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ABSTRAK 
 
M aldi ramadhan / 212022180 / 2026 / pengaruh promo diskon, ulasan 
pelanggan, dan kepercayaan terhadap keputusan pembelian di E-commerce 
tokopedia mahasiswa universitas muhammaditah palembang 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promo diskon, ulasan 
pelanggan, dan kepercayaan terhadap keputusan pembelian pada e-commerce 
Tokopedia di kalangan mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian 
asosiatif. Populasi penelitian adalah mahasiswa Universitas Muhammadiyah 
Palembang yang pernah melakukan pembelian melalui Tokopedia, dengan sampel 
sebanyak 100 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling. 
Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner, sedangkan teknik 
analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis 
regresi linier berganda, uji t (parsial), uji F (simultan), dan koefisien determinasi 
(R²) dengan bantuan program SPSS versi 25.Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
secara bersama-sama promo diskon, ulasan pelanggan, dan kepercayaan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, yang dibuktikan dengan 
nilai Fhitung sebesar 57,378 > Ftabel 2,14 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,10. 
Secara parsial, promo diskon berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
dengan thitung 3,327 > ttabel 1,661 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,10. Ulasan 
pelanggan juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
dengan thitung 6,067 > ttabel 1,661 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,10. Selain itu, 
kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan thitung 
2,428 > ttabel 1,661 dan nilai signifikansi 0,017 < 0,10. Nilai koefisien determinasi 
(Adjusted R Square) sebesar 0,631, yang berarti bahwa 63,1%variasi keputusan 
pembelian dapat dijelaskan oleh variabel promo diskon, ulasan pelanggan, dan 
kepercayaan, sedangkan 36,9% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian. 

Kata kunci: Promo Diskon, Ulasan Pelanggan, Kepercayaan, Keputusan 
Pembelian, Tokopedia. 

  



    
 

 
 

ABSTRACT 

M Aldi Ramadhan / 212022180 / 2026 / The Influence of Discount Promotions, 
Customer Reviews, and Trust on Purchasing Decisions on the Tokopedia E-
commerce Platform among Universitas Muhammadiyah Palembang Students 
 
This study aims to determine the influence of discount promotions, customer 
reviews, and trust on purchasing decisions on the Tokopedia e-commerce platform 
among students at Universitas Muhammadiyah Palembang. The study employs a 
quantitative approach with an associative research design. The population consists 
of Universitas Muhammadiyah Palembang students who have made purchases via 
Tokopedia, with a sample of 100 respondents selected using purposive sampling. 
Data collection was conducted through questionnaires, while data analysis 
techniques included validity tests, reliability tests, classical assumption tests, 
multiple linear regression analysis, t-tests (partial), F-tests (simultaneous), and the 
coefficient of determination (R²) using SPSS version 25. The results indicate that 
discount promotions, customer reviews, and trust simultaneously have a significant 
effect on purchasing decisions, evidenced by an F-calculated value of 57.378 
(exceeding the F-table value of 2.14) and a significance level of 0.000 (below 0.10). 
Partially, discount promotions significantly influence purchasing decisions (t-
calculated 3.327 > t-table 1.661; significance 0.000 < 0.10). Customer reviews also 
significantly influence purchasing decisions (t-calculated 6.067 > t-table 1.661; 
significance 0.000 < 0.10). Furthermore, trust significantly influences purchasing 
decisions (t-calculated 2.428 > t-table 1.661; significance 0.017 < 0.10). The 
coefficient of determination (Adjusted R Square) is 0.631, meaning that 63.1% of 
the variation in purchasing decisions can be explained by the variables of discount 
promotions, customer reviews, and trust, while the remaining 36.9% is influenced 
by variables outside the scope of this study. 
 
