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MOTTO 

Hidup untuk yang maha hidup, berpegang teguh pada prinsip adalah salah satu kunci 

kesuksesan. 

The most important thing isn’t how fast you walk, but how you walk until the finish 

line. Don’t stop even if you walk slowly .-Sungjin 
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ABSTRAK 

 
 

Di era digital saat ini, media sosial sudah menjadi bagian yang tidak terpisahkan 

dari kehidupan sehari-hari. Kemajuan teknologi yang semakin pesat menjadi 

penyebab pergeseran budaya berbelanja dan masyarakat lebih memilih belanja 

secara online dibandingkan berbelanja secara tradisional. Saat ini masyarakat 

hanya membutuhkan ponsel pintar dan internet untuk dapat mengakses dan 

membeli barang yang ada pada e-commerce. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh dari online customer review dan affiliate marketing terhadap 

keputusan pembelian pembeli dalam berbelanja secara online. Metode penelitian 

ini adalah penelitian kuantitatif. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah 120 responden. Sampel diambil dengan menggunakan teknik purposive 

sampling. Data dikumpulkan menggunakan distribusi dalam bentuk kuesioner dan 

diproses dengan uji validitas, uji reliabilitas, analisis regresi linear berganda, uji 

hipotesis, uji koefisien determinasi (R2) dan uji normalitas. Hasil penelitian yang 

didapatkan dengan mengggunakan uji t dan uji f menunjukkan bahwa online 

customer review dan affiliate marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hasil uji simultan (Uji-F) menunjukkan bahwa 

online customer review (X1) dan affiliate marketing (X2) memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai F-hitung sebesar 65,636 jauh 

lebih tinggi dari F-tabel 3,07,menandakan perbedaan signifikan antara model yang 

diuji dan model tanpa variabel independen. Dalam uji koefisien determinasi 

didapatkan hasil data sebesar 52,9% yang dapat dijelaskan oleh online customer 

review dan affiliate marketing, sedangkan sisanya sebesar 47,1% dapat dijelaskan 

oleh pengaruh variabel lain yang tidak diteliti oleh penulis. Ulasan positif 

meningkatkan kepercayaan konsumen dan mendorong pembelian, sedangkan 

pemasaran afiliasi meningkatkan eksposur produk dan memberikan insentif. Oleh 

karena itu, pelaku bisnis perlu memanfaatkan kedua elemen ini untuk 

meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan. 

Kata kunci: Online Customer Review, Affiliate Marketing, Keputusan pembelian 



viii 

 

 

ABSTRACT 

In today's digital era, social media has become an inseparable part of everyday 

life. The increasingly rapid advances in technology are the cause of a shift in 

shopping culture and people prefer shopping online rather than shopping 

traditionally. Currently, people only need a smartphone and the internet to be 

able to access and buy goods on e-commerce. This research aims to determine the 

influence of online customer reviews and affiliate marketing on buyers' 

purchasing decisions when shopping online. This research method is quantitative 

research. The number of samples used in this research was 120 respondents. 

Samples were taken using purposive sampling technique. Data was collected 

using a distribution in the form of a questionnaire and processed using validity 

testing, reliability testing, multiple linear regression analysis, hypothesis testing, 

coefficient of determination (R2) testing and normality testing. The research 

results obtained using the t test and f test show that online customer reviews and 

affiliate marketing have a positive and significant effect on purchasing decisions. 

Simultaneous test results (F-Test) show that online customer reviews (X1) and 

affiliate marketing (X2) have a significant influence on purchasing decisions (Y). 

The F-calculated value of 65.636 is much higher than the F-table of 3.07, 

indicating a significant difference between the model tested and the model without 

independent variables. In the coefficient of determination test, the data obtained 

was 52.9% which could be explained by online customer reviews and affiliate 

marketing, while the remaining 47.1% could be explained by the influence of 

other variables not examined by the author. Positive reviews increase consumer 

trust and encourage purchases, while affiliate marketing increases product 

exposure and provides incentives. Therefore, business people need to take 

advantage of these two elements to increase sales and customer loyalty. 

Keywords: Online Customer Reviews, Affiliate Marketing, Purchase Decisions 
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1.1 Latar Belakang 

BAB 1 

PENDAHULUAN 

Di era saat ini yang didominasi oleh kemajuan digital, media sosial telah 

terintegrasi dengan sempurna ke dalam rutinitas kita sehari-hari. Pesatnya 

kemajuan teknologi telah mempercepat transformasi budaya yang signifikan, yang 

mengarah pada preferensi belanja online dibandingkan metode konvensional. 

