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 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh online 

customer review, online customer rating, voucher diskon terhadap 

keputusan pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok 

Shop di kalangan Mahasiswa Universitas Yapis Papua. Penelitian 

ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan menggunakan 

metode analisis regresi linear berganda dengan program SPSS 26 

for windows. Sampel penelitian berjumlah 97 responden yang 

merupakan pengguna aplikasi TikTok Shop pada Mahasiswa 

Universitas Yapis Papua, dipilih menggunakan teknik purposive 

sampling dengan kriteria tertentu. Data primer dikumpulkan 

melalui kuesioner online menggunakan Google Form. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa: (1) online customer review 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di kalangan 

Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. (2) Online customer rating 

berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di 

kalangan Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. (3) Voucher 

diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di 

kalangan Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. Model penelitian 

ini dapat menjelaskan pengaruh ketiga variabel independen 

terhadap keputusan pembelian sebesar 53,2%, sedangkan sisanya 

46,8% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model penelitian. 
 

Kata kunci: Customer, Keputusan, 

Pembelian, Tiktok Shop 
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1. Pendahuluan 

Perkembangan teknologi digital yang semakin pesat telah mengubah pola perilaku 

masyarakat dalam melakukan aktivitas perdagangan dari sistem konvensional menjadi 

sistem elektronik. Koneksi internet yang semakin baik membuat aktivitas perdagangan 

menggunakan fasilitas elektronik menjadi lebih mudah dan efisien, hal tersebut 

memungkinkan aktivitas jual beli pada masyarakat dapat dilakukan melalui berbagai 

platform e-commerce seperti Tokopedia, Shopee, Lazada, TikTok Shop atau media sosial 

lainnya. TikTok Shop merupakan salah satu bentuk social commerce yang berkembang 

pesat di Indonesia, khususnya di kalangan generasi muda dan mahasiswa. 

Menurut Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) (2025) TikTok 

menjadi media sosial yang paling sering diakses oleh gen Z dengan presentase 42,27% 

pengguna pada tahun 2025, naik dari angka 18,61% pada tahun 2024. Peningkatan tersebut 

menjadikan TikTok aplikasi yang mendominasi saat ini. Menurut laporan APJII TikTok 
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Shop menjadi toko online kedua yang sering diakses oleh gen Z dengan 27,37% pengguna. 

Produk pakaian dan aksesoris menjadi jenis produk yang sering kali dibeli secara online 

yaitu sebesar 43,74%. Alasan utama memilih berbelanja online adalah harga produk yang 

lebih murah (30,06%) dan adanya promo atau diskon pengiriman (29,05%). 

TikTok Shop memiliki keunikan dibandingkan platform lain karena 

menggabungkan konsep social commerce dengan video singkat yang viral dan menarik. 

Pendekatan ini memungkinkan konsumen melihat produk pakaian dengan lebih interaktif 

melalui ulasan video, siaran langsung, dan konten visual. Selain itu, sistem algoritma “For 

Your Page” menampilkan produk secara personal sesuai minat dan perilaku pengguna. 

Didukung harga yang kompetitif, fitur yang mudah digunakan, serta iklan dan strategi 

pemasaran yang agresif, TikTok Shop membuat konsumen lebih nyaman berbelanja dan 

memiliki banyak pilihan produk dengan harga terjangkau (Nurfitri et al., 2024). 

Mahasiswa merupakan segmen pasar yang sangat potensial dalam e-commerce 

Indonesia, khususnya produk pakaian dan fashion. Sebagai pengguna digital yang dinamis 

dan memahami teknologi dengan baik. Mahasiswa mempertimbangkan faktor harga 

terjangkau, variasi produk, dan kemudahan berbelanja. Kondisi finansial yang terbatas 

namun disertai keinginan untuk berpenampilan menarik yang mendorong mereka lebih 

selektif dan aktif mencari informasi sebelum membeli. Khususnya, pada mahasiswa 

Universitas Yapis Papua yang memilih menggunakan aplikasi TikTok dan berbelanja di 

TikTok Shop yang akan diteliti. 

Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian dimana konsumen benar-benar akan membeli produk yang telah di tentukan 

(Tua et al., 2022). Dalam rangkaian proses ini terdapat berbagai faktor yang dapat 

mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk pembelian produk. Salah 

satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah online customer review (Tito 

et al., 2025). Menurut Pransiska et al. (2024) online customer review merupakan pendapat 

dan pengalaman konsumen mengenai layanan dan kualitas produk yang dibeli dari bisnis 

online. Online customer review adalah informasi dari penilaian sebuah produk yang telah 

dilakukan oleh konsumen. Dengan informasi yang diberikan oleh konsumen lain, orang 

bisa menyimpulkan tingkat kualitas dari suatu barang berdasarkan penjelasan dan 

pengalaman yang telah dibagikan oleh konsumen sebelumnya (Rohmatulloh & Sari, 

2021). 

Online customer rating merupakan penilaian yang diberikan pelanggan lewat 

simbol bintang (Putra et al., 2021). Mahendra & Edastama (2022) menyatakan bahwa 

simbol bintang pada rating produk, yang ada pada marketplace merupakan representasi 

mengenai kualitas barang maupun pelayanan. 

Voucher diskon merupakan salah satu bentuk strategi promosi penjualan yang 

banyak digunakan perusahaan untuk menarik konsumen melalui pemberian potongan 

harga dengan syarat tertentu, seperti batas waktu penggunaan, jumlah minimum 

pembelian, atau produk khusus. Salah satu bentuk dari promosi penjualan yaitu 

penggunaan voucher diskon atau kupon diskon, kupon ini umumnya berupa potongan 

harga yang disebarkan melalui media iklan dan hanya dapat digunakan di toko-toko 

tertentu kupon ini memberikan jaminan penghematan pada produk tertentu saat ditukarkan 

sebagai bagian dari transaksi pembelian (Kadimi et al., 2025). 

 

2. Tinjauan Pustaka dan Pengembangan Hipotesis 

TikTok Shop 

TikTok Shop merupakan fitur baru yang diluncurkan oleh platform media sosial 

TikTok. Fitur ini memungkinkan para pengguna dapat langsung melakukan pembelian dan 

penjualan langsung di dalam aplikasi TikTok seperti halnya platform e-commerce lainnya. 
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Sejak diluncurkan pada April 2021, TikTok Shop menunjukkan perkembangan cukup 

pesat dengan menggabungkan hiburan dan pengalaman belanja yang interaktif. Model ini 

mengubah pola penjualan online serta membantu merek dan pelaku usaha menjangkau 

konsumen lebih luas melalui pemasran berbasis video (Nurfitri et al., 2024). 

Online Customer Review 

 Online customer review merupakan ulasan yang diberikan oleh konsumen setelah 

melakukan pembelian melalui e-commerce atau media sosial untuk memberikan informasi 

mengenai kualitas produk. Ulasan ini berisi pengalaman dan pandangan pelanggan yang 

membantu calon pembeli dalam mengevaluasi produk sebelum mengambil keputusan 

pembelian (Lase & Hikmah, 2024). Online customer review kini menjadi bagian penting 

dari perilaku belanja konsumen di era digital karena memberikan akses terhadap 

pengalaman langsung pengguna lain. Fenomena ini menunjukkan pergeseran kepercayaan 

konsumen dari iklan tradisional menuju rekomendasi sesama pengguna sebelum 

mengambil keputusan pembelian (Tonda et al., 2024). Dimensi Online customer review 

menurut Bevan-Dye (2020) meliputi kredibel (credible), keahlian (expert), menyenangkan 

(likeable). Indikator Online customer review menurut Anasrulloh et al. (2024) yaitu 

kesadaran, frekuensi, perbandingan, manfaat yang dirasakan. 

Online Customer Rating 

Online customer rating merupakan penilaian konsumen terhadap produk yang 

ditampilkan dalam bentuk simbol, umumnya menggunakan skala lima bintang, Dimana 

bintang lima menunjukkan tingkat kepuasan tertinggi dan bintang satu menunjukkan 

ketidakpuasan (Putra et al., 2021). Rating ini diberikan berdasarkan pengalaman pribadi 

konsumen dan mencerminkan tingkat kualitas produk maupun e-store yang dirasakan 

(Simamora dan Maryana, 2023). Dimensi online customer rating menurut Daiya & 

Maheshwari (2025) yaitu kepercayaan konsumen (customer trust), pengurangan risiko 

yang dirasakan (perceived risk reduction), pengaruh pada niat pembelian (purchase 

intention influence), daya Tarik dan visibilitas produk (product visibility & popularity), 

reputasi dan kredibilitas merek (brand reputation & credibility), bukti sosial (social proof), 

justifikasi harga (price justification). Indikator online customer rating menurut Simamora 

& Maryana (2023) yaitu persepsi kemanfaatan, kelayakan, nilai pendapat orang lain. 

