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Motto: 

“Maka sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. Maka apabila engkau 

telah selesai (dari suatu urusan), teteaplah bekerja keras (untuk urusan yang lain). 

Dan hanya kepadan Tuhanmu lah engkau berharap” 

(QS. Al-Insyirah, 6-8) 

 

“Allah tidak akan membebani seseorang melainkan sesuai dengan 

kesanggupannya” 

(QS. Al-Baqarah, 286) 

 

Orang lain gak akan bisa paham struggle dan masa sulitnya kita, yang mereka 

ingin tahu hanya bagian success stories. Berjuanglah untuk diri sendiri walaupun 

gak ada yang tepuk tangan. Kelak diri kita di masa depan akan bangga dengan apa 

yang kita perjuangkan hari ini. 

 

Kupersembahkan karya ini buat: 

Keluarga terutama kedua orang tua 
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Abstrak 

Syaiful Hadi Wiyono: Pengaruh Viral Marketing, Flash Sale, Shopee Paylater 

terhadap Pembelian Impulsif Pada Shopee (Studi Kasus pada Mahasiswa Progam 

Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusantara PGRI Kediri 

Angkatan 2019) 

Kata Kunci: Viral Marketing, Flash Sale, Shopee PayLater, Pembelian Impulsif 

Penelitian ini dilatar belakangan adanya banyak mahasiswa pengguna 

Shopee dan melakukan pembelian secara impulsif tanpa mempertimbangkan hal 

tertentu. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui adanya pengaruh secara 

langsung maupun simultan variabel viral marketing, flash sale, dan Shopee 

paylater terhadap pembelian impulsif pada Shopee. 

Peneliti menggunakan metode penelitian berbasis pendekatan kuantitatif 

dengan teknik penelitian kausalitas. Populasi dalam penelitian ini adalah 

mahasiswa Program Studi Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri 

angkatan 2019. Teknik sampel pada penelitian ini menggunakan purposive 

sampling dimana dalam pengambilan data hanya dilakukan bagi mahasiswa 

pengguna Shopee dan menggunakan fitur pembayaran Shopee paylater. Metode 

analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji asumsi klasik, analisis 

regresi linier berganda, uji koefisien determinasi dan uji hipotesis dan diolah 

menggunakan SPSS 23.  

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa viral marketing berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif sebesar 12,4%, flash sale berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif sebesar 52,3%, sedangkan Shopee paylater 

tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Secara simultan viral marketing, 

flash sale, dan Shopee paylater berpengaruh signifikan terhadap pembelian 

impulsif sebesar 56,3%. Kesimpulan dari penelitian ini membuktikan kuatnya 

pengaruh viral marketing dan flash sale dalam mempengaruhi mahasiswa 

melakukan pembelian impulsif namun Shopee paylater tidak mempengaruhi 

mahasiswa dalam pembelian impulsif dikarenakan dalam bertransaksi 

menggunakan Shopee paylater ada risiko yang diambil seperti bunga dan denda. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pesatnya perkermbang teknologi mampu mempermudah kegiatan 

manusia. Internet saat ini tidak dapat lagi dipisahkan oleh kehidupan masyarakat. 

Internet mempermudah masyarakat dalam mendapatkan informasi dengan lebih 

cepat dan mudah.  

Menurut data dari  DataIndonesia.com pengguna internet di Indonesia 

pada awal tahun 2023 sebanyak 212,9 juta pengguna. Jumlah ini naik 3,85% dari 

tahun sebelumnya. Pada tahun sebelumnya pengguna internet di Indonesia 

sebanyak 205 juta. Jumlah pengguna internet di Indonesia selalu mengalami 

peningkatan dari tahun ke tahun.  

 

 

Gambar 1. 1  

Jumlah Pengguna Internet di Indonesia 2012-2023 

(sumber: DataIndonesia.id) 
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Dengan tingginya penggunaan internet saat ini mengakibatkan perubahan 

diberbagai sektor. Salah satu sektor yang terdampak oleh meningkatnya 

penggunaan internet adalah peningkatan pada sektor bisnis. Perkembangan 

dalam dunia bisnis di Indonesia terkait dengan pekembangan internet dapat 

dilihat dengan adanya e-commerce. E-commerce merupakan sebuah 

perdagangan elektronik yang mencangkup proses pembelian, penjualan, 

transfer, pertukaran produk, layanan atau informasi melalui internet (Darwipat 

& Syam, 2020). Dengan adanya e-commerce masyarakat bisa berbelanja dengan 

mudah tanpa perlu bersusah payah datang ke toko untuk melihat dan membeli 

barang yang mereka cari, hanya tinggal melihat lihat di internet kemudian 

melakukan transaksi dengan cara transfer dan tinggal nunggu barang sampai di 

rumah atau biasa disebut dengan belanja online. 

