggi, banyak konsumen melaporkan ketidaksesuaian antara
ulasan positif tersebut dengan kualitas produk yang dirasakan setelah
pembelian. Selain itu, strategi promosi agresif seperti diskon terbatas waktu dan
hadiah eksklusif sering kali mendorong keputusan pembelian impulsif, yang
tidak selalu berujung pada harga selama sesi live, di mana penawaran diskon
dianggap kurang signifikan dibandingkan klaim promosi, juga menjadi sorotan.

Masalah ini penting untuk diangkat karena transparansi dalam rating, promosi,



dan harga merupakan elemen kunci dalam membangun keputusan pembelian
yang berkelanjutan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sejauh mana
ketiga variabel tersebut memengaruhi keputusan pembelian konsumen, baik
secara individual maupun simultan, khususnya dalam konteks live commerce
yang dinamis.

Menurut Andriana (2023) menyatakan bahwa dengan banyaknya
pilihan produk yang tersedia, konsumen cenderung memilih produk yang sesuai
dengan kebutuhan dan preferensi mereka (Nurlaily Suwondo M. & Andriana,
2023). Dalam industri kecantikan yang berkembang pesat dengan berbagai
inovasi produk, perusahaan perlu bekerja keras untuk memastikan produknya
dapat diterima oleh konsumen dengan menawarkan nilai yang relevan dan
menarik. Menurut Amelia et al. (2022), Untuk mempertahankan penampilan
yang sempurna, kebersihan dan kecantikan kulit saat ini merupakan hal yang
paling penting. Menurut Mirna Sari dkk. (2022), konsumen memiliki
kepercayaan terhadap produk perawatan kulit yang dapat memenuhi kebutuhan
dan meningkatkan penampilan mereka. Pertumbuhan perusahaan di industri
kecantikan terutama didorong oleh tingginya tingkat kesadaran masyarakat
akan pentingnya perawatan kulit. Temuan penelitian menunjukkan adanya
pengaruh yang signifikan antara harga, promosi, dan rating terhadap keputusan
pembelian konsumen. Pengaruh yang paling signifikan di antara faktor-faktor
ini adalah promosi.

Online customer rating juga mempengaruhi keputusan pembelian
pelanggan Rating yang sangat tinggi yaitu lima bintang menunjukkan
pandangan yang sangat positif terhadap suatu produk, rating tiga bintang
menunjukkan pandangan moderat, yang merupakan jalan tengah di mana
mencerminkan pandangan yang sangat positif terhadap suatu produk, dan rating
pelanggan online yang sangat rendah yaitu satu bintang menunjukkan
pandangan yang sangat negatif terhadap suatu produk dari toko online atau
produk yang dipesan tidak sesuai dengan ekspektasi, menurut Latief dan
Ayustira (2020) tidak kecil maupun besar dalam suatu ukuran, jumlah, derajat,
atau kekuatan (Latief & Ayustira, 2020). Saputri & Maya (2024), strategi



pemasaran digital melalui media sosial, seperti influencer marketing dan
promosi penjualan, memiliki dampak signifikan terhadap minat beli ulang
konsumen. Pendekatan ini mampu meningkatkan daya tarik produk serta
membangun loyalitas konsumen dengan memanfaatkan kepercayaan yang
diberikan kepada influencer (Saputri & Maya, 2024). Promosi penjualan juga
membantu konsumen merasa lebih terhubung dengan produk yang ditawarkan,
sehingga memperkuat keputusan untuk membeli kembali.

Harga merupakan faktor yang sangat penting yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, harga yang kompetitif dapat
membujuk konsumen untuk memberikan keuntungan bagi perusahaan dalam
rangka membangun citra jangka panjang dari suatu produk (Mendur et al.,
2021). Karena konsumen tidak selalu terpaku pada harga yang murah, mereka
akan tertarik untuk membeli produk tersebut jika harganya sesuai dengan
kualitasnya (Riskitasari & Sardanto, 2023). Mirip dengan sistem peringkat
pelanggan online saat ini, calon pembeli melihat produk lebih baik jika mereka
memiliki peringkat yang lebih tinggi dari pelanggan sebelumnya, yang
memengaruhi keputusan mereka untuk membeli. Produk dengan harga terbesar,
menurut data di atas, benar-benar menerima pembelian terbanyak, berlawanan
dengan harga. Hal ini menegaskan bahwa persepsi konsumen terhadap harga
mempengaruhi keputusan pembelian mereka. di mana harga suatu produk akan
mempengaruhi kepercayaan pelanggan terhadap kualitasnya.

