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Article History Abstract. This research is related to how the influence of digital marketing on
purchasing decisions at the Toko Jangkar Kota Serang. The purpose of this study
Received: 31-05-2024 was to examine the effect of digital marketing on purchasing decisions partially,
the effect of online customer reviews on purchasing decisions partially, the effect
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simultaneously at the Toko Jangkar Kota Serang. Respondents in this study were
130 people. The type of sample in this study is non-probability with purposive
sampling technique. The data collection method used is to use questionnaires and
explained by quantitative methods. The results of this study indicate that digital
marketing has a positive and significant effect on purchasing decisions, then
online customer reviews also have a positive and significant effect on purchasing
decisions. The two independent variables in this study are also empirically
supported and simultaneously influence the dependent variable.
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Abstrak. Penelitian ini terkait dengan bagaimana pengaruh digital marketing dan
online customer review terhadap keputusan pembelian di Toko Jangkar Kota
Serang. Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh digital marketing
terhadap keputusan pembelian seacara parsial, pengaruh online customer review
terhadap keputusan pembelian secara parsial, pengaruh digital marketing dan
online customer review terhadap keputusan pembelian secara simultan pada
Toko Jangkar Kota Serang. Responden dalam penelitian ini adalah 130 orang.
Jenis sampel dalam penelitian ini adalah non probability dengan tekhnik
purposive sampling. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah dengan
menggunakan penyebaran kuisioner dan dianalisis dengan metode kuantitatif.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa digital marketing berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian, kemudian online customer review
juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kedua
variabel bebas penelitian ini juga terdukung secara empiris dan simultan
berpengaruh terhadap variabel terikat.

Kata Kunci: Digital Marketing, Online Customer Review, Keputusan
Pembelian
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PENDAHULUAN
Saat ini penggunaan internet telah merubah gaya hidup masyarakat yang semula
konvensional menjadi serba digital. Hal ini menjadikan berbagai kalangan masyarakat seperti

anak-anak, remaja, dewasa, hingga orang tua menggunakan internet secara bebas. Oleh sebab
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itu pelaku usaha pun kini menggunakan internet sebagai media digital marketing agar lebih
dekat dengan konsumen. Salah satu platform yang digunakan dalam digital marketing adalah
sosial media instagram. Pengguna yang memiliki kemudahan dalam mengakses informasi
membuat media sosial intagram banyak digunakan. Toko Jangkar Kota Serang adalah toko
yang menjual Obat Tradinasional dari beberapa tempat di Indonesia seperti Banten,
Banyuwangi, Jogjakarta, Bogor, Bandung, Padang, Lampung, Palembang, Kalimantan dan
Cina serta menjual makanan hasil produksi UMKM di sekitar wilayah Serang Banten. Saat ini

Toko Jangkar memilik wadah marketing di media sosial instagram.

PERTUMBUHAN OMSET PENJUALAN
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Gambar 1. Pertumbuhan omset penjualan toko Jangkar Kota Serang

Pada laporan penjualan Periode tahun 2017 - 2023, Toko Jangkar Kota Serang mengalami
penurunan dari Tahun 2021 sampai dengan 2023 dan mengalami penurunan dikarenakan
promosi digital marketing yang belum banyak diketahui dan rendahnya informasi melalui
online customer review sehingga terjadi penurunan terhadap keputusan pembelian konsumen.,
pada saat tahun 2017-2021 penjualan mengalami kenaikan yang signifikanm kenaikan ini
disebabkan oleh melonjaknya Covid-19. Sanjaya & Tarigan (2009) menyatakan bahwa digital
marketing adalah kegiatan marketing termasuk branding yang menggunakan berbagai media
berbasis web seperti blog, website, e-mail, adwords, ataupun jejaring sosial. Digital marketing
memungkinkan pelaku usaha untuk mencapai konsumen dan membangun hubungan yang lebih
personal dan telah membuka pintu bagi pelaku usaha untuk berkomunikasi denga jutaan orang
mengenai produk mereka untuk menciptakan peluang pasar baru. Menurut Lisander &
Dharmayanti (2017) menyatakan digital marketing diukur melalui 4 indikator yaitu incentive
program, site design, cost, dan interactive.