Keywords : Discount promotion, Customer reviews, trust, purcashe decision, 
tokopedia	
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BAB I   

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Perkembangan teknologi telah membawa perubahan besar dalam 

dunia bisnis, khususnya cara perusahaan memasarkan produk dan jasa 

mereka. Pemasaran digital atau biasa disebut Digital Marketing adalah 

strategi pemasaran yang menggunakan teknologi digital seperti internet, 

smartphone dan media sosial untuk menjangkau konsumen dan 

mempromosikan produk atau layanan(Dian & Nanang, 2023:2) 

perkembangan tersebut menyebabkan tren digital marketing semakin 

diminati oleh masyarakat. Hal ini dapat dilihat dari banyaknya media 

digital yang digunakan saat ini serta kemajuan teknologi yang 

memungkinkan penjual dan pembeli dapat bertransaksi tanpa harus 

bertemu secara langsung. Melalui strategi ini maka jangkauan pasar akan 

menjadi lebih luas sehingga masyarakat dapat dengan mudah melakukan 

transaksi kapan saja dan dimana saja secara real time. 

Perkembangan E-commerce di Indonesia sendiri menunjukkan 

pertumbuhan yang sangat pesat dan berkelanjutan hingga beberapa tahun 

berikutnya. Pada tahun 2021, E-commerce mengalami lonjakan signifikan 

yang dipicu oleh pandemi COVID-19, di mana masyarakat mulai beralih 

dari belanja konvensional ke belanja online karena adanya pembatasan 

aktivitas. Kondisi ini membuat nilai transaksi E-commerce meningkat 
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tajam dan jumlah pengguna platform digital bertambah secara drastis. 

Memasuki tahun 2025, e-commerce di Indonesia semakin berkembang dan 

matang, bahkan diproyeksikan menjadi salah satu pasar terbesar di 

kawasan Asia Tenggara. Secara keseluruhan, perkembangan e-commerce 

sejak tahun 2021 hingga 2025 menunjukkan tren yang positif dan 

konsisten, serta berperan penting dalam mendorong pertumbuhan ekonomi 

digital dan perubahan gaya hidup masyarakat ke arah yang lebih modern 

dan praktis. 

Salah satu konsep pemasaran adalah perilaku konsumen. Menurut 

(Tjiptono, 2020: 41), perilaku konsumen adalah tindakan yang secara 

langsung berkaitan dengan upaya untuk membeli barang dan jasa, serta 

proses pengambilan keputusan yang baik mendahului maupun mengikuti 

tindakan tersebut, termasuk dalam keputusan pembelian.  

bentuk perilaku konsumen Adalah Keputusan pembelian, menurut 

Kotler & Armstrong (2020) Keputusan pembelian konsumen adalah hasil 

dari proses pemilihan merek yang paling disukai, namun terdapat dua faktor 

yang dapat mempengaruhi antara niat untuk membeli dan keputusan akhir 

untuk membeli. 

Keputusan pembelian jasa online dipengaruhi oleh berbagai faktor yang 

saling berkaitan, mulai dari kepercayaan konsumen, kualitas pelayanan, 

harga, promosi digital, hingga kemudahan penggunaan aplikasi atau 

platform. Dalam era digital, konsumen cenderung memilih jasa online yang 

mampu memberikan pelayanan cepat, aman, mudah digunakan, serta 
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memiliki ulasan dan reputasi yang baik. Selain itu, faktor sosial seperti 

rekomendasi teman, keluarga, maupun pengaruh media sosial juga berperan 

penting dalam membentuk minat dan keputusan pembelian. Perkembangan 

teknologi digital semakin mempermudah konsumen dalam mencari 

informasi, membandingkan harga, dan melakukan transaksi secara online. 

Oleh karena itu, perusahaan penyedia jasa online harus mampu 

meningkatkan kualitas layanan, menjaga kepercayaan pelanggan, serta 

memanfaatkan strategi digital marketing yang efektif agar dapat menarik 

dan mempertahankan konsumen. Dengan terpenuhinya kebutuhan dan 

harapan pelanggan, maka peluang terjadinya keputusan pembelian serta 

loyalitas konsumen akan semakin tinggi.  

keputusan pembelian jasa online dipengaruhi oleh berbagai faktor,  

Kotler &  Keller (2016), seperti kepercayaan konsumen, kualitas pelayanan, 

harga, promosi digital, kemudahan penggunaan aplikasi, serta ulasan dari 

pelanggan lain. Dalam penggunaan jasa online, konsumen cenderung 

memilih layanan yang memberikan rasa aman, pelayanan yang cepat, dan 

kemudahan dalam melakukan transaksi. Selain itu, perkembangan teknologi 

dan media sosial juga mempermudah konsumen dalam mencari informasi 

serta membandingkan berbagai jasa yang tersedia. Oleh karena itu, 

perusahaan e-commerce harus mampu meningkatkan kualitas layanan dan 

menjaga kepercayaan pelanggan agar dapat meningkatkan keputusan 

pembelian dan loyalitas konsumen.  
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Promo diskon  Definisi promo diskon dalam Principles Of Marketing 

yang dikutip oleh Kotler dan Amstrong (2016:352) diskon diartikan 

sebagai pengurangan harga secara langsung yang diberikan pada periode 

tertentu atau untuk pembelian dalam jumlah besar.  