Menurut Wahyuningtyas & Susanti (2021), belanja online merupakan 

sebuah proses yang mana pembeli melakukan pembelian langsung produk yang 

diinginkan secara interaktif dan real time dari penjual melalui internet. 

Kemudahan dalam belanja online menjadikan masyarakat sering membeli 

produk yang dibutuhkan melalui toko online dibandingkan datang langsung toko 

konvesional. Hal ini menjadikan peluang bagi e-commerce untuk terus 

meningkatkan penjualan.  

Di Indonesia terdapat beberapa ecommerce yang cukup terkenal mulai dari 

Tokopedia, Shopee, Lazada, Blibi, Bukalapak, dan yang yang terbaru adalah 

Tiktok Shop. Menurut data dari databoks.katadata.co.id, pada kuartal 1 tahun 

2023  Shopee berada di urutan pertama sebagai ecommerce dengan kunjungan 
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terbanyak di Indonesia. Shoope menerima kunjungan sebesar 157,9 juta jauh 

diatas pesaingnya. Di bawah Shopee ada Tokopedia dengan 117 juta pengunjung 

kemudian disusul Lazada dengan 83,2 juta pengunjung, 25,4 juta kunjungan ke 

Bibli dan yang terakhir diikuti dengan pengunjung Bukalapak dengan 18,1 juta 

pengunjung. 

 

 

Gambar 1. 2  

Jumlah pengunjung e-commerce kuartal 1 2023 

(sumber: katadata.co.id) 

 

Shopee merupakan sebuah ecommerce yang bermodel C2C di Indonesia. 

C2C merupakan sebuah model bisnis dimana pelanggan dapat menjual barang 

dagangannya kepada pelanggan yang lain (Wangi & Andarini, 2021). Shopee 

dijadikan perantara atau wadah antara penjual dan pembeli untuk bertransaksi. 

Shopee sendiri menjual berbagai macam produk fashion, alat elektronik bahkan 

sampai produk kebutuhan sehari-hari yang dipermudah dengan layanan 

pengiriman yang sudah terjamin, metode pembayaran yang aman dilengkapi 

dengan fitur chat, yang mana antara penjual dan pembeli bisa berinteraksi secara 

langsung. 
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Pada Shopee produk-produk memiliki varian harga yang berbeda-beda, 

terkadang toko yang satu dengan toko yang lain menjual produk yang sama 

tetapi dengan harga yang berbeda. Harga produk di Shopee yang bervariasi 

membuat orang menjadi bimbang dalam melakukan pembelian, terutama jika 

barang yang sedang diincar ternyata harganya lebih murah dibandingkan toko 

yang lainnya yang menyebabkan pembelian secara mendadak (Wati dkk., 2021). 

Dan ketika ada banyak waktu luang mendorong kita membuka buka shopee dan 

secara tidak sadar berbelanja secara berlebihan tanpa melihat kebutuhan yang 

diperlukan karena tergiur dengan adanya promo yang ditawarkan. Perilaku 

konsumen tanpa adanya rencana pembelian dapat memicu perilaku pembelian 

impulsif (Dhanty dkk., 2022). Suratno dkk. (2021), menyatakan bahwa yang 

menyebabkan pembelian secara tiba-tiba atau pembelian impulsif dikarenakan 

seringnya seseorang dalam membuka situs online shop.  

 Pembelian secara impulsif adalah sebuah kecenderungan pada diri 

seseorang dalam melakukan pembelian barang secara spontan, reflek, tanpa 

berfikir panjang, dan dilakukan secara tiba-tiba (Wati dkk., 2021). Pembelian 

secara impulsif dapat dipicu dengan adanya iklan yang menjangkau konsumen 

melalui berbagai saluran promosi. Pembelian secara impulsif berbeda dengan 

proses pembelian secara umum. Biasanya konsumen yang rasional dalam 

membeli akan mempertimbangkan barang sebelum membelinya, apakah barang 

itu sesuai kebutuhan atau tidak. Pembeli juga mencari informasi atas barang 

yang mereka inginkan, mengevaluasi barang baik itu saat membeli maupun 

setelah pembelian. Namun hal itu berbeda dengan seseorang yang membeli 
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secara impulsif, dalam pembelian ini konsumen tidak mencari informasi tentang 

