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ABSTRAK

Tujuan dari adanya penelitian yang dilakukan penulis ini yaitu untuk mengetahui
pengaruh variabel promosi, persepsi harga dan online customer review pada
keputusan pembelian pada barang Scarlett Whitening studi pada mahasiswi
Program Studi Manajemen Universitas 17 Agustus 1945 Surabaya dengan
populasi 655 mahasiswi Program Studi Manajemen dengan 87 Sampel
menggunakan metode kuantitatif. Pengujian dilakukan dengan alat bantu data
SPSS 25. Untuk analisis hipotesis, penelitian ini menggunakan metode analisis
regresi linier berganda. Uji F dan Uji T merupakan metode yang digunakan pada
penelitian ini. Sedangkan pengujian yang lainnya memakai uji instrument data
yang diperoleh dari uji validitas, uji reliabilitas dan uji asumsi klasik yang
didalamnya terdapat uji normalitas, uji  multikolonieritas dan  uji
heteroskedastisitas. Dari penelitian ini mendapatkan hasil bahwa secara simultan
semua varian independen bersamaan memiliki pengaruh pada variabel dependen
yaitu keputusan pembelian. Hasil dari penelitian secara keseluruhan variabel
promosi, presepsi harga dan online customer review dan signifikan pada variabel
keputusan pembelian.

Kata kunci: Presepsi Harga, Promosi, Keputusan Pembelian, Online
Customer Review.
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ABSTRACT

The purpose of the research conducted by this author is to determine the
effect of promotional variables, price perceptions and online customer reviews on
purchasing decisions on Scarlett Whitening products (goods) studies on female
students of the Management Study Program at the University of 17 August 1945
Surabaya with a population of 655 female students of the Management Study
Program with 87 samples using quantitative methods. For hypothesis analysis,
this study used multiple linear regression analysis methods. The F test and T test
are the methods used in this study. While other tests use data instrument tests
obtained from validity tests, reliability tests and classical assumption tests which
include normality tests, multicolonierity tests and heteroscedasticity tests. From
this study, it was found that simultaneously all independent variants together had
an influence on the dependent variable, namely purchasing decisions. The results
of the research as a whole are promotional variables, price perceptions and
online customer reviews and are significant in purchasing decision variables.

Keywords: Price Perception, Promotion, Purchasing Decision, Online
Customer Review.



PENDAHULUAN
FENOMENA

Fenomena yang terjadi sekarang
ini adalah cara masyarakat dalam
melakukan perawatan penampilan fisik
dari kemajuan teknologi kosmetik.
Wanita khususnya mahasiswi Program
Studi Manajemen di Universitas 17
Agustus 1945  Surabaya banyak
menggunakan produk skincare untuk
menjadi sempurna di mata orang lain.
Hal  tersebut  merupakan  suatu
fenomena yang terjadi di belakangan
ini yang menarik untuk diteliti karena
dianggap mampu membuat wanita lebih
percaya diri dalam bergaul dengan
banyaknya populasi masyarakat di
Negara ini. Mahasiswi Manajemen di
Universitas 17 Agustus 1945 Surabaya
banyak melakukan pembelian terhadap
produk kecantikan untuk memenuhi
kebutuhan diri akan tampil cantik.
Salah satu produk yang banyak beredar
di pasaran, dan menawarkan tidak
hanya satu produk tetapi banyak produk
perawatan wajah, perawatan rambut,
perawatan tubuh dan yang lainnya
adalah produk “Scarlett Whitening .

Keputusan Pembelian ()

Keputusan pembelian  dapat
diartikan sebagai tindakan konsumen
dalam mempertimbangkan atau
memutuskan pembelian pada suatu
produk (Ananta 2018). Menurut Kotler
dan Amstrong menyebutkan bahwa
terdapat indikator pada keputusan
pembelian: “(1) pilihan produk, (2)
pilihan merk, (3) pilihan saluran

pembelian, (4) jumlah pembelian dan
(5) waktu pembelian” (2020:40).

