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ABSTRAKSI 

 
 Kecanggihan teknologi informasi telah mengubah banyak hal, mulai dari 

aspek komunikasi, ekonomi, hingga aktivitas jual beli. Di era digital saat ini, 

konsumen mulai nyaman menggunakan e-commerce karena hanya dengan 

memanfaatkan jaringan internet aktivitas jual beli dapat dilakukan kapanpun dan 

dimanapun. Hal ini menjadikan adanya persaingan yang sangat kompetitif antar e-

commerce. Sehingga e-commerce dituntut untuk tidak hanya sekedar memberi 

kemudahan dalam berbelanja online namun harus menciptakan berbelanja online 

secara efisien agar konsumen dapat terdorong untuk melakukan keputusan 

pembelian. Oleh karena itu penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

online customer review dan sales promotion terhadap keputusan pembelian. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah berbelanja 

pada e-commerce Bukalapak dan sampel yang digunakan sebanyak 99 responden. 

Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah non probability dengan teknik 

purposive sampling, yaitu sampel dipilih berdasarkan kriteria yang ditetapkan 

peneliti. Teknik analisis yang digunakan adalah Partial Least Square (PLS). 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa Online Customer Review 

memberikan kontribusi terhadap Keputusan Pembelian. Semakin baik online 

customer review yang diberikan maka tingkat keputusan pembelian konsumen akan 

semakin meningkat. Sedangkan hasil penelitian Sales Promotion memberikan 

kontribusi terhadap Keputusan Pembelian. Semakin tinggi sales promotion yang 

ditawarkan Bukalapak maka tingkat keputusan pembelian konsumen akan semakin 

meningkat. 

 

 