barang tersebut maupun mengevalusi barang tersebut. Biasanya pembelian 

secara impulsif diawali dengan seseorang membuka buka online shop kemudian 

tergiur dengan produk produk yang ditawarkan dan tiba tiba memiliki keinginan 

untuk membeli produk tersebut. Salah satu yang mempengaruhi dalam perilaku 

pembelian secara impulsif pada perkembangan teknologi dan pemasaran secara 

online pada saat ini adalah influencer marketing dan word of mouth marketing 

(WOM) atau viral marketing (Putri, 2021) 

Viral Marketing merupakan sebuah teknik pemasaran yang cara 

penyampaiannya melalui sarana digital dalam bentuk foto maupun video singkat 

yang disebar melalui sosial media sehingga dapat cepat tersebar dan biasanya 

calon konsumen secara sukarela membagikan konten tersebut ke pengguna 

lainnya (Sembiring & Ananda, 2019). Viral marketing banyak digunakan oleh 

usaha usaha berbasis online, hal tersebut dikarenakan viral marketing ini dapat 

menaikkan penjualan. Dengan viralnya suatu produk membuat konsumen yang 

melihat konten konten marketing tersebut penasaran terhadap produk dan 

mempunyai keinginan untuk membelinya. Muliajaya dkk. (2019),  mengatakan 

bahwa viral marketing merupakan sebuah upaya pemasaran yang memanfaatkan 

kekuatan berita yang mana cara ini sangat mudah menular atau berantai.  

Pada Shopee terdapat progam Shopee Affiliater yang mana progam 

tersebut menawarkan penghasilan tambahan bagi content creator yang 

mempromosikan produk-produk Shoope di sosial media miliknya. Penghasilan 

tambahan ini didapat ketika seseorang masuk ke produk yang dipromosikan 
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melalui link yang dibagikan oleh kreator tersebut. Hal ini menjadikan para 

content creator membuat konten semenarik dan sekreatif mungkin. Dengan 

konten yang menarik bisa membuat konsumen yang melihatnya tertarik untuk 

membelinya padahal sebelumnya tidak pernah terfikir untuk membeli produk 

tersebut. Seperti penelitian yang dilakukan oleh Suharto dkk. (2023),  yang 

menyatakan bahwa variabel viral marketing berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif tetapi hal itu berbanding terbalik dengan penelitian Wati dkk. (2021), 

yang menyatakan bahwa viral marketing tidak berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif. 

Selain adanya faktor viral marketing Shopee juga memberikan promo dan 

diskon setiap bulannya dengan cara menawarkan produk dengan harga yang 

paling terjangkau. Promo dan diskon dalam Shopee ini diberi istilah flash sale. 

Menurut Darwipat & Syam (2020),  flash sale  merupakan sebuah strategi dalam 

dunia bisnis online dengan cara menjual barang secara terbatas dengan harga 

yang jauh lebih murah dari aslinya dengan waktu yang sangat terbatas. Shopee 

melaksanakan progam flash sale setiap tanggal tanggal unik yang dilakukan 

setiap bulannya. Seperti yang baru saja ini shopee mengadakan flash sale 10.10 

yang berarti flash sale pada tanggal 10 bulan 10 dan dilaksanakan dalam kurun 

waktu 1x24 jam. Biasanya saat flash sale Shopee memberikan banyak voucher 

gratis ongkir bahkan sampai cashback dengan syarat pembelian tertentu.  

Tujuan  flash sale yaitu untuk meningkatkan jumlah penjualan, 

mengundang traffic ke toko online dan meningkatkan brand awareness agar 

lebih dikenal oleh konsumen (Darwipat & Syam, 2020). Dengan adanya progam 
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flash sale ini mampu memicu seseorang untuk membeli produk secara impulsif. 

seperti penelitian yang dilakukan oleh Darwipat & Syam (2020), yang 

menyatakan bahwa flash sale berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying 

namun hal ini berbeda dengan survei yang dilakukan Nielsen yang menemukan 

bahwa konsumen Indonesia mempunyai sifat tidak impulsif dikarenakan 

konsumen Indonesia telah memiliki perencanaan yang matang sebelum membeli 

barang (Renita & Astuti, 2022) 