Promosi (X1)

Promosi menurut (Erinawati &
Syafarudin 2021) sebagai aktivitas yang
menciptakan kesadaran minat terhadap
produk dan mengkomunikasikan nilai
produk kepada pelanggan. Menurut
Kotler dan Keller (2016:272 terdapat
sejumlah indikator yang mempengaruhi
promosi antara lain pesan promosi,
seberapa baik cara penyampaian pesan
promosi yang disampaikan kepada
konsumen, media promosi, media yang
digunakan penjual untuk melaksanakan
kegiatan promosi. Media promosi ini
bisa menggunakan social media, poster,
spanduk saat melakukan promosi,
waktu  promosi, waktu lamanya
promosi yang akan dilakukan oleh
produsen. Penelitian yang dijalankan
oleh Maryam Batubara (2022) yang
menyatakan bahwa promosi berdampak
besar pada keputusan pembelian.

Persepsi Harga (X2)

Fiddiyana (2016)
mendefinisikan persepsi harga diartikan
sebagai sejumlah nilai yang harus
dibayarkan dan ditukar oleh manfaat
yang diterima suau produk. Menurut
Kotler dan Amstrong (2016:78)
memaparkan bahwa dalam hal persepsi
harga mengidentifikasi empat faktor
indikator yang berperan  penting
“keterjangkauan  harga;  kesesuaian
harga dengan kualitas; kesesuaian harga
dengan manfaat; harga sesuai dengan
kemampuan atau daya saing harga”



(Ansari Harahap 2015). Didukung dari
penelitian  terdahulu  yang sudah
dilakukan oleh Annisah Shinta (2023)
variabel persepsi harga yang memiliki
pengaruh positif pada keputusan dalam
pembelian suatu produk.

Online Customer Review (X3)

Pendapat Nuraeni & Irawati
“Online  Customer Review dapat
dipandang sebagai berbagai komentar
negatif, positif & netral yang dibuat
oleh konsumen dan dibagikan atau
dapat dilihat oleh calon konsumen
lainnya dalam bentuk format yang
terstruktur serta menyediakan informasi
yang relevan pada konsumen” (2021).
Indikator yang mempengaruhi online
customer review adanya kredibilitas

sumber, kualitas pendapat, review
valance, manfaat yang dirasakan,
jumlah ulasan, dan berapa banyak
jumlah  ulasan  pelanggan  yang

diberikan pada toko. Penelitian yang
dilaksanakan M. Alif Fatur Rochmin
(2022) yang mengatakan online
customer review memiliki pengaruh
yang positif pada keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini  dapat
digunakan sebagai informasi untuk
referensi bagi pihak perusahaan Scarlett
Whitening dalam meningkatan
kesuksesan dimasa yang akan datang
serta dapat mengevaluasi hasil dari
keinginan konsumen.

TINJAUAN PUSTAKA

Keputusan Pembelian ()

Menurut John dalam Maryati &
Khoiri “Keputusan pembelian
mencakup tahap evaluasi, perbandingan
dan akhirnya melakukan keputusan
untuk membeli atau tidak membeli
suatu produk” (2021:545). Keputusan
pembelian mencakup tahap evaluasi
perbandingan dan akhirnya, melakukan
keputusan  dalam  membeli  atau
tidaknya barang. Keputusan pembelian
terhadap produk Scarlett tergantung
pada kebutuhan individu atau keperluan
yang bersangkutan serta informasi yang
tersedia tentang produk tersebut.
Menurut Kotler dan Amstrong dalam
Supriyatna menyebutkan bahwa
terdapat indikator pada keputusan
pembelian adalah sebagai berikut : “(1)
pilihan produk, (2) pilihan merk, (3)
pilihan saluran pembelian, (4) jumlah
pembelian dan (5) waktu pembelian”
(2020:40).