Menurut Latief dan Ayustira (2020) online customer review merupakan fasilitias yang
mengijinkan konsumen untuk secara bebas dan mudah menulis komentar dan opini mereka

secara online mengenai berbagai produk ataupun pelayanan dan dapat memberikan pengaruh
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besar terhadap keputusan pembelian. Indikator online customer review dalam penelitian ini
dikembangkan dari penelitian yang dilakukan oleh Latifa & Harimukti (2016) yaitu indikator
online customer review yakni perceived usefulness (manfaat yang dirasakan), source credibility
(kredibiltas sumber), argument quality (kualitas argument), valance (valensi), dan volume of
review (jumlah ulasan). Schiffman & Kanuk (2008) menjelaskan bahwa keputusan pembelian
adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan yang ada, artinya bahwa syarat seseorang
dapat membuat keputusan haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan. Keputusan pembelian
adalah salah satu bentuk perilaku konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli atau
memakai suatu produk akan melalui proses dimana proses tersebut merupakan gambaran dari
bagaimana konsumen menganalisis berbagai macam masukan untuk mengambil keputusan

pembelian dalam melakukan pembelian.

METODE

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi dalam
penelitian ini adalah pengikut instagram Toko Oleh2in Cilgeon. Menurut Sugiyono (2013)
sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi apabila
populasi tidak diketahui, menurut Hair (dalam Prawira, 2010) merekomendasikan jumlah
sampel minimal adalah 5 (lima) dikalikan jumlah indikator atau item pertanyaan yang terdapat
dalam kuesioner rumus ini disebut dengan Rumus Malhotra. Maka, 26 x 5 = 130 orang sampel
yang akan diambil dalam penelitian ini. Jenis sampel dalam penelitian ini adalah

nonprobability dengan tekhnik purposive sampling.

HASIL
Hasil Uji Validitas

Rtabel Yang dipakai untuk jumlah 130 orang responden dihitung dengan rumus df = (N-2)
maka, df = 130-2 = 128 responden. Selanjutnya nilai r tabel dari 128 adalah 0,172 dengan taraf
signifikan sebesar 5%. Sebanyak 7 item pernyataan digital marketing dinyatakan valid dimana
r-hitung > r-tabel (0,172), selanjutnya sebanyak 9 item pernyataan online customer review
dinyatakan valid dimana r-hitung > r-tabel (0172) dan 10 pernyataan keputusan pembelian
dinyatakan valid dimana r-hitung > r-tabel (0172). Sehingga semua pernyatan dalam penelitian
ini digital marketing (X1), online customer review (X2), dan keputusan pembelian (YY)

dinyatakan valid dan dapat digunakan dalam penelitian ini.
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Hasil Uji Reliabilitas
Tabel 1. Uji realibilitas

Variabel Cronbach Alpha Keterangan
Digital Marketing 0,829 Reliabel
Online Customer Review 0,878 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,872 Reliabel

Sumber: data olah data 2023

Berdasarkan hasil pengujian Cronbach’s Alpha > dari koefisien korelasi 0,60 (Scale of
thumb, nunally) yaitu untuk variabel digital marketing (X1) didapat nilai alpha sebesar 0,829
kemudian variabel online customer review (X2) diperoleh nilai alpha sebesar 0,878 dan
variabel keputusan pembelian () diperoleh nilai alpha sebesar 0,872. Maka dapat disimpulkan
variabel digital marketing, online customer review dan keputusan pembelian dengan nilai
Cronbach’s Alpha > 0,60 adalah data reliabel.

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Hasil analisis regresi linier berganda dipeorleh persamaan

Y=2,271 +0,346X1 + 0.753X2 + e

Berdasarkan persamaan regresi di atas, dapat disimpulkan bahwa nilai a sebesar 2,271
merupakan konstanta atau keadaan saat variabel keputusan pembelian belum dipengaruhi oleh
variabel lainnya yaitu digital marketing (X1) dan online customer review (X2). Jika variabel
independen tidak ada variabel keputusa pembelian tidak mengalami perubahan. B1 (nila
koefisien regresi X1) sebesar 0,346, menunjukan bahwa varabel digital marketing (X1)
mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang berarti bahwa setiap
kenaikan satuan variabel digital marketing (X1) maka akan mempengaruhi keputusan
pembelian sebesar 0,346, B2 (nila koefisien regresi X2) sebesar 0,753, menunjukan bahwa
varabel online customer review (X2) mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan
pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan satuan variabel online customer review (X2)
maka akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,753. Nilai beta standardized
coefficients menunjukan bahwa online customer review (X2) mempunyai pengaruh lebih besar
dari digital marketing (X1).

