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This study aims to identify and analyze the effect of sales promotion and online
customer review on purchasing decisions. Data was obtained through a questionnaire
distributed to 125 selected respondents based on purposive sampling criteria. Data
analysis was carried out by a simple linear regression test. The results present that
sales promotion and online customer review significantly influence purchasing
decisions. Sales promotion attracts consumers through programs such as discounts
and cashback, while online customer review build trust through reviews and ratings.
This study concludes that combining promotional strategies and customer review
management can improve purchasing decisions and product competitiveness in the
market.
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Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisis pengaruh promosi
penjualan dan ulasan pelanggan online terhadap keputusan pembelian. Data diperoleh
melalui kuesioner yang disebarkan kepada 125 responden yang dipilih berdasarkan
kriteria dengan metode purposive sampling. Analisis data dilakukan dengan uji regresi
linear sederhana. Hasil penelitian menyajikan bahwa promosi penjualan dan ulasan
pelanggan online secara signifikan memengaruhi keputusan pembelian. Promosi
penjualan menarik konsumen melalui program seperti diskon dan cashback,
sementara ulasan pelanggan online membangun kepercayaan melalui ulasan dan
rating. Penelitian ini menyimpulkan bahwa kombinasi strategi promosi dan
pengelolaan ulasan pelanggan dapat meningkatkan keputusan pembelian dan daya
saing produk di pasar.

1. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi saat ini semakin
meningkatnya penggunaan media sosial sebagai
alat pemasaran dengan persaingan bisnis di era
digital semakin ketat. Perusahaan bersaing untuk
mendapatkan perhatian konsumen melalui
strategi pemasaran yang inovatif dan efektif.
Pada masa digital saat ini, kebutuhan pada
internet telah menjadi yang utama bagi sebagian
besar masyarakat. Tidak hanya untuk
memperoleh informasi, tetapi juga sebagai
sarana berkomunikasi, hiburan, dan transaksi
ekonomi. Peningkatan pengguna internet ini
membuka peluang besar bagi bisnis untuk
memanfaatkan platform digital dalam strategi
pemasaran mereka.

Salah satu bentuk pemanfaatan internet yang
populer dalam pemasaran adalah penggunaan
media sosial dan platform online lainnya. Media
sosial seperti Instagram, TikTok, dan YouTube
telah menjadi tempat bagi perusahaan untuk
mempromosikan produk dan membangun
hubungan dengan pelanggan. Kehadiran platform
ini membuat konsumen untuk menjadi lebih
mudah mengakses informasi mengenai produk,

baik mengenai promosi langsung maupun ulasan

dari pengguna lain. Konsumen cenderung
menjadikan ulasan sebagai pertimbangan utama
dalam  keputusan  pembelian. Hal ini

menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital
memiliki peran penting dalam memengaruhi
keputusan  pembelian serta  mendorong
pertumbuhan penjualan.

Di antara berbagai strategi pemasaran digital,
promosi penjual dan ulasan pelanggan online
menjadi dua elemen penting yang dapat
memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Bagi industri kecantikan dan perawatan kulit,
seperti produk Skintific, kedua elemen ini
memainkan peran yang signifikan dalam
membentuk persepsi konsumen dan mendorong
keputusan pembelian. Berdasarkan laporan
internal Skintific pada tahun 2023 (Andini, 2024),
terdapat peningkatan penjualan hingga 89,25%
selama periode promosi dengan adanya ulasan
positif dari pelanggan di berbagai platform e-
commerce.

Promosi penjualan adalah strategi pemasaran
dengan melakukan penurunan harga produk
adalah salah satu strategi mendorong konsumen
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untuk melakukan pembelian produk dengan
menawarkan keuntungan finansial karena
membayar lebih sedikit dari yang seharusnya
dibayarkan (Aliwinoto et al, 2024). Untuk
menarik perhatian konsumen dengan cepat
perlunya dilakukan sesuai dengan keinginan
konsumen seperti menawarkan produk diskon,
voucher, sampel gratis, cashback atau
keuntungan lainnya. Hal ini mencerminkan nilai
yang diharapkan konsumen. Dari keuntungan
yang ditawarkan, konsumen akan merespon
tawaran yang disampaikan kepada pemasar
(Anbiya & Sofyan, 2022). Secara umum,
pembelian yang dilakukan dipengaruhi beberapa
faktor diantaranya harga, ulasan pelanggan
online dan promosi penjualan (Hasanah et al,
2023). Selain promosi penjualan, ulasan
pelanggan online dalam pembelian produk sudah
menjadi aspek kepercayaan dan seharusnya
menjadi pilar strategi pemasaran dalam
memengaruhi keputusan pembelian konsumen
(Wijaya & Tjiptodjojo, 2023).