Pemanfaatan teknologi untuk belanja online dipuji karena efisiensinya, 

kemudahan, dan kenyamanan. Saat ini, individu hanya membutuhkan ponsel 

pintar dan konektivitas internet untuk menjelajahi dan melakukan pembelian di 

platform e-commerce (Herman, 2023 dalam Atika et al., (2024). 

Internet telah berkembang menjadi aspek integral dalam kehidupan 

kontemporer. Transformasi kebiasaan masyarakat yang sebelumnya menyukai 

metode belanja tradisional telah mendorong pertumbuhan besar di sektor e- 

commerce. Pergeseran dan kemajuan teknologi ini telah mengubah perilaku 

konsumen, beralih dari pembelian luring ke daring melalui platform e-commerce 

atau pasar, sehingga berdampak pada pilihan pengadaan produk atau layanan 

(David, 2014 dalam Hindun et al., 2023) 

Shopee muncul sebagai platform jejaring sosial terkemuka di Indonesia. 

Berfungsi sebagai pusat e-commerce, Shopee menghadirkan beragam produk 

dengan harga kompetitif. Selain itu, Shopee memiliki inisiatif afiliasi yang 

memungkinkan pengguna untuk mempromosikan penawarannya melalui berbagai 

platform media sosial dan mendapatkan komisi untuk setiap transaksi yang 

dihasilkan dari tautan afiliasi individu mereka. 

Program Shopee kompatibel dengan berbagai platform media sosial, termasuk 

Instagram, TikTok, dan Twitter. Afiliasi memiliki kebebasan untuk membagikan 

konten mereka di seluruh platform ini sesuai keinginan mereka. Pada tahun 2022, 

program Afiliasi Shopee mendapatkan pengakuan publik yang signifikan, 

sehingga menghasilkan pertumbuhan pesat dalam satu tahun. Tercatat bahwa 

pembelian melalui tautan Afiliasi shopee meningkat tiga kali lipat dibandingkan 

tahun 2021. Oleh karena itu, inisiatif afiliasi shopee menghadirkan cara yang 

menarik untuk mengeksplorasi interaksi antara keterlibatan online dan pilihan 

1 
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konsumen (Susanto, 2022). 

 
 

ONLINE CUSTOMER REVIEW 

Online customer review berfungsi sebagai sumber daya penting bagi 

pembeli, membantu dalam menilai kualitas, keandalan, dan kepuasan pengguna 

yang terkait dengan produk tertentu. Masukan dari pembeli sebelumnya 

menawarkan perspektif berharga mengenai pengalaman pengguna, kelebihan dan 

kekurangan produk, dan dianggap sebagai evaluasi yang tidak memihak yang 

membentuk pilihan pembelian. Online Customer Review dapat meningkatkan 

kepercayaan konsumen dan daya tarik produk, sedangkan tanggapan yang tidak 

baik dapat menimbulkan keraguan pada calon pembeli. Selain itu, ulasan 

pelanggan online mencakup penilaian yang ditulis oleh konsumen mengenai 

produk yang mereka beli (Elwalda & Lu, 2016 dalam Latief & Ayustira, (2020). 

Online customer review juga merupakan opini langsung dari individu dan 

bukan bagian dari upaya pemasaran. Ulasan menjadi salah satu faktor yang 

memengaruhi keputusan seseorang dalam pembelian, sehingga seseorang dapat 

menafsirkan banyaknya ulasan sebagai indikator nilai atau popularitas suatu 

produk yang kemudian memengaruhi kecenderungan pembelian. Namun, jumlah 

ulasan yang banyak tidak menjamin bahwa produk tersebut akan terjual karena 

pelanggan memiliki motif belanja yang beragam. Keputusan belanja daring dari 

konsumen mungkin merupakan strategi komunikasi pemasaran yang efektif 

karena memberikan cara yang ekonomis dan efisien dalam berinteraksi dengan 

konsumen. Oleh karena itu, pemasar dan penjual telah mengadopsi media ini 

dalam strategi mereka (Farki dkk, 2016 dalam Latief & Ayustira, 2020) 

Berbekal data ini, individu dapat mengukur kualitas produk yang diinginkan 

melalui ulasan dan pengalaman langsung yang dibagikan oleh sesama konsumen 

yang pernah membeli barang dari pedagang daring. Online customer review 

mencakup umpan balik yang diberikan oleh pembeli yang merinci penilaian atau 

penilaian produk dari berbagai sudut, membantu individu dalam keputusan 

pembelian mereka dengan mencari informasi yang dapat dipercaya. Ketika 

internet semakin populer, penilaian pelanggan secara daring muncul sebagai 

sumber daya penting bagi konsumen yang mencari wawasan tentang kualitas 
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produk (Zhu Faqhi Ahmad, 2013 dalam Hindun et al., 2023). 