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Tabel 2. Uji koefisien determinasi

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .812% .660 .655 2.86710
a. Predictors: (Constant), Online Customer Review, Digital Marketing
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Berdasarkan hasil analisis data menggunakan SPSS versi 26, maka dapat diketahui nilai
koefisien R square (R2) sebesar 0,66 artinya 66% variasi pada variabel terikat dapat dijelaskan
oleh model. Sedangkan sisanya yaitu 34% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dijelaskan

dalam model.

Hasil Uji-t (Parsial)

Tabel 3. Coefficients?
Unstandardized

Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2.271 2.647 .858 .392
Digital Marketing .346 154 206 2.249 .026
Online Customer .753 .109 .634 6.912 .000

Review

Sumber: data olah data 2023

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi varabel independen
digital marketing (X1) dan online customer review (X2), secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap varibel dependen keputusan pembelian (). Nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05
(sign < 0,05), maka dapat disimpulkan bahwa variabel independen secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap variabel terikat. Selanjutnya berikut penjelasan hasil uji t untuk masing-
masing variabel independen: Sesuai diatas yaitu hasil uji t (parsial) menunjukan bahwa nilai
signifikansi digital marketing (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) adalah 0,02 < 0,05 dan
nilai thitung 2,249 > nilai ttabel 1,978 maka HO1 ditolak dan Hal diterima, artinya terdapat
pengaruh digital marketing (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) seeara-signifikan. Hasil uji
t (parsial) selanjutnya, menunjukan bahwa nilai signifikansi online customer review (X2),
terhadap keputusan pembelian (YY) adalah 0,000 < 0,05 dan nilai thitung 6,912 > nilai ttabel
1,978 maka HO2 ditolak dan Ha2 diterima, artinya terdapat pengaruh online customer review

(X2), terhadap keputusan pembelian ().

Hasil Uji-F (Simultan)
Tabel 4. ANOVA?

Model Sum of Squares df Mean Square f Sig.
1 Regression 2026.529 2 1013.265 123.265 .000°
Residual 1043.971 127 8.220
Total 3070.500 129

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Online Customer Review, Digital Marketing
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Berdasarkan data di atas dapat diketahui bahwa nilai signifikansi untuk pengaruh digital
marketing (X1) dan online customer review (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) adalah
sebesar 0,000 < 0,05 dan F hitung 123,265 > F tabel 3,07. Hal tersebut membuktikan bahwa
HO3 ditolak dan Ha3 diterima. Artinya terdapat pengaruh digital marketing (X1) dan online
customer review (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) secara signifikan.

DISKUSI

E-Commerce atau electronic commerce merupakan proses jual beli produk baik berupa
barang maupun jasa yang kegiatannya dilakukan dengan menggunakan alat elektronik seperti
internet (Mujiyana, 2013 dalam Khairunnisah, 2023). Maka dari itu, sistem e-commerce sangat
bergantung terhadap kelancaran internet dan teknologi pendukung lainnya. Selain itu,
electronic commerce tidak hanya mencakup proses jual beli, melainkan terdapat proses
pengembangan, pemasaran, penjualan, pengiriman, pembayaran, serta pelayanan dan
dukungan dari para mitra bisnis yang ada. Secara umum, e-commerce sendiri terbagi menjadi
beberapa jenis, yakni: (1) B2B (Business to Business); (2) B2C (Business to Consumer); (3)
C2C (Consumer to Consumer) dan (4) C2B (Consumer to Business). Pembagian jenis-jenis
tersebut pada dasarnya dibedakan dari target konsumen dan jenis produk yang dijual. Namun,
terdapat juga e- commerce yang memungkinkan untuk memiliki dua jenis atau lebih. Salah satu
contohnya adalah Shopee dimana para perusahaan dapat menjual produk hasil produksinya ke
pengguna (end user) dan penggunanya juga dapat saling melakukan transaksi jual-beli. Oleh
karena itu, Shopee termasuk ke dalam jenis B2C dan C2C. Shopee sendiri merupakan platform
yang memungkinkan terjadinya aktivitas jual-beli secara online melalui situs web atau ponsel
(Wardhana, & Dewi, 2019).