Promosi (X1)

Menurut  Fiddiyana  (2016)
promosi dapat diartikan sebagai salah
komponen dalam bauran pemasaran
suatu perusahaan untuk megnambil hati
atau merayu tentang produk yang akan
dijual kepada konsumen. Promosi
menjadi salah satu faktor dalam
mempengaruhi keberhasilan penjualan.
Komunikasi  pemasaran  dipandang
sebagai kegiatan pemasaran untuk
menyebarluaskan  suatu  informasi,
membujuk dan memberi tahu target
market pada produknya agar dapat
diterima dan membeli barang yang
sudah ditawarkan. Menurut pendapat
Kotler & Keller dalam Adwimurti dan



Sumarhadi (2023:77) mengungkapkan
bahwa terdapat beberapa indikator yang
mempengaruhi promosi: “(a) Pesan
Promosi merupakan ukuran seberapa
baik pesan promosi yang disampaikan
kepada target pasar; (b) Media Promosi,
perusahaan dapat memilih media dan
menggunakan media tersebut untuk
melakukan  promosi; (c) Waktu
promosi, lama waktu yang diperlukan
perusahaan saat melakukan promosi”.

Persepsi Harga (X2)

Menurut pendapat Kotler &
Keller dalam jurnal wahyudianto
(2021:312) ““persepsi harga merupakan
bagaimana pelanggan dalam melihat
suatu harga yang telah diberikan oleh
perusahaan dan menilai bagaimana
suatu perusahaan dalam menetapkan
harga yang sesuai dengan manfaat dari
produk yang ditawarkan”. Kotler dan
Amstrong juga memaparkan dalam hal
persepsi harga mengidentifikasi empat
faktor indikator yang berperan penting
sebegai berikut: “keterjangkauan harga,
kesesuaian harga dengan kualitas,
kesesuaian harga dengan manfaat, dan
harga sesuai kemampuan atau daya
saing harga” (Harahap, 2015:232).

Online Customer Review (X3)

Online Customer Review dapat
diartikan sebagai komentar yang sudah

diberikan  pelanggan yang sudah
membeli  produk, ulasan tersebut
mencakup informasi yang berkaitan

dengan evaluasi produk yang dibelinya
mengenai berbagai aspek. Pelanggan
baru dapat menggunakan ulasan dan

pengalaman pelanggan lain yang telah
membeli barang untuk membantu
mereka membuat keputusan pembelian
(Mokodompit, Lapian, dan Roring
2022). Menurut pendapat Latifa &
Harimukti dalam Suryani et al.
(2022:54-55) terdapat beberapa
indikator online customer review yaitu
sebagai berikut:

1. Kredibilitas Sumber, ini
merupakan informasi untuk
mempengaruhi  pelanggan yang
dapat diandalkan dan diukur oleh
tim ahli;

2. Kualitas pendapat, yang
didalamnya  mencakup  suatu
hubungan (relevansi), ketelitian

(akurasi), pelaksanaan (aktualisasi)
& memberikan informasi yang
lengkap;

3. Review Valance (ulasan valensi),
diklasifikasikan  secara  positif
negatif agar dapat melihat langsung
dampak dari penjualan toko;

4. Manfaat atau keuntungan yang
dirasa, merasakan keuntungan yang

didapat dari  suatu  barang
berdasarkan  review pelanggan
sebelumnya;

5. Jumlah review, seberapa banyak
review yang sudah diberikan
pelanggan kepada suatu toko yang
diukur dari beberapa ahli yang
dipercaya & memberikan informasi
untuk bisa mempengaruhi
pelanggan lain melakukan
keputusan pembelian.

Rumusan Hipotesis



H1: Promosi, persepsi harga &
Online Customer Review secara
bersamaan berdampak positif
pada keputusan yang berkaitan
dengan  pembelian  Scarlett
Whitening pada Mahasiswi
Program  Studi  Manajemen
Universitas 17 Agustus 1945
Surabaya.

H2: Promosi berdampak positif pada
keputusan  konsumen  untuk
membeli produk  Scarlett
Whitening pada Mahasiswi
Pogram  Studi  Manajemen
Universitas 17 Agustus 1945
Surabaya.

