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ABSTRAKSI 

Perkembangan pesat teknologi dan informasi dalam era digital ini memicu 

perubahan pada kehidupan masyarakat dalam berbagai aspek kehidupan seperti 

ekonomi, politik, sosial dan budaya. Perubahan ini tak terlepas dari pengaruh 

penggunaan internet yang semakin meningkat.Tingginya jumlah pengguna internet 

di Indonesia tersebut mendorong pesatnyapertumbuhan marketplace. Sehingga 

marketplace dituntut untuk menciptakan kemudahanberbelanja yang efisien agar 

konsumen terdorong untuk melakukan keputusan pembelian.Tujuan penelitian ini 

adalah untuk mengetahui pengaruh sales promotion dan online customer review 

terhadap keputusan pembelian. 

Populasi dalam penelitian ini merupakan konsumen yang pernah berbelanja 

di marketplace Shopee dan sampel yang digunakan sebanyak 55 responden. Metode 

pengambilan sampelyang digunakan yaitu accidental sampling , yaitu teknik 

penentuan sampel berdasarkankebetulan yaitu siapa saja calon responden yang 

secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel 

penelitian. Teknik analisis yang digunakan yaitu Partial Least Square (PLS). 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Sales Promotion memberikan 

kontribusi terhadap Keputusan Pembelian. Semakin tinggi Sales Promotion yang 

ditawarkan Shopee maka tingkat keputusan pembelian konsumen akan semakin 

meningkat. Sedangkan Online Customer Review memberikan kontribusi terhadap 

Keputusan Pembelian di marketplace Shopee karena semakin baik Online 

Customer Review yang diberikan maka tingkat Keputusan Pembelian konsumen di 

marketplace Shopee akan semakin meningkat. 
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