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RINGKASAN 

Tujuan penelitian ini untuk mengkaji pengaruh Shopee Ads, Shopee Voucher, dan ulasan 

pelanggan terhadap keputusan Pembelian dalam membeli produk Make Over cosmetic’s di platform 

Shopee. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik kausalitas. Pengumpulan 

data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 40 responden yang dipilih menggunakan 

teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan dengan metode regresi linear berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Shopee Ads, Shopee Voucher, dan ulasan pelanggan berpengaruh 

signifikan terhadap pengambilan keputusan Pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Ketiga 

faktor tersebut memainkan peran penting dalam membentuk keputusan pembelian konsumen di 

Shopee. Secara teoritis, penelitian ini memberikan kontribusi dengan memperluas literatur mengenai 

efektivitas alat promosi digital, khususnya dalam konteks e-commerce, dengan fokus pada variabel 

Shopee Ads, Shopee Voucher, dan ulasan pelanggan. Secara praktis, hasil penelitian ini memberikan 

wawasan berharga bagi pelaku usaha untuk memaksimalkan promosi melalui fitur Shopee Ads dan 

Shopee Voucher serta menjaga ulasan positif dari pelanggan. Strategi ini dapat meningkatkan 

loyalitas konsumen serta daya saing produk di pasar. Namun, penelitian ini memiliki keterbatasan 

pada ukuran sampel yang kecil dan hanya berfokus pada satu platform e-commerce, yaitu Shopee. 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk melibatkan platform lain guna memahami perbedaan 

efektivitas alat promosi digital secara lebih luas. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Kemajuan dalam bidang ilmu pengetahuan dan teknologi saat ini terus 

mengalami perkembangan secara pesat dari waktu ke waktu. Berbagai sektor, 

seperti teknologi informasi, perangkat komunikasi, industri, dan sektor-sektor 

lainnya, turut mengalami kemajuan. Hal ini menciptakan persaingan bisnis yang 

makin ketat di berbagai sektor. Banyak perusahaan yang berusaha merancang 

strategi untuk unggul di pasar. Selain itu, banyak perusahaan yang 

memanfaatkan kemajuan teknologi informasi untuk meningkatkan dan 

mempertahankan loyalitas pelanggan mereka. Persaingan yang semakin intens 

juga dirasakan dalam industri kosmetik. 

Sektor kosmetik nasional menunjukkan pertumbuhan yang sangat 

menjanjikan, dengan pendapatan industri yang tercatat mencapai angka yang 

signifikan, yakni USD 8,09 miliar pada tahun 2023. Proyeksi untuk tahun 2024 

menunjukkan angka yang lebih tinggi, diperkirakan akan meningkat menjadi 

USD 9,17 miliar. Hal ini mencerminkan potensi besar dan daya tarik pasar 

kosmetik di Indonesia. Selain itu, jumlah pelaku bisnis dalam industri kosmetik 

juga mengalami kenaikan yang signifikan, dari 1.039 unit pada tahun 2023 

menjadi lebih dari 1.200 unit pada tahun 2024  (Sayekti, 2024). Peningkatan 

jumlah pelaku bisnis ini menunjukkan bahwa semakin banyak perusahaan yang 

tertarik untuk berinvestasi dan terlibat dalam industri yang berkembang pesat 

ini. Menariknya, sekitar 89% dari total pelaku bisnis kosmetik tersebut di 

dominasi oleh industri kecil serta menengah, yang menjadi tulang punggung 

pertumbuhan ekonomi sektor ini dan menunjukkan bahwa usaha-usaha kecil 

dan menengah turut memainkan peranan krusial dalam menggerakkan ekonomi 

di sektor kosmetik (Deny, 2024). 

Kosmetik sekarang yang banyak diminati orang di Indonesia termasuk 

produk dari Make Over, merek makeup lokal yang ada dibawah naungan PT 

Paragon Technology and Innovation (PTI). Merek ini telah menjadi salah satu 
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pilihan utama bagi banyak wanita Indonesia yang menginginkan produk kecantikan 

berkualitas. Industri kecantikan di Indonesia sendiri sedang berkembang dengan 

pesat, terkhusus di era digital saat ini, di mana kecenderungan berbelanja secara 

online semakin meningkat. Pertumbuhan pesat ini sangat dipengaruhi oleh 

popularitas platform belanja online yang semakin berkembang, salah satunya 

adalah Shopee. Shopee, sebagai platform belanja online terpopuler di Indonesia, 

memberikan tawaran sejumlah produk kecantikan yang lengkap, memudahkan 

konsumen untuk memilih dan membeli produk kosmetik dari berbagai merek, 

termasuk Make Over. 