H3: Persepsi Harga berdampak
positif ~ terhadap  keputusan
pembelian  produk  Scarlett
Whitening pada  Mahasiswi
Program  Studi  Manajemen
Universitas 17 Agustus 1945
Surabaya.

H4: Online  Customer Review
berdampak positif pada
keputusan pembelian barang
Scarlett Whitening pada
Mahasiswi ~ Program  Studi
Manajemen  Universitas 17

Agustus 1945 Surabaya.
METODE PENELITIAN
Desain Penelitian

Jenis  penelitian  kuantitatif
adalah jenis penelitian yang digunakan
oleh penulis. Jenis data ini dihasilkan
secara kuantitatif, yang menggunakan

data  kuisioner untuk mengetahui
pengaruh promosi, kualitas produk dan
persepsi  harga pada  keputusan
pembelian produk scarlett whitening
studi pada mahasiswi Program Studi
Manajemen Universitas 17 Agustus
1945 Surabaya. Penelitian deskriptif
kuantitatif merupakan bentuk penelitian
yang digunakan pada penelitian ini.
Penelitian deskriptif yaitu menjelaskan
suatu fenomena atau populasi yang
akan diteliti. Teknik analisis data
dibantu dengan aplikasi software
statistik SPSS 25.

Populasi & Sampel

Dalam penelitian ini, mahasiswi
Program Studi Manajemen Universitas
17 Agustus 1945 Surabaya merupakan
populasi  yang diambil.  Sampel
penelitian ini yaitu pernah melakukan
pembelian pada produk Scarlett
Whitening dan Mahasiswi Program

Studi Manajemen Universitas 17
Agustus 1945 Surabaya. Penulis
mengambil hasil sampel sebanyak

86,75 yang akan digunakan dalam
penelitian ini. Penulis membulatkan
akan mengambil sebesar 87 sampel.

Teknik Analisis Data

Penelitian ini  menggunakan
teknik pengumpulan data dalam bentuk
kuisioner sebagai alat pengumpulan
data yang menggunakan model skala
likert 1 sampai 5. Teknik analisis data
statistik dengan memakai program data
SPSS 25 merupakan teknik analisis
data yang digunakan pada penelitian
ini.



HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
Uji Validitas
r I
Y11 | 0.751 [0.175] VALD
Y12 [ 0.671 0175 VAID
Y13 | 0.30 0175 VAID
Keuis® |15 [51 = ArD
Pembali |—==— == Lo 2L
S Y16 | 0.33F (0175 WVALID
' Y17 _|0.640 [0.175 VAID
Y18 | 0.002 0175 VALD
Y10 | 0.48 [0.175| VALD
Y110 | 0.698 |0.175] VAID
XLl | 0P (0175 VALD
X1 |08 [0175] VAID
X3 |08 (0175 VAID
- [(X14 (0719 [p17h| vALD
E‘gﬁ?"* X135 044 [0175] VALD
: X6 | 0.842 [0.175| VALD
X7 | 078 [0175| VALD
XLE_[0.806 0175 VAID
XLO | 0.820 [0.175] VAID
X1 |08 [0175| VALD
[ X2 0845|0175 VALD
Pmsl Iy 0053 [0.075] VAID
%ﬁa W24 0857 [0175] VALD
' 75| 0.6%8 [0.175| VALD
X26 | 0.067 0175 VAID
X3.1 | 0.765 [0.175| VALD
X2 | 0514|0175 VAID
X3 |00 0175 VAID
3.4 | 0774 0175 VALD
W53 | 0.36 0175 VALD
oning | 00| CBSL[OITE| VAL
Coatomer || 074 [0175] VALD
Reioe |08 [T [0175] VALD
v 280|055 [017E[ VAID
310|075 0175 VAID
X311 [ 0091 0175 VALD
X311 |0.738 0175 VAID
X313 [ 0.580 |0175] VALD
X314 | 0.646 0175 VALD
.15 0015 0175 VAID

Berlandaskan table uji validitas dapat
interpretasikan setiap butir pernyataan
yang ada pada variabel independen dan
dependen dapat dipastikan
keabsahannya atau kuisioner bersifat
valid, karena dapat diketahui r table
(0,1775) > r hitung.