Ulasan pelanggan, Menurut Sugiarti (2021), online customer review 

adalah informasi yang disampaikan konsumen untuk perusahaan, berupa 

evaluasi produk setelah konsumen melakukan pembelian. Online customer 

review dapat dikatakan sebagai ulasan yang diberikan konsumen kepada 

calon konsumen sebagai bahan pertimbangan sebelum calon konsumen 

memutuskan untuk membeli suatu produk.  

 Kepercayaan adalah kesediaan individu untuk menjadi rentan terhadap 

tindakan pihak lain karena adanya harapan bahwa pihak tersebut akan 

bertindak secara positif dan tidak merugikan. Hal ini menunjukkan bahwa 

kepercayaan tidak hanya melibatkan keyakinan, tetapi juga keberanian 

untuk mengambil risiko dalam suatu hubungan. Sejalan dengan itu, bDe 

Cremer (2021) 

Pemasaran digital Adalah proses mempromosikan produk atau jasa 

dengan memanfaatkan teknologi digital dan internet untuk menjangkau 

konsumen secara lebih luas, cepat, dan efisien. Kegiatan ini mencakup 

penggunaan berbagai platform seperti media sosial, website, aplikasi, email 

untuk menyampaikan informasi, menarik perhatian, serta membangun 

hubungan dengan pelanggan. Pemasaran digital tidak hanya berfokus pada 

penjualan, tetapi juga pada interaksi dan komunikasi dua arah antara 
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perusahaan dan konsumen, sehingga dapat meningkatkan kepercayaan, 

loyalitas, serta pengalaman pelanggan secara berkelanjutan. Selain itu, 

pemasaran digital memungkinkan pelaku usaha untuk menargetkan pasar 

secara lebih spesifik dan mengukur hasil pemasaran secara akurat melalui 

data dan analisis. 

Salah satu bentuk pemasaran digital Adalah pemasaran melalui 

platform E-commerce. E-commerce (electronic commerce) adalah 

kegiatan jual beli barang atau jasa yang dilakukan melalui media 

elektronik, terutama internet. Dalam E-commerce, seluruh proses transaksi 

mulai dari pencarian produk, pemesanan, pembayaran, hingga pengiriman 

dapat dilakukan secara online tanpa harus bertatap muka langsung antara 

penjual dan pembeli. E-commerce memungkinkan konsumen untuk 

berbelanja kapan saja dan di mana saja hanya dengan menggunakan 

perangkat seperti smartphone atau komputer. Sementara itu, bagi pelaku 

usaha, e-commerce memberikan peluang untuk menjangkau pasar yang 

lebih luas, bahkan hingga ke tingkat nasional maupun internasional, tanpa 

harus memiliki toko fisik Perkembangan teknologi informasi dan internet 

telah mengubah cara masyarakat melakukan transaksi jual beli. Saat ini, 

masyarakat tidak perlu lagi datang langsung ke toko untuk membeli barang 

karena dapat melakukan pembelian secara online melalui platform E-

commerce. Salah satu platform E-commerce yang berkembang pesat di 

Indonesia adalah tokopedia. 
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Tokopedia merupakan perusahaan e-commerce asli Indonesia yang 