Tabel 1. 1 Jumlah Kunjungan Marketplace 2024 
No Marketplace Tahun 2024 

1.  Shopee 2,35 Milliar Kujungan 

2.  Tokopedia 1,25 Miliar Kunjungan 

3.  Lazada 762 Juta Kunjungan 

4.  Blibli 337 Juta Kunjungan 

5.  Bukalapak 168 Juta Kunjungan 

Sumber : Editorial.co.id 

Pada tahun 2024, Indonesia tercatat memiliki lima marketplace terbesar 

yang mendominasi pasar e-commerce, dengan Shopee menduduki peringkat 

pertama sebagai platform paling populer dan banyak digunakan oleh konsumen. 

Shopee berhasil mempertahankan posisinya berkat berbagai fitur menarik, 

seperti potongan harga, program promo, serta layanan pengiriman yang 

kompetitif. Diikuti oleh Tokopedia yang berada di peringkat kedua, dengan 

terus memperkuat eksistensinya melalui berbagai kemitraan dan inovasi 

produk. Lazada, yang menduduki peringkat ketiga, juga terus bersaing ketat 

dengan menawarkan pengalaman berbelanja yang nyaman dan beragam pilihan 

barang. Blibli dan Bukalapak, masing-masing di peringkat keempat dan kelima, 

juga tak kalah bersaing dengan memperkenalkan berbagai program loyalitas 

pelanggan dan layanan pengiriman yang efisien. Kelima  platform ini  semakin 

memperlihatkan eksistensinya sebagai pemain utama dalam industri e-

commerce Indonesia , dengan terus berinovasi  untuk memilih kebutuhan 
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konsumen dan meningkatkan volume transaksi secara signifikan (editorial, 

2024).  

            Faktor utama yang mendukung perkembangan Shopee ialah 

pemanfaatan iklan secara efektif dan strategis. Melalui platform iklan yang 

terintegrasi, Shopee mampu menjangkau audiens yang lebih luas dan tepat 

sasaran, baik melalui iklan berbayar di dalam aplikasi maupun melalui saluran 

digital lainnya seperti media sosial,Shopee Ads, dan influencer marketing 

(Trisna Wati et al., 2024). Dengan menggunakan data analitik yang kuat, 

Shopee dapat menargetkan konsumen berdasarkan preferensi, perilaku belanja, 

dan lokasi geografis mereka, sehingga iklan yang ditampilkan lebih relevan dan 

menarik. Selain itu, Shopee juga sering kali menawarkan promosi besar-besaran 

seperti diskon, flash sale, dan voucher yang dipromosikan melalui iklan, yang 

semakin meningkatkan daya tarik dan interaksi pengguna dengan platform 

(Laili Kurniasari et al., 2024). Pemanfaatan iklan ini tidak hanya berfungsi 

untuk menarik perhatian pembeli baru, tetapi juga untuk mempertahankan 

loyalitas pengguna lama, yang pada gilirannya membantu meningkatkan 

volume transaksi dan memperkuat posisi Shopee di pasar e-commerce 

Indonesia (Shopee, 2024). Dengan memanfaatkan fitur iklan di aplikasi shopee, 

penjual dapat menampilkan produk mereka di aplikasi serta situs Shopee, yang 

akan muncul pada halaman-halaman dengan jumlah pengunjung tertinggi dan 

relevansi yang sesuai. Hal ini dapat meningkatkan daya tarik dan penjualan 

produk serta toko mereka. Toko online ialah tempat menjual barang serta jasa 

secara daring, di mana pembeli dapat melihat produk melalui foto. Interaksi 

serta transaksi antara penjual dan pembeli terjadi secara online melalui platform 

tersebut (Olii et al., 2020) 

            Penjualan online kini telah menjadi hal yang biasa dan menjadi pilihan 

utama bagi produsen maupun penjual untuk memasarkan produk mereka. 

Penawaran voucher Shopee, seperti gratis ongkos kirim dan cashback Xtra, 

menjadi strategi promosi yang efektif untuk mendorong pembelian. Keberadaan 

voucher ini membuat pembeli lebih tertarik untuk berbelanja karena mereka 

merasa mendapatkan keuntungan lebih. Banyak konsumen yang memilih untuk 
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berbelanja menggunakan voucher gratis ongkos kirim dan cashback Xtra. 

Voucher-voucher ini memberi manfaat langsung bagi pembeli, seperti 

pengurangan biaya kirim bahkan sampai gratis, serta cashback berupa koin yang 

dapat digunakan untuk berbelanja lagi setelah barang diterima. Keberadaan 

program promosi seperti ini terbukti mampu meningkatkan volume penjualan 

secara signifikan, karena konsumen merasa mendapatkan nilai tambah dan lebih 

cenderung untuk melakukan pembelian karena diskon dan promo memberikan 

pengaruh besar dalam keputusan pembelian. Diskon dan penawaran khusus 

seperti ini tidak hanya menarik minat konsumen, namunjuga menciptakan 

loyalitas dan menaikkan frekuensi pembelian, yang berujung pada peningkatan 

penjualan yang lebih stabil dan berkelanjutan.(Wulandari Wangi Ni Kadek, 

2024) 