Voucher Diskon 

 Voucher diskon merupakan pemotongan harga untuk konsumen yang sebelumnya 

berharga normal, dengan mengklaim voucher yang tertera pada voucher secara elektronik 

melalui aplikasi dengan persyaratan tertentu (Irawati dan Herlina 2024). Dengan adanya 

potongan harga, konsumen merasa mendapatkan nilai tambah saat berbelanja, yang pada 

akhirnya mendorong peningkatan transaksi serta memperkuat loyalitas terhadap produk 

atau merek tersebut (Naibaho dan Siahaan 2025). Adapun indikator voucher diskon 

menurut Putri et al. (2023) yaitu Tinggi Potongan Harga, Masa Potongan Harga, dan 

Aneka Macam Produk. 

 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian dimana konsumen benar-benar akan membeli produk yang telah di tentukan 

(Tua et al., 2022). Keputusan pembelian adalah proses penelusuran masalah yang berawal 

dari latar belakang masalah identifikasi masalah hingga kepada terbentuknya kesimpulan 

atau rekomendasi (Marlius dan Jovanka, 2023). Dimensi keputusan pembelian menurut 

Kotler & Keller (2020) yaitu pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu 

pembelian, jumlah pembelian, dan mode pembayaran. Menurut Kotler dan Armstrong 
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(2008) Indikator keputusan pembelian yaitu Kemantapan dalam membeli, Membeli karena 

preferensi merek, Membeli berdasarkan kebutuhan atau keinginan, dan Membeli karena 

rekomendasi dari orang lain. 

 

Kerangka Konseptual  
Kierangka koinsieptiual mieriupakan pandiuan tieoiritis yang digiunakan dalam pienielitian 

iuntiuk mieniunjiukkan hiubiungan antara koinsiep ataiu variabiel. Kierangka bierfikir yang baik 

akan mienjielaskan siecara tieoiritis piertaiutan antar variabiel yang akan ditieliti. Dalam 

pienielitian ini, yang mienjadi variabiel indiepiendien adalah Online Customer Review (X1), 

Online Customer Rating (X2), dan Voucher Diskon (X3). Siedangkan variabiel diepiendien 

adalah Kiepiutiusan Piembielian (Y). Diengan diemikian, dapat disiusiun siebiuah kierangka 

piemikiran tieoiritis dalam pienielitian ini siebagai bierikiut: 

 

 

 

 

 

  
 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Konseptual 

 

Hipotesis 

Hipoitiesis adalah pienjielasan siemientara yang harius diiuji kiebienarannya miengienai 

masalah yang dipielajari dimana siuatiu hipoitiesis sietielah diriumiuskan dalam bientiuk 

piernyataan yang mienghiubiungkan diua variabiel ataiu liebih. 

H1: Online Customer Review Bierpiengar iuh Signifikan T ierhadap Kiepiutiusan 

P iembielian 

Menurut Pransiska et al. (2024) menyatakan bahwa online customer review 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal serupa juga 

disampaikan oleh Anasrulloh et al. (2024) yang menunjukan bahwa online customer 

review juga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti 

bahwa semakin baik online customer review yang diberikan, maka akan semakin tinggi 

juga keputusan pembelian. 