Uji Reliabilitas

Variabel Cronghecy | Apba | Kesimpulan
Alpha
Pemhelizg 1) 0584 0.6 Belizhsl
Promosi K1) 0208 0.4 Bzlizhe]
- 3 ] # A é .

(E2) 0908 K] Balizhszl
Online Clsramer
Review K3 0228 0.4 Bzlizha]l |

Dapat diketahui dari tabel diatas bahwa
masing — masing variabel dinyatakan
reliable dikarenakan memiliki nilai
Croncbach’s Alpha lebih besar dari 0,6.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

One-Sample Kelmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz
ed Residual

& a7
Mormal Parameters™ ® Mean .000oo000
Std. Deviation 3.32524882
Most Extreme Differences  Absolute .084
Fositive 071
Megative -.084
Test Statistic .04
Asymp. Sig. (2-tailed) ATTE
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction
Bukti data dari hasil pengujian
Kolmogorov Smirnov  (KS), dapat
ditarik  kesimpulan vyaitu residual
memiliki  distribusi normal karena

0.177 yang dimiliki oleh Asymp Sig
lebih besar dari a = 10% (0.1) yang

artinya residual distribusi tersebut
normal.
Uji Multikolonieritas
: VARIABFL | NILAT | TOLERANCE | NILAI | VIF | EETERANGAN
Puomasi g 10 0433 10 |2207) 40 .Iﬂ‘l]_ x
: 3 { 350 Hdsk
[} 0,10 0,286 10 350 Woltikalomisits
fh;_ Er 0,10 0401 14 2493 Tidzk
Review 3% Aplrikalonianits |




Berdasarkan tabel tersebut, nilai pada
variabel independent penelitian
menunjukkan nilai dari VIF < 10.00
sementara itu untuk nilai tolerance >
0,10, dapat ditarik  kesimpulan
multikolonieritas pada penelitian tidak
terjadi pada model regresi.

Uji Heteroskedastisitas

Uji Gletjser

uamﬁ”gﬁamm Voarabel | se. Keterangan

i 1) 0,563 =Eﬂﬁ£§m

PersEDsl 0arT Tidak teriadi

Gleizer Harza (%2 steroshedastis
onling 0725

Customer mﬁm

Revigw [13] steroskedastish
ScatterPlot

Dari  hasil uji heteroskedastisitas

dengan menggunakan scatterplot SPSS
25 dapat diketahui bahwa titik tersebar
secara acak dan tidak membentuk pola
tertentu, dengan arahnya berada di
bawah dan di atas angka pada sumbu Y,
sedangkan uji glejser nilai sig > 0,1
model regresi yang dilakukan layak
dipakai karena semua variabel tidak
menimbulkan heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients®
Unstandardeed | Standsrdeed
Coefficients | Coefficients

Sid.
Model B Emor Bets T Sig.
T] Constanf)| 4,457 2,523 1,754 0,087
s 0,393 | 0,059 0373 | £,428| 0,000
1)
Ferzepsl | 0,454 0,743 0,356 3,755 0,002
%2)
Online 0. 7559 0,058 0. I35 [ 2,740 0,008
Customer
Raviaw
*3)

linier berganda memiliki
yang menyatakan :

persamaan

a. Konstanta memiliki nilai sebanyak
4,461, berarti jika promosi (X1),
persepsi harga (X2), dan online
customer review (X3) mempunyai
nilai 0, maka dekrit pembelian (Y)
berjumlah 4,461 nilai.