Jenis lain dari electronic word of mouth (eWOM) dapat digambarkan 

sebagai salah satu saluran di mana konsumen dapat membaca ulasan atau ulasan 

dari konsumen lain mengenai produk, layanan, dan kinerja produsen. Ulasan 

konten yang dibuat oleh pengguna juga dikenal sebagai online customer review. 

(G.K. Lackermair dkk, 2013 dalam Hindun et al., (2023) 

Kehadiran online customer review di sebuah situs telah ditampilkan untuk 

meningkatkan pandangan klien tentang kegunaan dan keberadaan sosial situs 

tersebut (Kumar dan Benbasat, 2006). Review ini sangat menjanjikan dalam 

menarik lalu lintas konsumen, memperpanjang keterlibatan situs web, dan 

menumbuhkan rasa kebersamaan di antara pengunjung yang sering berkunjung. 

Namun demikian, seiring dengan semakin meluasnya aksesibilitas fitur ulasan 

pelanggan, fokus strategis telah berkembang dari sekadar menyajikan ulasan 

pelanggan menjadi mencakup evaluasi pelanggan dan memanfaatkan ulasan. 

Calon pembeli sering kali mendasarkan keputusan pembelian mereka pada 

penilaian dan perbandingan ini, yang menggarisbawahi peran pengaruh ulasan 

pelanggan dalam perilaku pembelian. Penegasan ini didukung oleh temuan 

penelitian terbaru (Putri et al., 2024) yang menunjukkan dampak positif dan 

signifikan ulasan pelanggan online terhadap keputusan pembelian. Selain itu, 

penelitian lain Agustin,(2023) menunjukkan bahwa meskipun ulasan pelanggan 

online memberikan pengaruh positif, pengaruhnya mungkin tidak selalu signifikan 

secara statistik. 

 
AFFILIATE MARKETING 

Affiliate marketing adalah praktik dimana pemasar (affiliator) menerima 

komisi ketika mereka berhasil mengarahkan konsumen untuk membeli produk 

melalui link afiliasi mereka. Biasanya, affiliator menggunakan saluran online 

seperti blog, media sosial, atau situs website untuk mempromosikan produk 

tersebut kepada calon pembeli. 

Selain itu, affiliate marketing juga memiliki pengaruh yang signifikan dalam 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Praktik mengiklankan barang atau 

bisnis lain dengan imbalan komisi saat pembelian dilakukan menggunakan 
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referensi dikenal sebagai affiliate marketing. Melalui afiliasi itu sendiri, produsen 

atau penjual dapat menggunakan jaringan pemasaran yang lebih luas untuk 

mempromosikan produk mereka ke target pasar yang bersangkutan. Dengan 

melibatkan influencer atau affiliator yang memiliki basis pengikut yang besar di 

media sosial, produk dapat diperkenalkan kepada calon pelanggan dengan cara 

yang lebih personal dan persuasif. 

Affiliator akan membuat video pemasaran semenarik mungkin dan 

mengarahkan audiensnya untuk meng-Klik link afiliasi produk. Audiens berubah 

menjadi calon pembeli dan dengan dukungan ulasan positif pada fitur online 

customer review akan membantu meyakinkan para calon pembeli untuk membuat 

keputusan pembelian, sering kali produk yang dibeli bukanlah kebutuhan 

melainkan keinginan sesaat yang timbul. Affiliate marketing akan menjadi sangat 

efektif jika penggunaannya disertai dengan ulasan positif. Namun, peneliti sering 

menemukan ulasan yang tidak valid atau palsu yang dibuat oleh pedagang untuk 

menarik perhatian para calon pembeli. 