Dapat ditemukan di berbagai platform seperti
situs web perusahaan, marketplace, hingga media
sosial. konsumen mempercayai ulasan pelanggan
secara online seperti rekomendasi pribadi. Bagi
produk seperti Skintific, ulasan positif tidak
hanya mengangkat reputasi merek namun juga
membangun kepercayaan konsumen terhadap
produk mereka. Dalam konteks produk
kecantikan, ulasan pelanggan memiliki pengaruh
yang lebih besar dibandingkan dengan industri
lainnya karena produk ini berkaitan langsung
dengan aspek kesehatan dan penampilan pribadi.
Bagi Skintific, ulasan yang positif dapat menjadi
bentuk promosi tidak langsung yang efektif,
sedangkan ulasan negatif dapat mempengaruhi
persepsi konsumen terhadap kualitas produk.
Oleh karena itu, penting bagi Skintific untuk
melakukan pengawasan serta mengelola ulasan
online secara proaktif agar dapat
mempertahankan citra positif merek mereka.

Kinerja penjualan produk Skintific, dapat
dilihat melalui beberapa indikator seperti
peningkatan penjualan, pertumbuhan pangsa
pasar, dan loyalitas pelanggan. Industri
kecantikan, terutama produk skincare, terus
menunjukkan pertumbuhan yang positif di
Indonesia. Namun, persaingan yang ketat di
pasar ini menuntut setiap perusahaan untuk
terus meningkatkan strategi pemasarannya agar
dapat mempertahankan dan meningkatkan
kinerja penjualan. Skintific perlu memanfaatkan
berbagai pendekatan pemasaran, termasuk
promosi penjualan dan pengelolaan ulasan

pelanggan online, untuk tetap relevan dan
menarik perhatian konsumen.

Promosi penjualan secara efektif dapat
mengangkat penjualan dalam jangka yang relatif
pendek serta berperan penting dalam
memperkuat kesadaran merek dan memengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Skintific,
melalui kampanye promosi seperti diskon dan
bundling produk, telah berhasil mencatat
peningkatan penjualan yang signifikan selama
periode promosi. Promosi yang tepat terbukti
dapat mempercepat proses pengambilan
keputusan konsumen, terutama dalam industri
kecantikan di mana penawaran menarik sering
kali menjadi faktor penentu bagi konsumen yang
masih ragu untuk mencoba produk baru.

Selain promosi penjualan, ulasan pelanggan
online juga menjadi salah satu faktor penting
yang  berpengaruh  terhadap  keputusan
pembelian konsumen (Guo et al, 2020). Dalam
kategori produk skincare, konsumen umumnya
sangat berhati-hari dalam memilih produk
karena dampaknya akan secara langsung
terhadap kondisi kulit. Oleh karena itu, ulasan
pelanggan online dari pengguna sebelumnya
berperan penting dalam memberikan
kepercayaan terhadap calon konsumen yang
baru ingin membeli. Selain itu, ulasan negatif juga
dapat menjadikan evaluasi produk terhadap
perusahaan terhadap kepuasan pelanggan.
Secara umum

Menurut penelitian Lestari et al. (2023),
promosi penjualan adalah salah satu komponen
penting dalam strategi pemasaran yang
bertujuan menarik ketertarikan konsumen
secara cepat dengan memberikan berbagai
intensif jangka pendek. Promosi penjualan,
seperti diskon, kupon, atau penawaran hadiah,
berfungsi untuk mendorong konsumen agar lebih
cepat dalam membuat keputusan pembelian.
Penelitian ini  memperlihatkan = promosi
penjualan mampu menarik perhatian konsumen
dan meningkatkan keinginan konsumen untuk
melakukan  pembelian  produk  tertentu.
Penelitian Wirakanda et al. (2021) mengkaji
promosi penjualan pada Blibli.com menunjukkan
bahwa konsumen memberikan penilaian yang
baik terhadap program promosi yang dilakukan.
Promosi seperti diskon dan flash sale yang
diterapkan oleh Bliblicom terbukti meningkat-
kan keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan
bahwa konsumen lebih terdorong untuk membeli
produk Ketika terdapat penawaran promosi yang
menarik. Temuan oleh Makarim & Nugraha
(2023) menemukan bahwa promosi penjualan,
khususnya dalam bentuk diskon dan penawaran
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hadiah, berpengaruh signifikan terhadap keputu-
san pembelian. Promosi menambah nilai produk
di mata konsumen, sehingga meningkatkan niat
mereka untuk membeli produk.