Konteks Live Tiktok menawarkan dimensi baru yang belum banyak
dieksplorasi dalam penelitian sebelumnya, yaitu interaksi real-time antara
penjual dan pembeli, yang memungkinkan promosi menjadi lebih personal dan
dinamis. Selain itu, artikel ini berfokus pada Daviena Skincare, sebuah merek
lokal yang memanfaatkan Live Tiktok sebagai strategi pemasaran utama,
sehingga memberikan wawasan lebih spesifik tentang perilaku konsumen di
pasar produk kecantikan. Dengan demikian, artikel ini mempersempit fokus
pada integrasi tiga faktor utama (rating, promosi, dan harga) dalam ekosistem
Live Tiktok, yang menjadikannya relevan untuk mengisi kesenjangan dalam

literatur dan memberikan kontribusi baru bagi strategi pemasaran digital.



Variabel dependen penelitian ini adalah keputusan pembelian,
sedangkan variabel independennya adalah harga, promosi, dan rating
pelanggan online.  Sugiyono (2019) mendefinisikan variabel independen
sebagai variabel yang mempengaruhi, menghasilkan, atau yang menjadi sebab
perubahannya variabel dependen. Menurut Hariyanto dan Trisunarno,
peringkat pelanggan online mencakup pendapat pelanggan secara keseluruhan
tentang produk online yang mereka beli serta layanan yang mereka terima dari
penjual atau toko online. Pembelian online dievaluasi tidak hanya berdasarkan
kualitas produk tetapi juga layanan penjual. Karena ketika mereka menerima
pelayanan yang sangat baik dari penjual, meskipun tidak bertemu langsung,
calon pelanggan akan merasa senang (Hariyanto & Trisunarno, 2020). Rating
pelanggan online menurut Noviani dan Siswanto adalah pendapat yang
diungkapkan oleh pelanggan melalui penggunaan simbol berbentuk bintang
setelah melakukan pembelian dan pelayanan penjual (Noviani & Siswanto,
2022). Rarung mengklaim bahwa peringkat pelanggan online berisi ulasan di
mana pelanggan mengekspresikan ide-ide mereka menggunakan bintang
sebagai simbol penilaian, bukan frasa (Rarung et al., 2022).

Menurut Sri Wdyanti Hastuti dan Anasrulloh (2020), promosi adalah
pertukaran informasi antara pembeli dan penjual, serta antara pihak-pihak lain
dan perantara media, dengan tujuan untuk mempengaruhi sikap dan tingkah
laku. Promosi adalah penawaran harga yang unik yang dilakukan kepada
pelanggan selama periode waktu tertentu. Pemasaran harga meningkatkan
jumlah keputusan pembelian konsumen dengan menggunakan harga sebagai
strategi atau alat (Pinasty & Habib, 2024). Diskon, insentif iklan, dan pajangan
produk gratis hanyalah beberapa contoh dari promosi.

Ketiga, harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya yang
disetarakan dengan uang agar mendapat hak kepemilikan atas barang yang
dibeli atau penggunaan suatu barang atau jasa (Ilmiyah & Krishernawan, 2020).
Menurut Kotler harga adalah sejumlah uang yang dibebankan kepada konsumen
terhadap suatu produk tertentu. Dalam penentuan harga perusahaan memiliki

berbagai cara tersendiri dalam menetapkannya (Sulistyono, 2020).



Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh rating, promosi,
dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada sesi Live Tiktok,
dengan studi kasus produk Daviena Skincare. Fokus utama penelitian adalah
Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi dalam beberapa tahun
terakhir telah membawa perubahan besar dalam berbagai aspek kehidupan,
termasuk dalam cara masyarakat berbelanja dan berinteraksi dengan produk.
Salah satu dampak utama dari kemajuan digital ini adalah pergeseran perilaku
belanja yang sebelumnya dilakukan secara langsung menjadi berbasis daring
(online). Kini, konsumen tidak hanya membeli produk melalui platform e-
commerce besar seperti Shopee dan Tokopedia, tetapi juga bertransaksi melalui
media sosial. Media sosial yang awalnya hanya digunakan untuk komunikasi
dan hiburan, kini telah berkembang menjadi platform yang sangat potensial
untuk pemasaran dan transaksi jual beli. Salah satu fitur yang semakin populer
adalah live media sosial, yang memungkinkan pelaku usaha untuk berinteraksi
secara langsung dengan konsumen dalam waktu nyata, menawarkan produk,
memberikan penjelasan, dan menawarkan promosi khusus secara langsung.