 

Gambar 1. 1 Persentase Program Afiliasi dengan Komisi Paling 

Menguntungkan di E- Commerce (Juli 2023) 

Sumber : Snapcart 

 

Oleh karena itu, Program Afiliasi Shopee muncul sebagai pilihan utama 

dalam hal profitabilitas, dengan 68% responden menyatakan bahwa Program 

Afiliasi ini memberikan komisi yang paling menguntungkan. Program ini, yang 
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dirinci di halaman program afiliasi Shopee, menawarkan komisi tetap hingga 5% 

kepada afiliasi. Menyusul kemudian, Program Afiliasi TikTok menempati posisi 

kedua dengan 17% responden mengakui profitabilitasnya. Khususnya, TikTok 

menawarkan kisaran komisi yang lebih tinggi dibandingkan Shopee, berkisar 

antara 5% hingga 10% untuk semua pengguna. Selanjutnya, Program Afiliasi 

Tokopedia dan Program Afiliasi Lazada diidentifikasi oleh masing-masing 12% 

dan 2% responden, yang merupakan peringkat terbawah dalam hal persepsi 

profitabilitas. 

Menurut Astrid Williadry, Direktur Snapcart Indonesia, program afiliasi 

mewakili strategi ampuh bagi entitas e-commerce, memfasilitasi peningkatan lalu 

lintas ke platform mereka. Dampak ini lebih dari sekadar peningkatan penjualan 

dan jangkauan pasar yang lebih luas bagi para pengusaha; hal ini juga 

mendorong tren dan menumbuhkan profesi digital baru dengan peluang 

monetisasi. 

 

Gambar 1. 2 Nilai Transaksi E-Commerce Indonesia Diperkirakan capai 

US$137,5 Miliar pada 2025 

Sumber : RedSeer, 15 Maret 2022 



6 
 

 

 

 

 

 

Sektor e-commerce di Indonesia siap menjadi pendorong pertumbuhan 

signifikan di kawasan Asia Pasifik. Menurut analisis yang dilakukan oleh 

RedSeer, pasar e-commerce Indonesia diperkirakan akan melonjak hingga 

US$137,5 miliar pada tahun 2025. Proyeksi ini mencerminkan tingkat 

pertumbuhan tahunan gabungan (CAGR) sebesar 25,3% dari angka pada tahun 

2020 sebesar US$44,6 miliar. Perkiraan RedSeer juga menunjukkan bahwa 

transaksi e-commerce di Indonesia diperkirakan berjumlah US$7,4 miliar pada 

tahun 2021 dan diproyeksikan meningkat menjadi US$86 miliar pada tahun 2022. 

Selanjutnya, angka ini diperkirakan meningkat menjadi US$104 miliar pada tahun 

2023 dan diperkirakan mencapai US$121 miliar pada tahun 2025. 

Pasar e-commerce di Indonesia didukung oleh empat faktor utama, 

menurut analisis RedSeer: 1) ekonomi berbasis konsumsi; 2) demografi kaum 

muda; 3) ekonomi digital yang sedang berkembang; dan 4) preferensi konsumen 

akan kenyamanan. Selain itu, nilai pertukaran bisnis berbasis web di Indonesia 

seharusnya menjadi salah satu yang terbesar di kawasan Asia Pasifik. Menurut 

proyeksi, pasar e-commerce Indonesia diperkirakan akan menyumbang 59% dari 

total nilai transaksi Asia Pasifik sebesar US$231 miliar pada tahun 2025. 

Ekspansi e-commerce yang sedang berkembang di Indonesia mendapat 

dukungan dari inisiatif pemerintah yang bertujuan untuk mendorong 

pembangunan berkelanjutan di bidang logistik, infrastruktur, lembaga 

pembiayaan, dan bidang pendukung lainnya. Belanja berfungsi sebagai sarana 

untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan akan barang dan jasa, seringkali 

didorong oleh motif sosial seperti pilihan gaya hidup atau tren, karena dianggap 

meningkatkan prestise atau citra individu. Temuan penelitian sebelumnya, 

menurut Agustin, (2023), menemukan pengaruh signifikan pemasaran afiliasi 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Proses pengambilan keputusan pembelian secara daring melibatkan 

evaluasi beberapa pilihan berdasarkan faktor-faktor seperti preferensi pribadi, 

reputasi vendor, kualitas situs web, sikap selama pembelian, niat membeli secara 

online, dan kriteria pengambilan keputusan. Melimpahnya produk yang tersedia 

dan kemudahan yang ditawarkan oleh platform seperti Shopee memberi 

konsumen beragam pilihan dalam mengambil keputusan pembelian. Pergeseran 
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perilaku konsumen dari belanja offline ke online dipengaruhi oleh fleksibilitas 

yang diberikan berbagai marketplace di Indonesia. Akibatnya, transisi ini telah 

mendorong penutupan banyak toko pakaian fisik, yang menyebabkan banyak 

pengusaha beralih ke ritel online. Tersebarnya toko online telah meningkatkan 

persaingan antar bisnis online. 