H1: Pengaruh promosi penjualan terhadap
keputusan pembelian.

Ulasan pelanggan online merupakan bentuk
komunikasi elektronik word of mouth (e-WOM)
yang memungkinkan konsumen memberikan
ulasan atas pengalaman mereka terhadap suatu
produk atau layanan di platform e-commerce.
Ulasan dari konsumen lain menjadi sumber
informasi penting bagi calon konsumen, karena
dapat membentuk harapan dan membantu dalam
pengambilan keputusan pembelian (Anggraini et
al, 2023). Penelitian Latief & Ayustira (2020)
menunjukkan bahwa ulasan pelanggan online
memiliki peran dominan dalam memengaruhi
keputusan = pembelian.  Konsumen lebih
cenderung membeli produk yang memiliki ulasan
positif dan kredibel, karena hal ini memberikan
rasa percaya dan keyakinan akan kualitas produk
tersebut. Menurut penelitian Ningsih & Cahya
(2022) menyatakan bahwa  pengalaman
pelanggan yang dipublikasikan melalui ulasan
online dapat memengaruhi keputusan
pembelian, terutama ketika informasi yang
diberikan terkait kualitas dan kelebihan produk.

H2: Pengaruh wulasan pelanggan online
terhadap keputusan pembelian.

II. METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan penelitian

kuantitatif. Penelitian kuantitatif —menurut

Pranita (2024) menitikberatkan pada mode

statistika dan numerik serta angka untuk

menguji validitas hipotesis. Penelitian ini
menggunakan skala likert sebagai dengan
menggunakan lima pilihan skala. Pengambilan
sampel dalam penelitian ini menggunakan
metode non-probability sampling dengan teknik
purposive sampling, di mana responden dipilih
secara sengaja berdasarkan Kkriteria tertentu

(Lesmana, 2021). Kriteria tersebut diantaranya

1. Pernah mendapatkan promosi penjualan:
Responden harus pernah mendapatkan
promosi penjualan seperti diskon, bundling
produk, cashback, flash sale.

2. Membaca  Ulasan  Sebelum  Membeli:
Responden harus membaca ulasan produk
Skintific dari pengguna lain sebelum
memutuskan untuk membeli produk Skintific
di platform e-commerce atau media sosial.

3. Usia Responden 18-35 Tahun: Rentang usia ini
dipilih karena kelompok ini merupakan

pengguna produk perawatan kulit yang aktif
dan sering memberikan ulasan.

4. Pernah Membeli Produk Skintific: Responden
harus pernah membeli produk Skintific
setidaknya sekali, untuk  memastikan
pengalaman dengan produk.

Jumlah sampel menurut Hair et al. dalam
Aryansani et al. (2024), direkomendasikan
berdasarkan perkalian 5 hingga 10 dengan
jumlah indikator dalam parameter yang
diestimasi. Dalam penelitian ini, ada 25 indikator,
sehingga jumlah sampel yang diperoleh adalah
125 responden. Metode analisis data
menggunakan regresi linear sederhana yang
digunakan untuk menguji pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen.

III. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

Tabel 1. Karakteristik Responden

Karakteristik Kategori Jumlah Persoe/zltase
Jenis kelamin Pria 31 24.8
Wanita 94 75.2
18 10 8
19 15 12
20 20 16
Usia (Tahun) ) o T
23 15 12
> 24 10 8
Pernah membaca
ulasan, mendapat
Kriteria ~ Promosipenjualan ¢ 100

dan melakukan
pembelian produk
Skintific

Data yang diperoleh melalui kuesioner
terdapat 125 responden dalam penelitian ini.
Dari jumlah ini, seluruh responden telah
memenuhi Kkriteria penelitian, yaitu pernah
membeli produk Skintific dan membaca
ulasan  pelanggan sebelum melakukan
pembelian. Sebagian besar responden adalah
wanita, yaitu sebanyak 75,2%, sementara pria
hanya berjumlah 24,8 %. Dilihat dari kategori
usia, kelompok usia 21 tahun mendominasi
dengan persentase 20%, diikuti oleh usia 20
dan 22 tahun sebanyak 16%. Responden lain
tersebar pada rentang usia 18 hingga 31
tahun, yang mencerminkan target pasar aktif
produk perawatan kulit Skintific. Karakteristik
ini menunjukkan bahwa mayoritas responden
adalah wanita yang aktif dalam mencari
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informasi tentang produk melalui ulasan
online dan tertarik pada program promosi
yang ditawarkan oleh merek Skintific.