Fenomena ini membuka peluang besar bagi pelaku usaha mikro, kecil,
dan menengah (UMKM) untuk memperluas pasar mereka. Interaksi yang cepat,
murah, dan personal melalui live media sosial memberi kesempatan bagi
UMKM untuk bersaing dengan merek besar tanpa perlu memiliki toko fisik.
Namun, meskipun peluang ini besar, tantangan utama yang dihadapi adalah
bagaimana membangun dan mempertahankan kepercayaan konsumen yang
sangat dipengaruhi oleh berbagai informasi yang beredar di dunia maya.

Salah satu sektor yang cepat beradaptasi dengan perubahan ini adalah
industri kecantikan, khususnya produk perawatan kulit atau skincare. Skincare
kini tidak hanya dianggap sebagai kebutuhan sekunder, tetapi sudah menjadi
bagian dari gaya hidup, terutama bagi kalangan muda yang aktif di media sosial.
Banyak konsumen muda menjadikan media sosial sebagai sumber utama untuk
mencari rekomendasi produk, membaca ulasan dari pengguna lain, serta

mendapatkan penawaran menarik. Hal ini mendorong banyak merek skincare



lokal untuk memaksimalkan kehadirannya di dunia digital, termasuk
memanfaatkan live media sosial sebagai sarana promosi interaktif.

Salah satu merek lokal yang aktif memanfaatkan strategi digital adalah
Daviena Skincare. Merek ini sering mengadakan sesi live media sosial untuk
mempromosikan produknya dengan cara yang emosional, menggunakan
testimoni konsumen, dan menawarkan berbagai promosi menarik seperti diskon
terbatas waktu dan hadiah eksklusif. Strategi ini terbukti efektif dalam
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian impulsif. Selain itu, produk
Daviena Skincare mendapatkan rating tinggi di berbagai marketplace, yang
memberikan persepsi awal yang positif mengenai kualitas produk.

Namun, masalah mulai muncul ketika sejumlah konsumen
mengeluhkan ketidaksesuaian antara hasil yang mereka dapatkan dengan klaim
yang disampaikan dalam promosi. Beberapa klaim promosi yang bersifat
berlebihan, seperti "jerawat hilang dalam semalam”, "kulit cerah seketika", dan
"aman untuk semua jenis kulit", menimbulkan ekspektasi tinggi yang sulit
dipenuhi. Akibatnya, banyak konsumen yang merasa kecewa ketika produk
tersebut tidak memberikan hasil yang sesuai harapan. Bahkan, beberapa
konsumen melaporkan efek samping seperti iritasi kulit, jerawat yang semakin
parah, hingga masalah kulit lainnya. Keluhan-keluhan ini kemudian menyebar
di media sosial dan mulai membentuk opini negatif yang berisiko merusak
reputasi merek.

Fenomena ini mengangkat pertanyaan penting mengenai keabsahan
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, seperti
rating produk yang tinggi. Seharusnya, rating yang baik mencerminkan
kepuasan konsumen, tetapi dalam hal ini, banyak konsumen merasa tertipu
karena produk tidak sesuai dengan ekspektasi. Ini menunjukkan adanya
ketidakkonsistenan antara rating dan kualitas produk yang sesungguhnya.
Selain itu, strategi promosi agresif seperti penawaran terbatas waktu memang
dapat meningkatkan penjualan dengan cepat, namun juga berisiko mendorong
pembelian yang tidak rasional. Dalam sesi live, konsumen sering kali merasa

tertekan untuk membeli karena adanya rasa urgensi yang diciptakan oleh



penjual. Namun, jika hasilnya tidak memuaskan, maka strategi ini bisa
berdampak buruk bagi merek dalam jangka panjang. Begitu pula dengan harga,
yang sering menjadi daya tarik utama bagi konsumen. Produk dengan harga
terjangkau memang dapat menjangkau pasar yang lebih luas, tetapi tanpa
kualitas yang memadai, harga yang murah dapat menciptakan persepsi negatif
terhadap produk tersebut.

