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ABSTRAK

Angga Susilo Hermawanto: Analisis Online Customer Review, Online Customer
Rating, dan Flash Sale Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Shopee, Skripsi,
Manajemen, FEB UNP Kediri, 2025.

Kata Kunci: OCR, OCRt, Flash Sale, Keputusan Pembelian.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji dan menganalisis pengaruh
Online Customer Review, Online Customer Rating, dan Flash Sale secara parsial
dan simultan terhadap keputusan pembelian konsumen shopee. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif dan teknik yang digunakan adalah asosiatif
kausal. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen shopee dan sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah 40 responden dan dianalisis dengan uji
regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini adalah Online Customer Review,
Online Customer Rating, dan Flash Sale secara parsial dan simultan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen shopee. Untuk peneliti selanjutnya
sebaiknya memperluas variabel penelitian sehingga dapat menghasilkan penelitian
yang lebih baik. Hal ini diusulkan karena telah terbukti bahwa variabel online
Customer Review, Online Customer Rating dan Flash Sale memiliki dampak yang
hanya sebesar 25% terhadap keputusan pembelian.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Shopee, sebagai platform e-commerce terkemuka di Asia Tenggara, telah
menunjukkan pertumbuhan signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Menurut
laporan dari Sea Ltd., induk perusahaan Shopee, pada kuartal keempat tahun
2024, Shopee mencatatkan peningkatan penjualan sebesar 41,3% dibandingkan
tahun sebelumnya, dengan total penjualan mencapai $4,95 miliar (Deffenbaugh,
2025). Dominasi Shopee di pasar Indonesia juga diperkuat melalui kemitraan
strategis dengan YouTube, yang memungkinkan pengguna untuk membeli
produk langsung dari video, memperluas jangkauan dan kemudahan berbelanja
bagi konsumen (Widianto, 2024). Tidak hanya itu, Shopee juga menjadi e-
commerce dengan pengunjung terbanyak per Februari 2025 yaitu sebesar 152,6
juta kunjungan, dibandingkan dengan e-commerce lainnya seperti Tokopedia
61,6 juta kunjungan, Lazada 51,5 juta kunjungan, Bukalapak 1,9 juta kunjungan,
dan Blibli 19,5 juta kunjungan (Arif, 2025). Keberhasilan ini menunjukkan
bahwa Shopee telah menjadi platform pilihan utama bagi masyarakat Indonesia
dalam melakukan transaksi online.

Tingginya kunjungan dan volume transaksi di Shopee mencerminkan
keputusan pembelian konsumen yang semakin meningkat terhadap produk yang
ditawarkan. Keputusan pembelian dapat diartikan sebagai keterlibatan
keputusan dalam rangkaian aktivitas berbelanja yang berdasar pada pengalaman
terdahulu (Assauri, 2017:141). Faktor-faktor seperti online customer review
(OCR), online customer rating (OCRt), dan flash sale berperan penting dalam
memengaruhi keputusan ini. Li et al. (2023) mengungkapkan bahwa 78%
konsumen menganggap ulasan dan rating sebagai pertimbangan utama sebelum
membeli, sedangkan flash sale mampu meningkatkan impulse buying hingga
40% (Wu & Zhang, 2024). Dengan demikian, ketiga elemen ini menjadi kunci
dalam memahami dinamika perilaku konsumen di Shopee.

Salah satu faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen di Shopee adalah Online Customer Review (OCR). OCR merupakan



umpan balik dari konsumen yang telah membeli produk, memberikan informasi
mengenai kualitas dan pengalaman penggunaan. Pendapat lain juga menjelaskan
bahwa OCR adalah penilaian berupa pengalaman pengguna (positif atau negatif)
yang dituliskan dalam bentuk teks di platform e-commerce (Wulandari & Isa,
2025). Dalam konteks Shopee, review ini sangat memengaruhi persepsi kualitas
produk oleh calon pembeli, sering dijadikan parameter terpercaya dalam
memitigasi risiko ketidakpastian. OCR berfungsi sebagai sumber referensi yang
kredibel bagi calon pembeli, mengurangi ketidakpastian, dan meningkatkan
kepercayaan (Filieri et al., 2022). Sebuah studi menunjukkan bahwa produk
dengan ulasan positif cenderung memiliki conversion rate 50% lebih tinggi
dibandingkan produk tanpa ulasan (Chen et al., 2024). Selain itu, OCR juga
memengaruhi persepsi nilai produk dan berperan sebagai electronic word-of-
mouth (e-WOM) yang berdampak signifikan terhadap minat beli konsumen
Shopee. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa OCR atau ulasan pelanggan
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen di Shopee, karena ulasan tersebut membantu konsumen lain dalam
menilai kualitas dan keandalan produk sebelum melakukan pembelian (Putri &
Malika, 2025). Dengan demikian, OCR berperan sebagai sumber informasi yang
penting dalam proses pengambilan keputusan konsumen.