Setiap pembelian pasti selalu ada yang namanya pembayaran atau 

transaksi keuangan, di Shopee pembayaran keuangan di permudah dengan 

berbagai macam metode pembayaran seperti,  pembayaran melalui ShopeePay, 

COD (Cash On Delivery), transfer bank, pembayaran melalui Indomaret dan 

Alfamart, dan yang terbaru pembayaran melalui Shopee PayLater. Shopee 

PayLater merupakan sebuah metode pembayaran Shopee yang menawarkan 

kemudahan dengan cara pembayaran bisa dilakukan nanti setelah barang di 

terima (Rossa & Ashfath, 2022). Shopee PayLater merupakan sistem bayar nanti 

di bawah naungan PT. Commerce Finance yang sudah terdaftar dalam Otoritas 

Jasa Keuangan (OJK). Pengguna Shopee PayLater juga bisa memilih cicilan 

antara 1 bulan, 3 bulan, bahkan sampai 12 bulan dengan bunga 2,95% setiap 

bulannya.  

Penggunaan Shopee PayLater tentu sangat mudah dan pengajuannya juga 

tidak ribet sama sekali. Cukup dengan akun Shopee dan KTP seseorang sudah 

bisa menggunakan fitur Shopee PayLater tersebut. Limit yang bisa digunakan 

untuk berbelanja menggunakan Shopee PayLater tiap orang berbeda beda, 
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tergantung sering tidaknya penggunaanya. Semakin sering digunakan maka 

semakin banyak limit yang bisa dipakai untuk berbelanja. Penggunakan Shopee 

PayLater yang cukup mudah tersebut justru bisa membuat seseorang candu 

menggunakannya sehingga cukup sulit untuk menghentikannya. Apalagi 

terdapat banyak promo dan diskon-diskon yang cukup tinggi yang ditawarkan. 

Dengan hal, ini tentu menarik perhatian bagi masyarakat luas terutama bagi 

mahasiswa yang suka berbelanja online karena mempermudah mereka dalam 

berbelanja online melalui Shopee. 

Menurut survei wawancara yang dilakukan Amelia (2022), terhadap 

mahasiswa Universitas Nusantara PGRI Kediri yang menggunakan fitur Shopee 

PayLater kebanyakan mengatakan bahwa Shopee PayLater bisa digunakan pas 

lagi butuh suatu barang ketika belum mempunyai uang, hal ini dikarena Shopee 

PayLater memiliki batas waktu pembayaran yanng lumayan lama dibandingkan 

yang lain dan bunganya termasuk kecil. 

Dari survei di atas menandakan bahwa Shopee PayLater saat ini masih jadi 

salah satu pilihan dalam metode pembayaran Shopee. Kemudahan transaksi 

menggunakan fitur tersebut menjadikan banyak pengguna Shopee 

menggunakannya terutama di kalangan mahasiswa apalagi mahasiswa yang 

mengikuti tren yang lagi viral. Shopee PayLater menjadi salah satu penyelamat 

bagi mahasiswa yang ingin mengiuti tren tapi tidak memiliki uang yang cukup. 

Tidak menutup kemungkinan kemudahan metode pembayaran ini menjadikan 

mahasiswa melakukan pembelian secara impulsif seperti penelitian Siregar dkk. 

(2022), yang menyatakan bahwa variabel Shopee paylater berpengaruh positif 
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sigifikan secara langsung terhadap impulse buying namun dalam penelitian yang 

dilakukan oleh Sari (2021), menyatakan bahwa Shopee paylater tidak memiliki 

pengaruh yang terlalu besar yakni sebesar 6,4%, hal ini diakibatkan karena 

bunga pada Shopee PayLater terlalu besar dengan denda yang tinggi juga.  

Dari beberapa hasil penelitian terdahulu di atas mengenai pengaruh 

pembelian impulsif pada Shopee  diperoleh hasil yang berbeda-beda. Di satu sisi 

viral marketing,  flash sale, dan Shopee paylater berpengaruh signifikan 

terhadap pembelian impulsif (Hamidi  2020); (Darwipat & Syam  2020); 

(Siregar dkk., 2022)  namun disisi lain ada yang berpengaruh namun sedikit ada 

pula yang tidak memiliki pengaruh secara signifikan (Wati dkk.  2021); (Renita 

& Astuti 2022); (Sari 2021). Berdasarkan perbedaan hasil penelitian terdahulu 

ini menunjukkan bahwa terjadi kesenjangan penelitian atau biasa disebut 

research gap. Berdasarkan fenomena research gap peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitan pada Shopee untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

viral marketing, flash sale, dan Shopee paylater terhadap pembelian impulsif 

dengan judul ” “Pengaruh Viral Marketing, Flash Sale, Shoope PayLater 

terhadap Pembelian Impulsif Pada Shopee (Studi Kasus pada Mahasiswa 

Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Nusantara PGRI Kediri Angkatan 2019) 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat diidentifikasi 

masalah yang muncul sebagai berikut. 
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1. Perkembangan teknologi dan pemasaran secara online atau viral marketing 

bisa dengan mudah mempengaruhi seseorang untuk membeli barang tanpa 

ada pemikiran sebelumnya. 