 

     

 

  

 

 

   

Gambar 1.1 Ulasan Pelanggan  

Sumber : Shopee, 2024 

     Ulasan konsumen yang disertai dengan gambar bisa menggambarkan jelas 

terkait kualitas produk yang sebenarnya (F. P. Sari & Kurniawan, 2022). Hal 

ini mencakup berbagai aspek, seperti masalah warna yang mungkin tidak sesuai 

dengan deskripsi di situs, ketidaksesuaian spesifikasi antara produk yang 

diterima dan yang dijanjikan, serta pengalaman penggunaan yang mungkin 

berbeda dari ekspektasi. Selain itu, ulasan tersebut juga dapat menggambarkan 

kualitas produk secara  keseluruhan , apakah produk tersebut memenuhi standar 

yang dijanjikan serta apakah konsumen merasa puas dengan pembelian mereka 

(Puspita et al., 2022).Pengalaman positif yang dibagikan oleh konsumen 

melalui ulasan ini juga  dapat memberikan 
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keyakinan tambahan bagi calon pembeli untuk memutuskan apakah produk tersebut 

layak dibeli atau tidak. Dengan kata lain, ulasan konsumen yang disertai gambar 

tidak hanya berguna untuk feedback bagi penjual, namun juga untuk sumber 

informasi yang sangat berharga bagi konsumen lainnya dalam proses pengambilan 

keputusan pembelian (Mulyana, 2021). 

Tabel 1. 2 Jumlah Penjualan Produk Terlaris Di Shopee (2024) 

Merek Produk Jumlah Penjualan Produk 

Wardah 10,5 

Make Over 6,9 

Hanasui 5,4 

OMG 4,9 

Madame Gie 4,3 

Purbasari 3,3 

Somethinc 3,1 

Implora 1,9 

Sea Make up 1,3 

 Sumber : databoks.katadata.co.id 

         Berdasar pada data, Wardah berhasil menduduki posisi teratas dengan 

pangsa pasar sebesar 10,5% dari total volume penjualan di Shopee diperiode 

itu. Merek ini merupakan bagian dari grup Paragon, Make Over  yang 

menempati posisi kedua dengan pangsa pasar sebesar 6,9%. Selanjutnya, 

Hanasui mencatat pangsa pasar 5,4%, diikuti oleh Oh My Glam (OMG) dengan 

4,9%, Madame Gie 4,3%, danserta Purbasari 3,1 %. sedangkan, merek lipstik 

lokal lain misalnya Implora, Somethinc, Mother of Pearl serta Sea Makeup,  

memiliki pangsa pasar yang lebih kecil. Data ini menunjukkan bahwa Make 

Over mampu bersaing secara signifikan di pasar kosmetik daring, khusunya di 

platform shopee, meskipun masih berada di bawah wardah.Namun, tingginya 

intensitas persaingan di pasar kosmetik daring, khususnya di platform Shopee, 

mendorong pentingnya pengetahuan secara dalam pada faktor yang memberi 

pengaruh pada pembelian konsumen (Saputra et al., 2020).  
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Dalam konteks ini, Shopee menyediakan berbagai fitur pemasaran yang 

dapat dimanfaatkan oleh penjual, seperti Shopee Ads, Shopee Voucher  dan 

kolom ulasan pelanggan. Ketiga fitur tersebut memainkan peran penting dalam 

memengaruhi persepsi dan preferensi pembeli dalam memilih produk yang akan 

dibeli. Oleh karena itu, penting untuk menganalisis sejauh mana pengaruh dari 

penggunaan Shopee Ads sebagai alat promosi, Shopee Voucher sebagai bentuk 

insentif pembelian, serta ulasan pelanggan sebagai sumber informasi dan 

pengalaman nyata, terhadap keputusan pembelian produk Make Over di 

Shopee. Penelitian ini diharapkan bisa berkontribusi empiris terhadap strategi 

pemasaran digital yang lebih efektif, khususnya bagi pelaku bisnis di industri 

kosmetik dalam memaksimalkan penggunaan fitur-fitur yang tersedia di 

platform e-commerce. 

B. Tujuan Penelitian  

1. Mengetahui pengaruh penggunaan Shopee Ads terkait keputusan pembelian 

Make Over cosmetic’s di Shopee. 

2. Mengetahui pengaruh penggunaan Shopee Voucher dalam keputusan 

pembelian produk Make Over cosmetic’s di Shopee. 

3. Mengatahui pengaruh ulasan pelanggan terkait keputusan pembelian produk 

Make Over cosmetic’s di shopee. 

4. Mengetahui interkasi antara Shopee Ads, Shopee Voucher, dan Ulasan 

Pelanggan dalam keputusan pembelian produk Make Over cosmetic’s di 

shopee. 
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