 

H2: Online Customer Rating Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan 

Pembelian 

 Penelitian yang dilakukan oleh Khaivi & Sismanto (2024) menyatakan bahwa 

online customer rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hal serupa juga disampaikan oleh Aziiz & Zaini (2024) yang menunjukkan bahwa online 

customer rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

berarti bahwa semakin tinggi bintang yang diberikan, maka akan semakin tinggi juga 

keputusan pembelian  

 

  

Online Customer 

Review 

Online Customer 

Rating 

Voucher Diskon 

Keputusan 

Pembelian 

H1 

H2 

H3 



 
641 Jurnal Ilmu Manajemen Reliability, Vol.3, No.3, Pebruari 2026  

H3: Voucher Diskon Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian 

 Penelitian yang dilakukan oleh Naibaho & Siahaan (2025) menyatakan bahwa 

voucher diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal 

serupa juga disampaikan oleh Tumanggor et al. (2025) yang menunjukkan bahwa voucher 

diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti 

semakin tinggi potongan harga yang diberikan, maka semakin menarik konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. 

 

3. Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang berlandaskan pada filsafat 

positivisme dengan tujuan menguji hipotesis melalui analisis statistik (Sugiyono, 2024). 

Metode yang digunakan adalah survei untuk memperoleh data terkait keyakinan, pendapat, 

dan perilaku responden pada kondisi saat ini, dengan teknik pengumpulan data yang 

bersifat tidak mendalam sehingga hasil penelitian dapat digeneralisasikan (Sugiyono, 

2020). Populasi penelitian ini adalah seluruh mahasiswa Universitas Yapis Papua yang 

menggunakan TikTok Shop sebanyak 2.877 orang. Penentuan jumlah sampel dilakukan 

menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 10%, yang masih dapat ditoleransi 

dalam penelitian ini. 

n   
 

          
 

n   
     

              
 

n = 
     

     
 

n        

 

Keterangan: 

n= ukuran sampel jumlah responden, N= ukuran populasi 

e= presentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel yang masih bisa 

ditolerir 

e= 0,1 

 Berdasarkan perhitungan diatas sampel yang menjadi responden dalam penelitian 

ini di sesuaikan menjadi sebanyak 97 responden. 

 

4. Hasil Penelitian dan Pembahasan 

 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

Uji instrumen validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung > r tabel 

dan signifikansi < 0.05 maka item dinyatakan valid. Nilai r tabel untuk penelitian ini 

df=n−2=97−2=95 adalah 0.1996, Sedangkan uji reliabilities variabel dikatakan reliabel 

jika nilai Cronbach's Alpha > 0.60 (Ferdinand, 2019). 

Tabel 1 

Hasil Uji Validitas 

No Variabel Cronbach Alpha 
Standar 

Reliabilitas 
Keterangan 

1 Online Customer 

Review 
0,861 0,60 Reliable 

2 Online Customer 

Rating 
0,804 0,60 Reliable 

3 Voucher Diskon 0,846 0,60 Reliable 

4 Keputusan Pembelian 0,831 0,60 Reliable 

Sumber: Data diolah dengan SPSS26 tahun 2026 
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Tabel 2 

Hasil Uji Reabilitas 

No Variabel Cronbach Alpha 
Standar 

Reliabilitas 
Keterangan 

1 Online Customer 

Review 
0,861 0,60 Reliable 

2 Online Customer 

Rating 
0,804 0,60 Reliable 

3 Voucher Diskon 0,846 0,60 Reliable 

4 Keputusan Pembelian 0,831 0,60 Reliable 

   Sumber: Data diolah dengan SPSS26 tahun 2026 

 

Uji Asumsi Klasik 

Hasil uji normalitas data pada penelitian dilakukan dengan menggunakan grafik 

normal probability plot dengan melihat kecenderungan sebaran data terhadap garis regresi. 

berikut gambar: 

 

Gambar 2.  grafik normal probability plot 

 

Hasil gambar yang ada diatas menunjukan grafik normal probability plot 

menunjukkan bahwa titik-titik data menyebar di sekitar garis diagonal serta penyebarannya 

mengikuti arah garis diagonal, dengan demikian sebaran data dapat dikatakan berdistribusi 

normal. Selanjutnya menggunakan pengujian one sample kolmogorov-smirnov test untuk 

menguji normalias dengan kriteria jika probability value > 0,05 maka data terdistrbusi 

normal dan jika probability value < 0,05 maka data terdistribusi tidak normal. Berikut 

tabel One Sample Kolmogrov-Smirnov Test : 

Tabel 3 

One Sample Kolomogrov-Smirnov Test 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Studentized Deleted Residual 

N 97 

Normal Parameters
a,b

 Mean -,0009286 

Std. 