2. Banyaknya waktu luang mendorong seseorang membuka buka Shopee dan 

secara tidak sadar berbelanja secara berlebihan tanpa melihat kebutuhan yang 

diperlukan karena tergiur dengan adanya promo diskon atau flash sale yang 

ditawarkan. 

3. Kemudahan yang ditawarkan saat bertransaksi menggunakan Shopee 

PayLater memungkinkan seseorang melakukan pembelian secara impulsif 

terutama dikalangan mahasiswa yang senang mengikuti tren kekinian. 

C. Pembatasan Masalah 

Untuk menghindari pembahasan yang melebar dan lebih terarah demi hasil 

yang di harapkan guna agar terfokus kepada masalah dalam penelitian ini, maka 

peneliti menetapkan batasan masalah bahwa variabel penelitian yang digunakan 

adalah viral marketing, flash sale, dan Shopee paylater terhadap pembelian 

implusif pengguna Shopee. Pengguna yang dimaksud adalah mahasiswa Progam 

Studi Manajemen Angkatan 2019 Universitas Nusantara PGRI Kediri. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka pokok permasalahan yang 

dihadapi dalam penelitian ini dapat diuraikan sebagai berikut.  

1. Apakah viral marketing berpengaruh terhadap pembelian implusif pada 

Shopee? 
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2. Apakah flash sale berpengaruh terhadap pembelian implusif pada Shopee? 

3. Apakah shopee paylayer berpengaruh terhadap pembelian implusif pada 

Shopee? 

4. Apakah viral marketing, flash sale, shopee paylater, berpengaruh secara 

simultan terhadap pembelian implusif Ahopee? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka dapat tujuan penelitian ini 

adalah sebagai berikut. 

1. Untuk mengetahui pengaruh viral marketing terhadap pembelian implusif 

pada Shopee, 

2. Untuk mengetahui pengaruh flash sale terhadap pembelian implusif pada 

Shopee, 

3. Untuk mengetahui pengaruh shopee paylater terhadap pembelian implusif 

pada Shopee, 

4. Untuk mengrtahui pengaruh viral marketing, flash sale, dan Shopee 

paylater terhadap pembelian implusif pada Shopee. 

F. Manfaat Penelitian 

Hasil dari penelitian ini diharapkan mempunyai manfaat terhadap 

beebrapa pihak sebagai berikut. 

1. Manfaat Teoritis 

Manfaat teoritis dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

referensi bagi penelitian lebih lanjut mengenai masalah-masalah yang 
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berkaitan dengan viral marketing, flash sale, shopee paylater terhadap 

pembelian implusif 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Pihak Akademis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi sebuah bahan 

pembelajaran dalam dunia pendidikan dan ekonomi dan dapat menjadi 

bahan pertimbangan bagi pihak-pihak yang berkepentingan dalam 

rangka mengurangi pembelian implusif. 

b. Bagi Mahasiswa 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi acuan dalam pembelian 

dengan mengedepankan kebutuhan dari pada keinginan sehingga 

terhindar dari perilaku pembelian secara implusif 

c. Bagi Peneliti 

Penelitian ini berguna untuk meningkatkan dan menambah pengetahuan 

sebagai sarana untuk menerapkan ilmu-ilmu teoritis serta menambah 

pengalaman serta wawasan tentang pengaruh viral marketing, flash sale, 

dan Shopee paylater terhadap pembelian implusif dan merupakan salah 

satu untuk mengaplikasikan terhadap ilmu yang diperoleh di bangku 

kuliah. 

d. Bagi Masyarakat Pengguna 

Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi bagi masyarakat terkait 

penawaran-penawaran yang menarik yang berikan Shopee dan juga 

pemasaran digital berupa viral marketing untuk acuan dalam pembelian 
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dengan mengedepankan kebutuhan dari pada keinginan sehingga 

terhindar dari perilaku pembelian secara implusif.  
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