menyediakan berbagai produk dan layanan secara online. Melalui website 

dan aplikasi mobile, Tokopedia memungkinkan konsumen untuk mencari, 

memilih, dan membeli berbagai kebutuhan dengan mudah, cepat, dan 

aman tanpa harus repot-repot keluar rumah, Sejak didirikan pada tanggal 

6 februari tahun 2009, Tokopedia telah menjadi salah satu marketplace 

terkemuka yang bersaing dengan berbagai platform e-commerce lainnya 

di Indonesia.akan tetapi walaupun begitu ada beberapa berita yang cukup 

membuat orang sedikit ragu membeli di tokopedia  

Dikutip dari berita mediakonsumen.com, seperti yang di ketahui 

bersama bahwa event tanggal cantik seperti (7.7,12.12), kejelasan 

mekanisme cashback/promo diskon bnyak keluhan mengenai claim 

cashback/promo diskon yang tidak cair karena ketidaktahuan pembeli 

mengenai kuota harian atau syarat dan ketentuan yang kurang sepsifik 

Adapun berita dari www.komdigi.go.id, tentang keamanan data yang 

bocor ke publik. Beredar kabar di media sosial twitter yang menyebutkan 

4 juta data pribadi pengguna Tokopedia bocor dan dijual. Data yang 

dimaksud terdiri dari nama, nomor telepon, alamat email, dan alamat 

tempat tinggal pengguna. Semua informasi ini dijual dalam format  

tokopedia sendiri tergolong aplikasi yang cukup diminati di 

indonesia,akan tetapi di banding pesaing e-commerce yang lain, tokopedia 

sendiri memiliki tingkat  presentase dengan pengguna yang cukup kecil di 

http://www.komdigi.go.id/
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banding kompetitormya ,seperti shoope dan lazada lain sebagainya bisa di 

lihat dalam table index pada tahun 2025 lalu  

Berikut ini Adalah data top brand aplikasi pada tahun 2025 yang paling 

banyak di gunakan oleh konsumen :  

 

Gambar I.1 

Aplikasi e-commerce paling banyak digunakan di indonesia 

Berdasarkan gambar di atas dapat dilihat bahwa  shoope merupakan 

aplikasi yang paling banyak di gunakan di tunjukan dengan presentase 

penggunaan sebesar 54%,kemudian Lazada 12%,selanjutnya tokopodia 

sebesar 10%  

Berdasarkan gambar I.1 layanan e-commerce milik lokal yaitu 

Tokopedia yang merupakan e-commerce dengan model bisnis B2C 

(Business to Consumer) dan merupakan satu-satunya e-commerce milik 

lokal dengan situs online shopping mall kurang mengalami peningkatan 

yang signifikan, beda halnya dengan layanan e-commerce lainnya. 
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permasalahan ini dapat di buktikan melalui hasil prariset yang di sebarkan 

kepada 30 orang yang berisi tentang permasalahan yang berkaitan dengan 

penelitian ini.  
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Tabel I. 1 

Alasan konsumen menyukai platform Tokopedia 

no Pernyataan setuju Tidak 
setuju 

 Promo diskon    

1  Promo diskon di Tokopedia membuat mahasiswa berbelanja lebih banyak. 12 18 

2 mahasiswa membeli produk tambahan karena adanya diskon. 10 20 

3 Diskon yang ditawarkan Tokopedia menarik perhatian mahasiswa. 14 16 

4 Besaran diskon Tokopedia mendorong mahasiswa untuk membeli 8 22 

5 Program flash sale tokopedia menarik bagi mahasiswa 10 23 

6 Diskon dengan syarat tertentu tetap membuat saya tertarik berbelanja. 12 18 

 Ulasan pelanggan   

1 Ulasan pelanggan membuat mahasiswa tertarik pada suatu produk 14 16 

2 Foto atau video pada ulasan membantu saya menilai produk 6 24 

3 Makasiswa  percaya pada ulasan pelanggan di Tokopedia 9 21 

4 Ulasan pelanggan mempengaruhi keputusan pembelian mahasiswa 12 18 

5 Ulasan yang detail membantu saya memahami produk 11 19 

6 Pengalaman reviewer menjadi pertimbangan saya sebelum membeli 14 16 

 Kepercayaan   

1 Tokopedia menunjukkan kepedulian terhadap pelanggannya 13 17 

2 Tokopedia berusaha memberikan pelayanan terbaik 9 21 

3 Tokopedia mampu memberikan layanan yang memuaskan 10 20 

4 Tokopedia mampu menjaga keamanan transaksi pelanggan 7 23 

5 Informasi produk di Tokopedia sesuai dengan kenyataan 11 19 

6 Tokopedia menepati janji yang diberikan kepada pelanggan 14 16 

7 mahasiswa bersedia mengandalkan Tokopedia untuk berbelanja online. 13 17 

8 Saya merasa nyaman bertransaksi di Tokopedia 9 21 

Sumber : hasil pra riset april 2026 
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Berdasarkan hasil pra riset pada Tabel I.1, dapat disimpulkan 

bahwa masih terdapat beberapa permasalahan yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen pada E-

commerce Tokopedia. Permasalahan utama terlihat pada aspek 

ulasan pelanggan, di mana sebagian besar Tokopedia belum 

cukup mempengaruhi keputusan mereka dalam membeli produk. 