Deviation 

1,02552289 

Most Extreme 

Differences 

Absolute ,061 

Positive ,029 

Negative -,061 

Test Statistic ,061 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Studentized Deleted Residual 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

Hasil yang diperoleh dari tabel diatas bahwa nilai one sample kolomgrov-smirnov 

test dapat ditiunjiukan diengan nilai Asymp.Sig. (2-tailied) 0,200 > 0,05 berarti bahwa data 

yang telah diuji berdistribusi secara normal. 

Hasil Uji Heterokedastisitas 

T iujiuan asiumsi Hietieroiskiedastisitas adalah iuntiuk miengiuji apakah dalam siebiuah 

moidiel riegriesi tierdapat kietidaksamaan varians dari sat iu piengamatan k ie piengamatan yang 

lain. Jika varians riesidiual dari siuatiu piengamatan yang lain t ietap, maka dis iebiut 

Hoimoiskiedastisitas dan jika varians bierbieda disiebiut Hietieroiskiedastisitas. Piengiujian 

Hiet ieroiskiedastisitas dalam kajian ini adalah d iengan mielihat pienyiebaran titik titik pada 

grafik scatt ierploit 

 

Gambar 3. grafik scatterplot 

 

Dari gambar diatas peroleh bahwa terlihat titik-titik menyebar secara acak serta 

tersebar baik di atas maupun dibawah angka 0 pada sumbu y, maka tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas berdasarkan grafik scaterplot. 

 

Hasil Uji Multikolineritas  

Miultikoiliniieritas bierarti adanya hiubiungan yang siempiurna ataiu pasti diantara 

biebierapa ataiu siemiua variabiel yang mienjielaskan garis riegriesi. Apabila nilai VIF liebih 

biesar dari 10 maka tierjadi miultikoiliniieritas, siebaliknya apabila VIF liebih kiecil dari 10 

maka tidak tierjadi miultikoiliniieritas. 
 

Tabel 4 

Hasil Uji Multikolineritas 
Varibel Tolerance VIF 

Online Customer Review (X1) 0,538 1,859 

Online Customer Rating (X2) 0,457 2,187 

Voucher Diskon (X3) 0,761 1,315 

Sumber: Data diolah SPSS26 tahun 2026 

 

Berikut jawaban dari hasi uji multikolineritas berdarkan tabel diatas tierlihat bahwa 

VIF liebih kiecil dari 10 dan Nilai Toilierancie miendiekati 1 yang bierarti tidak tierjadi 

miultikoiliniearitas antar variabiel indiepiendien dalam pienielitian ini. 
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Analisis Regresi Linear Berganda 

Tiujiuan piengiujian piengariuh siecara parsial mienggiunakan analisis Statistik riegriesi 

liniier bierganda iuntiuk miengiuji piengariuh Online Customer Reviw, Online Customer Rating, 

Voucher Diskon dan Kiepiutiusan Piembielian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di 

kalangan Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. Pengujian analisis regresi linear berganda 

dilakukan dengan bantuan software SPSS versi 26. 

Tabel 5 

Analisi Regresi Linear Berganda 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,245 1,109  
ONLINE_CUSTOME

R_REVIEW 

,418 ,085 ,466 

ONLINE_CUSTOME
R_RATING 

,231 ,126 ,189 

VOUCHER_DISKON ,261 ,087 ,240 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 

  Sumber: Data diolah dengan SPSS26 tahun 2026 

 

Bedasarkan tabel diatas piersamaan riegriesi pienielitian dapat dijielaskan siebagai bierikiut: 
 

Y = 3,245 + 0,418 + 0,231 + 0,261 + Ɛi 

 

Nilai konstanta sebesar 3,245 menunjukkan bahwa ketika variabel online customer 

review, online customer rating, dan voucher diskon bernilai nol, maka keputusan 

pembelian berada pada angka tersebut. Koefisien online customer review sebesar 0,418, 

online customer rating sebesar 0,231, dan voucher diskon sebesar 0,261 mengindikasikan 

bahwa setiap peningkatan satu satuan pada masing-masing variabel independen akan 

meningkatkan keputusan pembelian sesuai dengan nilai koefisiennya. 