Kondisi ini menunjukkan bahwa dalam konteks pemasaran digital
melalui live media sosial, konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh elemen-
elemen seperti rating, promosi, dan harga secara terpisah, tetapi juga oleh faktor
emosional dan psikologis yang terjadi selama interaksi langsung. Oleh karena
itu, penting untuk memahami seberapa besar pengaruh ketiga faktor tersebut
terhadap keputusan pembelian konsumen, baik secara individual maupun
bersamaan, dalam konteks media sosial yang sangat cepat berubah dan penuh
dinamika.

Penelitian ini menjadi penting karena ada kesenjangan antara teori-teori
pemasaran digital yang menyatakan bahwa rating tinggi, promosi menarik, dan
harga murah dapat meningkatkan keputusan pembelian, dengan kenyataan di
lapangan yang menunjukkan bahwa tidak semua konsumen merasa puas
meskipun ketiga elemen tersebut terpenuhi. Terutama dalam kasus Daviena
Skincare, ada kekosongan riset yang perlu dikaji lebih lanjut untuk mengetahui
apakah faktor-faktor tersebut masih relevan dan efektif dalam mempengaruhi
perilaku konsumen di tengah krisis kepercayaan yang sedang terjadi.

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh pemahaman yang
lebih dalam mengenai bagaimana rating, promosi, dan harga berinteraksi
dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen pada produk skincare
lokal yang dipasarkan melalui live media sosial. Temuan dari penelitian ini
juga diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan strategi
pemasaran digital yang lebih etis, berorientasi jangka panjang, dan mampu

menjaga kepercayaan konsumen dalam situasi yang penuh tantangan.



B. Rumusan Masalah

Rumusan masalah yang digunakan dalam penelitian ini ialah:

1.

Adakah pengaruh rating terhadap keputusan pembelian konsumen produk
Daviena Skincare?

Adakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian konsumen
produk Daviena Skincare?

Adakah pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen produk
Daviena Skincare?

Adakah pengaruh rating, promosi dan harga terhadap keputusan

pembelian konsumen produk Daviena Skincare?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka penelitian ini memiliki tujuan

untuk:

1.

Menganalisis pengaruh rating terhadap keputusan pembelian konsumen
produk Daviena Skincare.

Menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian konsumen
produk Daviena Skincare.

Menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen
produk Daviena Skincare.

Menganalisis pengaruh secara simultan rating, promosi, dan harga
terhadap keputusan pembelian konsumen produk Daviena Skincare.

D. Manfaat Penelitian

1.

Manfaat Teoritis

Penelitian ini  diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi
pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang pemasaran
digital dan perilaku konsumen. Hasil penelitian ini memperkaya kajian
teoritis mengenai pengaruh online customer rating, strategi promosi, dan
penetapan harga terhadap keputusan pembelian dalam konteks live

commerce di media sosial. Selain itu, penelitian ini dapat menjadi referensi



untuk penelitian selanjutnya yang membahas faktor-faktor yang

memengaruhi perilaku konsumen dalam era digital, terutama pada sektor

kecantikan.
2. Manfaat Praktis

a.

Bagi Peneliti

Penelitian ini memberikan pengalaman langsung kepada peneliti
dalam menerapkan metode penelitian kuantitatif untuk mengkaji
perilaku konsumen dalam konteks digital. Selain itu, penelitian ini
memperluas wawasan dan pemahaman peneliti mengenai strategi
pemasaran modern melalui media sosial, khususnya dalam konteks
live commerce. Peneliti juga memperoleh keterampilan dalam
menganalisis data serta menarik kesimpulan ilmiah yang dapat
dijadikan landasan untuk penelitian lanjutan di bidang pemasaran
digital dan manajemen konsumen.

Bagi Pelaku Usaha Produk Daviena Skincare

Penelitian ini dapat menjadi dasar dalam merancang strategi
pemasaran yang lebih efektif, khususnya dalam pemanfaatan rating,
promosi, dan harga untuk meningkatkan keputusan pembelian
konsumen. Hasil penelitian juga dapat membantu pelaku usaha
memahami pentingnya transparansi dalam promosi serta konsistensi
antara kualitas produk dan ulasan pelanggan.

Bagi Konsumen

Memberikan pemahaman yang lebih luas tentang faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian, sehingga konsumen dapat
bersikap lebih kritis dan rasional dalam menilai produk, terutama yang
dipromosikan melalui live media sosial.

Bagi Platform Media Sosial dan Marketplace

Memberikan masukan terkait pentingnya regulasi dan pengawasan
terhadap sistem rating dan promosi yang digunakan oleh penjual
untuk menjaga kepercayaan konsumen dan kualitas interaksi selama

sesi live.
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