Selain itu, pada aspek keamanan dan kepercayaan, mayoritas 

responden merasa keamanan data pribadi masih belum mampu 

meningkatkan kepercayaan terhadap aplikasi Tokopedia. Hal ini 

menunjukkan bahwa tingkat kepercayaan konsumen terhadap 

keamanan transaksi dan perlindungan data pada platform 

Tokopedia masih rendah. Permasalahan juga ditemukan pada 

aspek harga dan promosi, khususnya terkait diskon dan cashback 

yang dinilai belum cukup menarik untuk mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Kondisi tersebut menunjukkan 

bahwa strategi promosi yang dilakukan Tokopedia masih kurang 

efektif dibandingkan platform e-commerce lainnya. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa rendahnya pengaruh ulasan 

pelanggan, kurang optimalnya kepercayaan konsumen terhadap 

keamanan aplikasi, serta promo diskon dan cashback yang belum 

menarik menjadi faktor utama yang menyebabkan keputusan 

pembelian konsumen pada e-commerce Tokopedia cukup rendah. 
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Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah di jelaskan 

maka penulis tertarik melakukan penelitian dengan judul 

Pengaruh Promo diskon, ulasan pelanggan dan Kepercayaan 

Terhadap Keputusan Pembelian Di E-Commerce Tokopedia 

Mahasiswa pada Universitas Muhammadiyah Palembang. 

B. Rumusan masalah 

1. Adakah Pengaruh Promo diskon, ulasan pelanggan dan 

Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Di E-Commerce 

Tokopedia Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang? 

2. Adakah Pengaruh promo diskon, Terhadap Keputusan Pembelian 

Di E-Commerce Tokopedia Mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang? 

3. Adakah Pengaruh Ulasan Pelanggan Terhadap Keputusan 

Pembelian Di E-Commerce Tokopedia Mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang? 

4. Adakah Pengaruh  Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian 

Di E-Commerce Tokopedia Mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang? 
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C. Tujuan penelitian  

1. Untuk mengetahui pengaruh promo diskon, ulasan pelanggan, dan 

kepercayaan terhadap keputusan pembelian di e-commerce tokopedia 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang  

2. Untuk mengetahui pengaruh promo diskon keputusan pembelian di e-

commerce tokopedia mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang  

3. Untuk mengetahui ulasan pelanggan terhadap keputusan pembelian di e-

commerce tokopedia mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang  

4. Untuk mengetahui kepercayaan terhadap keputusan pembelian di e-

commerce tokopedia mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang  

 

D. Manfaat penelitian 
 

1. Bagi Penelitian  

Penelitian Bermanfaat Untuk Melihat Praktek Dari Teori Yang 

Selama Ini Dipelajari Dibangku Kuliah, Khususnya Dalam 

Konsentrasi Pemasaran, Terutama Kajian Tentang Pengaruh 

Produk, Promosi Dan Kepercayaan Terhadap Keputusan 

Pembelian Di E-Commerce Tokopedia Mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang 
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2. Bagi Almamater 

Hasil penelitian bermanfaat sebagai salah satu referensi yang 

dapat dijadikan rujukan bagi peneliti lain yang akan melakukan 

penelitian yang sama. 

3.  Bagi perusahaan 

manfaat penelitian ini bagi perusahaan adalah sebagai bahan 

evaluasi dan masukan bagi Tokopedia untuk mengetahui faktor-

faktor yang dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

Hasil penelitian dapat membantu perusahaan dalam menentukan 

strategi promo diskon yang lebih menarik, meningkatkan kualitas 

ulasan pelanggan, serta membangun kepercayaan konsumen 

sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian 
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