 

Pengujian Hipotesis 

Uji t 

Uji hipoitiesis dalam pienielitian ini mienggiunakan iuji t diengan tingkat signifikannya 

5%. Kritieria piengiujiannnya adalah: jika thitung > ttabel (df = 97, sig 5%, ttabel = 1,66071 maka 

hipoitiesis ditierima artinya tierdapat piengariuh online customer review, online customer 

rating dan voucher diskon tierhadap kiepiutiusan piembielian. Piengiujian yang mieniunjiukan 

adanya piengariuh signifikan online customer review, online customer rating dan voucher 

diskon dan Kiepiutiusan Piembielian ditiunjiukan pada tablie bierikiut: 

Tabel 6 

Hasil uji t 

Model T Sig. 

1 (Constant) 2,925 ,004 

ONLINE_CUSTOMER_REVIEW 4,897 ,000 

ONLINE_CUSTOMER_RATING 1,830 ,070 

VOUCHER_DISKON 2,995 ,004 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 

Sumber: Data diolah SPSS26 tahun 2026 

. 
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Variabel online customer review memiliki thitung sebesar 4,897 > 1,66071 (thitung > 

ttabel), serta nilai signifikan 0,000 < 0,05. Dengan hasil tersebut maka dapat disimpulkan 

bahwa variabel online customer review secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

variabel keputusan pembelian. 

Variabel online customer rating memiliki thitung sebesar 1,830 > 1,66071 (thitung > 

ttabel), serta nilai Signifikan 0,070 < 0,05. Dengan hasil tersebut maka dapat disimpulkan 

bahwa variabel online customer rating secara parsial berpengaruh positif tidak signifikan 

terhadap variabel keputusan pembelian. 

Variabel voucher diskon memiliki thitung sebesar 2,995 > 1,66071 (thitung > ttabel), 

serta nilai Signifikan 0,004 < 0,05. Dengan hasil tersebut maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel voucher diskon secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Uji F 

Uji F bertujuan untuk menguji apakah variabel dependen secara bersama – sama 

berpengaruh signifikan terhadap variabel independen, Kriteria pengujiannya pada tingkat 

signifikansi 5% adalah  jika f hitung > f tabel, maka hipotesis diterima artinya terdapat 

pengaruh secara simultan motivasi dan kompetensi terhadap kinerja. 

 
Tabel 7 

Uji F 
ANOVA

a
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 262.257 3 87.419 40.298 .000b 

Residual 199.576 92 2.169   
Total 461.833 95    

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 
b. Predictors: (Constant), VOUCHER DISKON, ONLINE CUSTOMER REVIEW 

Sumber: Data diolah SPSS26 tahun 2026 
 

 Berdasarkan tabel di atas, nilai Fhitung adalah sebesar 40,298 > 2,467 (Fhitung > Ftabel), 

serta nilai signifikan 0,000 < 0,05. Hal ini berarti online customer review, online customer 

rating, dan voucher diskon secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Uji Koefisien Determinasi R
2 

 

Uji koefisien determinasi (R2) bertujuan untuk miengiukiur siebierapa jaiuh 

kiemampiuan moidiel dalam mienierangkan variasi variabiel diepiendien. Nilai R
 
Sqiuarie yang 

kiecil bierarti kiemampiuan variabiel indiepiendien dalam mienjielaskan variabiel indiepiendien 

miembierikan hampir siemiua infoirmasi yang dibiutiuhkan iuntiuk miempriediksi variasi variabiel 

diepiendien. 
Tabel 8 

Hasil Uji Adjusted R Square 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 ,740a ,547 ,532 1,501 1,950 

a. Predictors: (Constant), VOUCHER_DISKON, ONLINE_CUSTOMER_REVIEW, 

ONLINE_CUSTOMER_RATING 

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN 

 Sumber: Data diolah dengan SPSS26 tahun 2026 
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Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,532 atau 

sebesar 53,2%. Hal ini menunjukkan bahwa presentase pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen sebesar 53,2% atau variasi variabel independen yang 

digunakan dalam model mampu menjelaskan sebesar 53,2% variasi variabel dependen, 

sedangkan sisanya sebesar 46,8% dipengaruhi oleh variabel lain diluar model penelitian 

ini. 