Faktor kedua yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah Online
Customer Rating (OCRt) yang merupakan representasi numerik dari kepuasan
konsumen terhadap suatu produk, biasanya dalam bentuk bintang (1-5). OCRt
berperan sebagai sinyal kualitas yang cepat diproses oleh konsumen, terutama
dalam lingkungan belanja online yang kompetitif (Park & Lee, 2023). Penelitian
terbaru mengungkapkan bahwa produk dengan rating >4.3 di Shopee memiliki
kemungkinan 70% lebih tinggi untuk dibeli daripada produk dengan rating di
bawah 3.5 (Huang et al., 2025). Selain itu, konsumen cenderung
mengasosiasikan rating tinggi dengan kredibilitas penjual, sehingga
meningkatkan niat beli (Liu et al., 2023). Dengan konteks ini, konsumen
cenderung mempertimbangkan jumlah rating sebagai indikator popularitas

produk, sehingga memengaruhi keputusan pembelian secara tidak langsung.



Temuan ini menunjukkan bahwa OCRt memiliki hubungan positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian di Shopee.

Faktor ketiga yang turut mempengaruhi keputusan pembelian adalah flash
sale yang merupakan strategi pemasaran dengan menawarkan diskon besar
dalam waktu terbatas, yang bertujuan menciptakan urgensi pembelian. Sebagai
strategi pemasaran yang umum di Shopee, flash sale mampu meningkatkan
minat beli secara signifikan (Saputri et al., 2022; Elviana et al., 2024). Mereka
menjelaskan bahwa mekanisme psikologis scarcity effect dan fear of missing out
(FOMO) berfungsi sebagai pemicu utama dalam mempercepat keputusan
pembelian selama kampanye flash sale, mempercepat konversi dari evaluasi
menjadi tindakan pembelian. Studi lain juga menyebutkan flash sale di Shopee
mampu meningkatkan impulse buying hingga 60% karena efek scarcity
(kelangkaan) dan fear of missing out (FOMO) (Herhausen et al., 2022). Studi
terbaru menunjukkan bahwa 65% konsumen Shopee melakukan pembelian tidak
terencana saat ada flash sale, terutama untuk kategori fashion dan elektronik
(Gupta & Kim, 2025). Mekanisme ini tidak hanya mendorong konversi
penjualan tetapi juga memperkuat keterikatan konsumen terhadap platform.

Namun, terdapat beberapa fenomena terkini menunjukkan tantangan
dalam pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap keputusan pembelian di Shopee.
Tahun 2023-2025 menunjukkan beberapa fenomena terkait ketiga faktor
pembentuk keputusan pembelian. Pertama, meningkatnya kesadaran terhadap
ulasan palsu, platform global seperti Amazon mencatat adanya usaha manipulasi
sistem ulasan yang bisa terjadi juga di Shopee dan menurunkan tingkat
kepercayaan. Kedua, rating cenderung terkonsentrasi (rating bias), di mana
banyak produk hanya memiliki bintang 4-5 tanpa ragam informasi, hal ini
membingungkan konsumen dan menurunkan fungsi signaling rating. Ketiga,
oversaturasi promosi flash sale berpotensi menimbulkan purchase fatigue, yang
membuat konsumen mulai mengabaikan kampanye tersebut dan menurunkan
efektivitasnya (Wulandari & Isa, 2025). Secara keseluruhan, fenomena ini
menyoroti pentingnya pengaturan kualitas review, diversifikasi strategi rating,

dan penjadwalan flash sale yang optimal.



Berdasarkan uraian masalah dan munculnya beberapa kesenjangan

fenomea yang terjadi, maka diperlukan studi lebih lanjut mengenai keputusan

pembelian konsumen di Shopee yang dihubungkan dengan OCR, OCRt, dan

flash sale. Sehingga, peneliti tertarik mengambil judul “Analisis Online

Customer Review, Online Customer Rating, dan Flash Sale Terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen Shopee”.

B. Rumusan Masalah

Beberapa uraian pada batasan masalah, maka masalah dalam penelitian ini

dapat dirumuskan sebagai berikut:

1.

Apakah online customer review berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen Shopee?
Apakah online customer rating berpengaruh terhadap keputusan pembelian

konsumen Shopee?

. Apakah flash sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen

Shopee?
Apakah online customer review, online customer rating, dan flash sale

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen Shopee?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah, maka tujuan yang ingin dicapai dalam

penelitian ini adalah untuk:

1.

Mengkaji dan menganalisis pengaruh online customer review secara parsial

terhadap keputusan pembelian konsumen Shopee.

. Mengkaji dan menganalisis pengaruh online customer rating secara parsial

terhadap keputusan pembelian konsumen Shopee.
Mengkaji dan menganalisis pengaruh flash sale secara parsial terhadap

keputusan pembelian konsumen Shopee.

. Mengkaji dan menganalisis pengaruh online customer review, online

customer rating, dan flash sale secara simultan terhadap keputusan pembelian

konsumen Shopee.



D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan atau manfaat
diantaranya sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritis
Bagi perguruan tinggi, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai
bahan referensi atau pertimbangan bagi penelitian yang akan datang guna
mengetahui pentingnya online customer review, online customer rating, dan
flash sale secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
pertimbangan bagi perusahaan yang bersangkutan khususnya marketplace
Shopee guna menentukan langkah-langkah yang tepat dalam upaya
meningkatkan keputusan pembelian konsumen dengan
mempertimbangkan faktor-faktor online customer review, online
customer rating, dan flash sale.
b. Bagi Peneliti
Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat memberikan
tambahan wawasan dan pengetahuan bagi peneliti, dengan
mempraktikkan teori yang pernah diperoleh saat kuliah untuk penelitian

pada objek sesungguhnya.
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