Digital marketing merupakan kegiatan memasarkan barang melalui internet menggunakan
situs web perusahaan, iklan online dan promosi, pemasaran email, video online, dan blog
(Kotler & Amstrong, 2018). Pada saat ini banyak masyarakat yang memilih untuk berbelanja
secara online dan mencari informasi produk yang dibutuhkan secara online juga, maka dari itu
banyak sekali kemudahan yang diberikan penjual kepada masyarakat untuk mendapatkan
informasi mengenai suatu produk dan kegiatan berbelanja secara online. Adapun hasil tersebut
menunjukkan bahwa variabel digital marketing (X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel
consumer buying decision (Y). Seperti yang terdapat pada penelitian (Mewoh et al., 2019) dan
(Sasmita & Kurniawan, 2020) yang menjelaskan bahwa digital marketing dapat meningkatkan

keputusan pembelian terhadap suatu produk.
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Online customer review merupakan ulasan dari pembeli, baik bersifat positif maupun
negatif mengenai produk yang telah terjual pada online shop dimana ulasan tersebut digunakan
sebagai bahan evaluasi informasi dari barang dan jasa yang dijual oleh third-party sites dan
retailers (Ardianti & Widiaartanto, 2019). Di sisi lain, online customer review didefinisikan
sebagai sumber informasi sebuah produk yang bervariasi serta pada umumnya para pengunjung
situs online memiliki keinginan untuk membaca OCRs saat akan menentukan pilihan produk
yang akan dibelinya (Latief & Ayustira, 2019). Maka dari itu, terdapatnya online customer
review diharapkan mampu memberikan ekspetasi yang baik terhadap calon pembeli. Di sisi
lain, online customer review juga diakui sebagai informasi yang kredibel dan dapat dipercaya
oleh perusahaan dalam membantu calon konsumen untuk memutuskan produk yang akan
dibelinya (Banjarnahor et al., 2021). Hal tersebut dikarenakan online customer review
dipercaya sebagai pendapat yang jujur dan merupakan sarana promosi (Hartanto & Indiyani,
2022). Lalu, online customer review juga dianggap sebagai bentuk word of mouth
communication pada penjualan secara daring (Filieri, 2014 dalam Ardianti, & Widiaartanto,
2019), sehingga hal tersebut mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu,
semakin banyaknya review positif dari konsumen, maka konsumen lain akan semakin tertarik
dan tingkat kepercayaan mereka terhadap produk yang ingin dibeli akan meningkat, dalam hal

ini kKhususnya produk skincare di platform Shopee.

KESIMPULAN

Berdasarkan dari rumusan masalah, hipotesis dan hasil penelitian maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa semua hipotesis terdukung secara empiris. Artinya secara parsial jika digital
marketing ditingkatkan maka keputusan pembelian ikut meningkat, begitupun sebaliknya.
Selanjutnya hasil uji hipotesis secara parsial, jika online customer review ditingkatkan maka
keputusan pembelian ikut meningkat, begitupun sebaliknya. Kedua variabel bebas penelitian
ini juga terdukung secara empiris secara simultan berpengaruh terhadap variabel terikat. Model
penelitian ini memiliki R2 0,66 artinya 66% variasi pada variabel terikat dapat dijelaskan oleh
model. Sedangkan sisanya yaitu 34% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dijelaskan dalam
model. Berdasarkan nilai beta standardized coefficients, pengaruh online customer review

lebih besar dari pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian.
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REKOMENDASI

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakuan sebelumnya, maka penulis menyadari
masih terdapat banyak keterbatasan dan kekeliruan yang ada dalam penelitian ini. Namun
dengan penelitian ini, diharapkan dapat memberikan manfaat yang baik. Bagi Toko Jangkar
Kota Serang, dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan kebijakan dengan
upaya menarik keputusan pembelian konsumen dengan memperhatikan digital marketing dan
online customer review. Terutama pada online customer review yang memiliki pengaruh lebih
besar terhadap keputusan pembelian. Bagian online customer review yang harus ditingkatkan
adalah rasa percaya konsumen terhadap online customer review teknisnya dengan cara pihak
toko hanya menampilkan review positif ke publik atau media sosialnya terutama instagram
agar para konsumen percaya dengan online customer review di Toko Jangkar Kota Serang.
Bagi para akademisi dan pembaca untuk memperluas penelitian dengan mempertimbangkan
variabel lainnya yang dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian yakni seperti lokasi,
harga produk, kualitas produk dan lainnya. Dan bagi peneliti selanjutnya diharapkan dimasa
yang akan datang dapat digunakan sebgai salah satu summber data dan rujukan untuk penelitian

dan penelitian lebih lanjut yang lebih lengkap dan luas.
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