 

Pembahasan 

Hasil penelitian menunjukkan online customer review memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok 

Shop di kalangan Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. Temuan ini menunjukkan bahwa 

semakin berkualitas, jelas, dan informatif ulasan yang disampaikan oleh konsumen 

sebelumnya, maka semakin tinggi pula kecenderungan mahasiswa untuk mengambil 

keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan 

oleh Khaivi & Sismanto (2024),Anasrulloh et al. (2024) yang menyatakan bahwa online 

customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Online customer rating berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di kalangan 

Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. Pengaruh positif yang tidak signifikan ini 

mengindikasikan bahwa semakin tinggi rating yang diberikan oleh konsumen, 

kecenderungan keputusan pembelian meningkat, namun peningkatan tersebut belum cukup 

kuat untuk dijadikan faktor penentu utama dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Artinya, rating bukan satu-satunya maupun faktor dominan yang dipertimbangkan oleh 

responden dalam penelitian ini. Temuan ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Riana & Pamikatsih (2024), Aziiz & Zaini (2024) yang menyatakan bahwa online 

customer rating berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun 

dalam penelitian ini online customer rating tidak mengindikasikan hasil yang signifikan. 

voucher diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop dikalangan mahasiswa Universitas Yapis 

Papua. Temuan ini menunjukkan bahwa keberadaan voucher diskon mampu meningkatkan 

minat dan mendorong mahasiswa untuk melakukan pembelian, khususnya ketika potongan 

harga yang ditawarkan dipersepsikan menguntungkan dan sesuai dengan kebutuhan 

konsumen. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Aini (2024) 

yang menyatakan bahwa voucher diskon berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Dalam konteks mahasiswa Universitas Yapis Papua, voucher diskon 

memberikan keuntungan ekonomis sekaligus kepuasan psikologis, serta mendorong 

pengambilan keputusan dalam waktu yang lebih cepat. Oleh karena itu, voucher diskon 

memiliki kontribusi penting dalam memengaruhi keputusan pembelian dan perlu dikelola 

secara strategis oleh penjual maupun pengelola TikTok Shop. 

 

5. Kesimpulan 

Online customer review (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di kalangan 

Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. Hal ini menunjukkan bahwa review yang diberikan 

oleh konsumen sebelumnya menjadi sumber informasi penting bagi mahasiswa dalam 

mengevaluasi kualitas produk, mengurangi ketidakpastian, serta membentuk keyakinan 

sebelum pembelian. Review yang jujur, informatif, dan relevan mampu meningkatkan 

kepercayaan konsumen sehingga mendorong pengambilan keputusan pembelian secara 

optimal. 
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Online customer rating (X2) berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di kalangan 

Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. Rating berfungsi sebagai indikator penilaian cepat 

yang mencerminkan persepsi kolektif konsumen terhadap kualitas dan kredibilitas produk. 

Rating yang tinggi dan konsisten mampu membentuk sikap positif serta memperkuat 

pengaruh sosial, sehingga mahasiswa lebih percaya diri dalam memilih dan membeli 

produk pakaian melalui TikTok Shop. 

Voucher diskon (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pakaian pada pengguna aplikasi TikTok Shop di kalangan Mahasiswa/i 

Universitas Yapis Papua. Keberadaan voucher diskon mampu menurunkan harga dan 

meningkatkan persepsi kemampuan konsumen untuk melakukan pembelian. Bagi 

mahasiswa yang umumnya memiliki keterbatasan biaya, voucher diskon tidak hanya 

memberikan keuntungan ekonomis, tetapi juga dorongan psikologis yang memperkuat niat 

dan keputusan pembelian. 

Secara keseluruhan variabel Online customer review (X1), online customer rating 

(X2), dan voucher diskon (X3) secara simultan atau bersama-sama berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pakaian pada pengguna aplikasi TikTok 

Shop di kalangan Mahasiswa/i Universitas Yapis Papua. Ketiga variabel ini secara 

bersama-sama mampu meningkatkan keputusan pembelian. Artinya, semakin baik review, 

tingginya rating yang diberikan, dan voucher diskon yang menarik, mahasiswa akan 

merasa lebih percaya dan yakin untuk membeli pakaian pada aplikasi TikTok Shop. 
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