b. Koefisien regresi variabel promosi
(X1) sebesar 0,393, jika promosi
memperoleh kenaikan 1 maka
keputusan suatu pembelian ()
memperoleh kenaikan sebanyak
0,393 dengan dugaan variabel
independen lain nilainya tetap.
Koefisien bernilai positif
menunjukkan ikatan yang positif
antara promosi dan keputusan
pembelian, semakin meningkatnya
promosi maka semakin meningkat
keputusan pembelian.

c. Koefisien regresi variabel persepsi
harga (X2) sebanyak 0,454,
memiliki arti jika persepsi harga
memperoleh kenaikan sebanyak 1,
maka hasil  dari  keputusan
pembelian (YY) mengalami
kenaikan sebanyak 0,454 dengan
asumsi atau dugaan variabel
independen lainnya tetap. Apabila



koefisien memiliki positif maka
ikatan positif ditemukan antara

persepsi harga dan keputusan
pembelian; semakin positif
persepsi harga, semakin baik

keputusan pembelian.

d. Koefisien regresi online customer
review (X3) sebanyak 0,159,
berarti jika online customer review
mengalami  kenaikan 1, maka
keputusan pembelian (YY)
mengalami kenaikan sebesar 0,159
dengan asumsi variabel independen
nilainya tetap. Koefisien bernilai
positif artinya terjadi hubungan
positif antara ulasan pelanggan
online dengan keputusan
pembelian, semakin baik pendapat
pelanggan online maka semakin
meningkat keputusan pembelian.

e. Semua faktor yang memengaruhi Y
tetapi tidak disertakan dalam
persamaan diwakili oleh standar
error (e).

Dari hasil analisis regresi linier
berganda dapat diperoleh bahwa
promosi, persepsi harga & online
customer review memiliki pengaruh
pada setiap keputusan suatu pembelian
pada produk Scarlett Whitening studi
pada mahasiswi  Program  Studi
Manajemen Universitas 17 Agustus
1945 Surabaya.Variabel persepsi harga
paling kuat atau dominan yang
mempengaruhi  keputusan pembelian
yang mana dibuktikan pada hasil
analisis regresi linier berganda dengan

hasil beta tertinggi yaitu 0,454,

Koefisien Determinasi

ifodel Summary
Adjeztd | Std. Error
E E of tha
Mlodal E Sguars | Sguars Eztimats
1 56 0,733 0,724 3,384E1

a Pradictors: (Constanf), Onlne Customer Favisw (X3,
Bromasi (K1), Parensi Heres (1)

Berdasarkan output diatas diperoleh
angka Adjusted R Square sebesar
0,724, ini berarti bahwa pengaruh
variabel promosi (X1), persepsi harga
(X2), & online customer review (X3)
secara simultan terhadap variabel
keputusan  pembelian (YY) adalah
sebesar 72,4%.

PENGUJIAN HIPOTESIS

Uji F (Simultan)

ANDVA"
Maan .

ot Squars F Sig.
B71,381 | 76,144 iy
11,457

Mogsal | SEmef
Squarss
1| Fagreszion| 2817,143 3
Foazidual 030,926 23
Total 3568,060 LT
2 Depandant Varisble: Eapufuzan Pembslian 1)
b. Pradictors: {Constant), Online Customar Faview 303, Prnoocsi
{1}, Porzapsi Harra ()

Dari perhitungan r tabel dan sajian
diperoleh hasil telaah uji f dapat di

interpretasikan, selurun  variabel
independen secara bersamaan
berpengaruh positif dan signifikan

dikarenakan f hitung (76,144) > f tabel
(2,15).