Tabel 2. Uji Instrumen Penelitian
R Cronbach 's

Variabel Item Hitung Alpha
PP1 0,885

Promosi Penjualan ~ PP2 0,921 0,834
PP3 0,799
UPO1 0,830

Ulasan Pelanggan UPO2 0,860 0.832

Online UPO3 0,852 ’

UPO4 0,732
KP1 0,690
Keputusan KP2 0,813

Pembelian KP3 0,781 0,769
KP4 0,805

Dari Tabel 2 diatas, dapat dilihat bahwa
nilai R Hitung > nilai R Tabel (. Oleh karena
itu, dapat disimpulkan bahwa seluruh
indikator yang digunakan dalam penelitian ini
dinyatakan valid. Keseluruhan instrumen
penelitian telah dinyatakan valid melalui uji
validitas, yakni nilai Alpha Cronbach’s > 0,60
artinya reliabel.

Tabel 3. Uji Normalitas
Sig. 0,067

Pada Tabel 3, nilai sig. yang diperoleh >
0,05 yaitu sebesar 0,067, sehingga dapat
disimpulkan bahwa residual memiliki
distribusi normal

Tabel 4. Uji Multikolineritas

Tabel 6. Uji Hipotesis

Standardized

Model Coefficients Beta Sig.
Promosi Penjualan 0,324 0,000
Ulasan Pelanggan Online 0,568 0,000

Model Tolerance VIF
Promosi penjualan 0.625 1.599
Ulasan Pelanggan Online  0.625 1.599

Berdasarkan Tabel 4, nilai VIF dibawah 10
dan nilai Tolerance diatas 0,10 oleh karena
itu, dapat disimpulkan bahwa tidak ada
masalah multikolinieritas.

Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas

Model Sig.
Promosi Penjualan 0,972
Ulasan Pelanggan Online 0,106

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 5,
sig. > 0,05 oleh karena itu, dapat disimpulkan
bahwa tidak terdapat masalah
heteroskedastisitas.

Berdasarkan Tabel 6, sig. 0,000 < 0,05
menunjukkan bahwa baik promosi penjualan
maupun ulasan pelanggan online berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

B. Pembahasan

1. Pengaruh promosi penjualan terhadap
keputusan pembelian
Hasil memperlihatkan promosi penjua-
lan memengaruhi keputusan pembelian.
Hasanah et al. (2023) mengungkapkan
bahwa promosi penjualan adalah bentuk
persuasi secara langsung dengan insentif
yang dirancang untuk meningkatkan
pembelian dalam waktu singkat. Strategi
ini tidak hanya menciptakan respons cepat
dari konsumen, tetapi juga memperkuat
penawaran produk dan mendorong
peningkatan penjualan.

2. Pengaruh ulasan pelanggan online terhadap
keputusan pembelian
Hasil memperlihatkan bahwa ulasan
pelanggan online terbukti  memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian.
Hal ini memperkuat hubungan pandangan
bahwa ulasan pelanggan online memainkan
peran penting dalam membantu konsumen
memutuskan apakah akan membeli suatu
produk. Ulasan positif dari para pengguna
lain, termasuk di dalamnya rating yang
tinggi dan ulasan yang meyakinkan dapat
memberikan  kepercayaan = konsumen
dalam memutuskan melakukan pembelian.
Dalam konteks produk perawatan kulit
seperti Skintific, ulasan pelanggan menjadi
sumber informasi yang berharga bagi
konsumen untuk dapat memastikan
manfaat serta keamanan produk yang akan
digunakan.

IV. SIMPULAN DAN SARAN
A. Simpulan

Penelitian ini dilakukan untuk
mengevaluasi dan menganalisis sejauh mana
promosi penjualan dan ulasan pelanggan
online memengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Temuan menunjukkan bahwa
kedua variabel tersebut memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian. Promosi
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penjualan memberikan insentif melalui
diskon, cashback, dan bundling yang
mendorong konsumen untuk segara membeli.
Di sisi lain, wulasan pelanggan online
membantu membangun kepercayaan dengan
menyediakan informasi melalui ulasan, rating,
dan testimoni yang relevan.

B. Saran

Saran yang dapat diberikan adalah dengan
melakukan pengkajian secara berkesinam-
bungan program promosi yang dianggap
efektif dalam mendorong penjualan dan
menciptakan loyalitas pada konsumen. Selain
daripada itu, perusahaan dapat memberikan
reward kepada konsumen yang bersedia
memberikan ulasan secara jujur dan positif
khususnya pada media sosial yang dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen lainnya
dalam memilih produk.
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