Penelitian sebelumnya telah menunjukkan korelasi positif antara variabel 

yang dijelaskan dan keputusan pembelian, meskipun dengan hasil yang bervariasi 

di berbagai penelitian. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dampak 

online customer review dan affiliate marketing terhadap keputusan pembelian di 

kalangan pengguna Shopee. Melalui penelitian saya ini, bertujuan untuk 

mendapatkan pemahaman lebih dalam tentang bagaimana faktor-faktor tersebut 

membentuk perilaku konsumen di Shopee, khususnya dalam bidang keputusan 

pembelian online. 

Untuk tetap menjaga loyalitas konsumen, para pedagang harus membuat 

strategi-strategi baru dan mengikuti perkembangan zaman agar tetap menjadi 

nomor satu di hati para konsumen. Dalam iklim bisnis berbasis web ini, online 

customer review dan affiliate marketing menjadi bagian penting dalam 

memengaruhi perilaku belanja pembeli terhadap pilihan pembelian. 

Peneliti melakukan penelitian karena tertarik untuk meneliti hal tersebut 

berdasarkan uraian di atas dengan judul “Pengaruh Online Customer Review 

Dan Affiliate Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Dalam Berbelanja 

Online (Studi Kasus Pada Pengguna Shopee Di Kecamatan Parakansalak 

Kabupaten Sukabumi)” 

 
1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian pada latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka 

masalah-masalah berikut ini akan dirumuskan dalam penelitian ini 

1. Seberapa besar pengaruh fitur online customer review terhadap keputusan 

pembelian pengguna Shopee di Kecamatan Parakansalak Kabupaten 

Sukabumi 

2. Seberapa besar pengaruh fitur affiliate marketing terhadap keputusan 

pembelian penggguna Shopee di Kecamatan Parakansalak Kabupaten 
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Sukabumi 

3. Seberapa besar pengaruh fitur online customer review dan affiliate 

marketing secara simultan terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee 

di Kecamatan Parakansalak Kabupaten Sukabumi 

 
1.3 Pertanyaan Penelitian 

1. Apakah online customer review berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian pengguna Shopee di Kecamatan Parakansalak Kabupaten 

Sukabumi? 

2. Apakah affiliate marketing berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian pengguna Shopee di Kecamatan Parakansalak Kabupaten 

Sukabumi? 

3. Apakah online customer review dan affiliate marketing sama-sama 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee di 

Kecamatan Parakansalak Kabupaten Sukabumi? 

 
1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini berasal dari rumusan masalah yang telah 

disebutkan diatas, tujuannya yaitu : 

1. Untuk mengetahui bagaimana online customer review mempengaruhi 

keputusan pembelian pembeli dalam berbelanja secara online. 

2. Untuk mengetahui bagaimana affiliate marketing mempengaruhi keputusan 

pembelian pembeli dalam berbelanja secara online. 

3. Untuk menguji dampak dari online customer review dan affiliate marketing 

terhadap keputusan pembelian pembeli dalam berbelanja online. 

 
 

1.5 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian yang dapat diambil adalah sebagai berikut : 

1.5.1 Manfaat Teoritis 

Penelitian ini dapat membantu para pembaca dalam mengambil 

keputusan pembelian yang bijak dan terinformasi, sehingga mengurangi 

risiko impulatif yang tidak diinginkan dan penelitian ini diharapkan dapat 
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menambah wawasan bagi pembaca atas permasalahan yang terjadi 

khususnya informasi yang lebih terperinci tentang pengaruh ulasan produk 

dan pemasaran afiliasi terhadap keputusan pembelian. 