Uji t (Parsial)

TUnstandardizad | 5tandardizad
Co=fficients Co=ffcients
Std.
Mloial E Erroga Eota T Sim.
1 [ {Constsnt) 4. 461 |2 530 1,764 | O.OB1
Bromosi, 0,305 [ O,0BD 0,375 [ 4,428 | 0,000
1D
Parzapsad, 0,454 [ 0,145 0,356 [ 5,166 | 0,002
Harz=
L]
Omnline 0,150 | 0,058 0,245 [ 2,740 | 0,008
Customer




Dengan menggunakan pengujian dua
sisi dengan tingkat signifikan sebesar o
= 0.1 dan dengan t tabel =t (0/2 ; n-k-
1) =t (0,05 ; 83) diperoleh t tabel =
1,663. Sehingga untuk variabel :

1. Promosi X1 berdampak positif &
signifikan  megenai  keputusan
pembelian dikarenakan t hitung
4,428 > t tabel 1,663.

2. Persepsi harga X2 berdampak
positif dan  signifikan pada
keputusan pembelian dikarenakan t
hitung 3,166 > t tabel 1,663.

3. Online Customer Review
berdampak positif dan signifikan
mengenai  keputusan pembelian
dikarenakan t hitung 2,740 > t tabel
1,663.

PENUTUP

Simpulan

Berdasarkan hasil

dan pembahasan

pada penelitian yang sudah diuraikan
diatas, maka dapat di tari kesimpulan
sebegai berikut :

1.

Promosi (X1), Persepsi Harga (x2)
& Online Customer Review (X3)
berdampak positif secara signifikan
mengenai keputusan pembelian ()
secara simultan. Maka dari itu

hipotesis yang menyatakan
“Promosi, Persepsi harga dan
Online Customer Review secara
bersamaan  berdampak  positif
signifikan pada hasil keputusan
pembelian barang Scarlett
Whitening pada mahasiswi
Program Studi Manajemen

. Online Customer

Universitas 17 Agustus 1945
Surabaya” dinyatakan terbukti dan
diterima kebenarannya.

Promosi (X1) berdampak secara
positif & signifikan pada keputusan
pembelian (Y) secara parsial. Maka
dari itu, hipotesis yang menyatakan
“Promosi berdampak positif dan

signifikan pada keputusan
pembelian produk Scarlett
Whitening pada Mahasiswi
Program Studi Manajemen

Universitas 17 Agustus 1945
Surabaya” dinyatakan terbukti dan
diterima kebenerannya.

Persepsi Harga (X2) berdampak
positif ~ dan  signifikan  pada
keputusan pembelian (Y) secara
keseluruhan. Maka dari itu, teori
yang mengatakan bahwa “persepsi

harga  berdampak positif &
signifikan pada keputusan
pembelian produk Scarlett
Whitening pada Mahasiswi
Program Studi Manajemen

Universitas 17 Agustus 1945
Surabaya” dinyatakan terbukti dan
diterima kebenarannya.

Review (X3)
berdampak positif & signifikan
pada keputusan pembelian (YY)
secara parsial. Maka dari itu,
hipotesis yang menyatakan
“Online Customer Review
memiliki dampak yang positif &
signifikan di keputusan pembelian
produk Scarlett Whitening pada
Mahasiswi Program Studi
Manajemen Universitas 17
Agustus 1945 Surabaya”



dinyatakan terbukti & diterima
kebenarannya.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian ini, penulis
ingin  menyarankan  hal-hal  yang
berhubungan dengan penelitian ini:

1.

Saran untuk Scarlett Whitening
Menurut penulis pada penelitian
yang telah dilaksanakan, variabel
variabel online customer review
memiliki pengaruh yang lebih
rendah pada keputusan pembelian
daripada dengan variabel
independen lainnya. Maka dari itu,
diharapkan perhatian lebih besar
akan diberikan pada variabel online
customer review.

Saran untuk peneliti berikutnya
Penulis berharap peneliti
berikutnya ~ dapat  dikembang
luaskan penelitian ini  dengan
menambahkan  variabel  selain
promosi, persepsi harga & online
customer review yang menjadi
komponen penting dan memiliki
dampak yang signifikan pada
keputusan  pembelian,  seperti
kualitas produk, citra merek dan
kepercayaan pelanggan, yang tidak
dimasukkan di penelitian ini agar
dapat memperoleh hasil penelitian
yang lebih komperhensif mengenai
variabel  dependen  keputusan
pembelian nantinya.
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