 
1.5.2 Manfaat Praktis 

Hasil penelitian ini juga dapat memberikan wawasan mendalam bagi 

platform e-commerce seperti, Shopee dalam mengoptimalkan strategi 

pemasarannya dengan pemahaman yang lebih baik dan diharapkan dapat 

berkontribusi pada pengembangan teori tentang perilaku pembelian 

konsumtif, keputusan pembelian, pengaruh ulasan produk, serta pemasaran 

afiliasi dalam konteks pemasaran. Sehingga dapat menjadi acuan bagi 

peneliti selanjutnya dalam memperluas pemahaman tentang faktor-faktor 

yang mempengaruhi perilaku belanja pada keputusan pembelian konsumen 

di era digital. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 
5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian dan tinjauan yang telah dilakukan penulis, berikut 

ini adalah simpulan yang dapat diperoleh: 

a. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel online customer review 

mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Artinya online 

customer review memiliki persepsi positif di mata konsumen karena 

konsumen cenderung mengandalkan penilaian dari pelanggan lain, 

menjadikan kualitas dan kuantitas ulasan sebagai faktor kunci. Dengan 

meningkatnya akses informasi, ulasan pelanggan berfungsi sebagai alat 

pemasaran yang efektif. Oleh karena itu, pelaku bisnis perlu berinvestasi 

dalam strategi untuk mendorong ulasan positif dan mengelola umpan balik, 

yang akan memperkuat pengaruh ulasan terhadap keputusan pembelian dan 

mendukung pertumbuhan penjualan serta keberhasilan jangka panjang. 

b. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa affiliate marketing secara signifikan 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Afiliasi berfungsi sebagai 

penghubung antara produsen dan konsumen, mempromosikan produk dengan 

cara yang lebih personal dan terpercaya, serta memperluas jangkauan pasar 

dan meningkatkan keterlibatan konsumen. Konsumen cenderung 

mempercayai rekomendasi dari afiliasi yang kredibel, menjadikan kualitas 

konten dan reputasi afiliasi sebagai faktor kunci. Oleh karena itu, pelaku 

bisnis perlu mengembangkan program affiliate marketing yang efektif, 

termasuk memberikan pelatihan dan dukungan kepada afiliasi, untuk 

meningkatkan penjualan dan membangun hubungan jangka panjang dengan 

konsumen di pasar yang kompetitif. 

c. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa online customer review dan 

affiliate marketing memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Kualitas ulasan yang baik dan strategi pemasaran 

afiliasi yang efektif terbukti berkontribusi secara positif dalam mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian. Penelitian ini menegaskan pentingnya 

 

67 



 

 

68 
 
 

bagi pelaku bisnis online untuk fokus pada peningkatan kualitas ulasan dan 

pengembangan strategi pemasaran afiliasi yang inovatif. Dengan demikian, 

langkah-langkah ini tidak hanya akan memperkuat pengaruh positif terhadap 

perilaku pembelian, tetapi juga berpotensi meningkatkan kinerja penjualan 

dan keberhasilan bisnis dalam jangka panjang di pasar yang semakin 

kompetitif. 

 
5.2. Saran 

Telah diketahui bahwa online customer review dan affiliate marketing 

memiliki efek positif yang signifikan terhadap keputusan tentang apa yang akan 

dibeli, menurut temuan dan kesimpulan analisis (Studi kasus Pengguna Shopee di 

Kecamatan Parakansalak Kabupaten Sukabumi). Oleh karena itu, diharapkan 

Shopee dapat mempertahankan tingkat ulasan pelanggan, lebih meningkatkan 

tingkat kepercayaan konsumen dalam berbelanja online, fokus pada kepuasan 

pelanggan dan pengalaman pengguna, teliti keefektifan strategi promosi maupun 

diskon, harga yang disesuaikan dengan kalangan masyarakat menengah dan tinjau 

kebijakan pengembalian barang serta penyelesaian masalah pelanggan. Hal ini 

bertujuan agar konsumen selalu memberi penilaian positif dan merasa aman 

terpercaya saat berbelanja secara online di platform Shopee. 

Saran untuk peneliti selanjutnya adalah melanjutkan penelitian ini dengan 

mendalami dan mengembangkan kesimpulan yang telah dihasilkan. Disarankan 

agar sampel yang lebih besar digunakan jika peneliti ingin melanjutkan penelitian 

ini sehingga hasilnya lebih beragam dan representatif. Untuk mendapatkan 

pemahaman yang lebih dalam tentang faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian, para peneliti juga dapat mempertimbangkan untuk 

memasukkan variabel-variabel tambahan yang relevan dalam penelitian ini. 
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