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RINGKASAN

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh diskon, gratis ongkos
kirim dan flash sale terhadap keputusan pembelian produk skincare The Originote
di shopee baik secara terpisah maupun secara bersamaan. Studi ini menerapkan
pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian yang berfokus pada hubungan
kausal. Teknik pengambilan sampel melibatkan 40 pelanggan yang telah membeli
produk skincare The Originote di Shopee. Untuk analisis data, digunakan uji
regresi linier berganda, dan pengolahan data dilakukan dengan menggunakan
SPSS versi 25. Penelitian ini menunjukan bahwa diskon, gratis ongkos kirim, dan
flash sale memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian
produk skincare The Originote di shopee. Penelitian ini memperkaya literatur
tentang pemasaran digital dengan menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian di platform e-commerce . Dengan fokus pada diskon, gratis
ongkos kirim, dan flash sale, penelitian ini memberikan wawasan baru tentang
bagaimana strategi pemasaran dapat memengaruhi perilaku konsumen di era
digital. Penelitian ini memberikan manfaat praktis bagi perusahaan The Originote
dalam meningkatkan keputusan pembelian produk skincare The Originote di
shopee. Penelitian ini hanya fokus pada diskon, gratis ongkos kirim, dan flash sale
sebagai variabel independen. Namun, masih ada variabel lain yang dapat
memengaruhi variabel dependen dan perlu diteliti lebih lanjut.

Kata Kunci : Diskon, Gratis Ongkos Kirim, Flash Sale, Keputusan Pembelian
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Kemajuan e-commerce di Indonesia dalam beberapa tahun terakhir
telah mencapai titik yang luar biasa, didorong oleh adopsi teknologi digital
yang semakin meluas dan perubahan perilaku konsumen, e-commerce
merupakan metode pemasaran yang menggunakan platform elektronik, di
mana interaksi antara pembeli dan penjual terjadi secara tidak langsung
melalui komunikasi di situs web (Lestari et al., 2022). Pertumbuhan cepat
pengguna internet telah menyebabkan teknologi digital membawa dampak
signifikan bagi masyarakat Indonesia. Menurut Bausthoumi (2023) dengan
penetrasi internet yang terus meningkat dan penggunaan smartphone yang
semakin umum, masyarakat Indonesia, terutama generasi muda, semakin
memilih berbelanja secara online.

Saat ini, sering terjadi bahwa mahasiswa yang tinggal jauh dari
keluarga menghadapi keterbatasan uang saku, yang membuat kehidupan
mereka menjadi sulit (Marbella et al., 2024). Kebutuhan seseorang
menjadi mahasiswa semakin beragam Mahasiswa, sebagai salah satu
segmen pasar yang aktif dalam berbelanja online, memiliki karakteristik
dan preferensi yang unik. Mereka sering kali mencari cara untuk
menghemat pengeluaran, dan promosi penjualan yang ditawarkan oleh
platform e-commerce menjadi daya tarik tersendiri. Terutama kategori
produk kecantikan yang telah menjadi pilihan utama.

Dalam hal ini, produk kecantikan merupakan salah satu kategori
yang paling diminati oleh para konsumen. khususnya di kalangan
mahasiswa yang cenderung peka terhadap tren kecantikan namun memiliki
anggaran terbatas. Shopee menawarkan produk kecantikan dari berbagai
jenis, termasuk perawatan kulit, kosmetik, dan produk perawatan rambut.

dengan berbagai merek, baik lokal maupun internasional.



Pangsa Pasar Produk Kecantikan di 5 E-
Commerce Indonesia (Februari 2024)
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Gambar 1.1 Pangsa Pasar Produk Kecantikan di 5
E-commerce Indonesia (Februari 2024)
Sumber : Databoks 2024

Gambar 1.1 menunjukan jumlah konsumen pada pangsa pasar
produk kecantikan di lima platform e-commerce di Indonesia per Februari
tahun 2024 Menurut Muhamad (2024) yang melakukan riset ekonomi dan
bisnis melalui media data, jumlah konsumen terbanyak pada platform e-
commerce yaitu shopee dengan nilai 63,5 persen. Data ini menunjukkan
bahwa orang Indonesia cenderung berbelanja melalui shopee, di tahun
2023, eksistensi shopee juga menjadi e-commerce dengan pengunjung
situs bulanan terbesar di Indonesia.

Seiring dengan fenomena tersebut industri perawatan kulit
Indonesia mengalami pertumbuhan yang signifikan dalam beberapa tahun
terakhir. Hal ini disebabkan oleh sejumlah faktor, termasuk peningkatan
kesadaran publik tentang kesehatan kulit, peningkatan daya beli
masyarakat, kemudahan akses informasi dan produk perawatan kulit.
Skincare, juga disebut sebagai perawatan kulit, adalah tren baru yang
bertujuan untuk meningkatkan kualitas hidup orang, terutama para
mahasiswa yang menggunakannya untuk menjaga kesehatan kulit mereka.
Melalui platform e-commerce Salah satu merek perawatan kulit lokal yang

marak di Indonesia adalah The Originote.
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The Originote adalah salah satu brand skincare asal China yang
berkembang di Indonesia dan mengalami pertumbuhan pesat dalam
beberapa tahun terakhir. Brand ini didirikan pada tahun 2019 dan terkenal
dengan produk-produknya yang terbuat dari bahan-bahan alami dan
berkualitas tinggi. Seiring dengan melonjaknya kebutuhan dan kemudahan
akses internet, The Originote memanfaatkan platform Shopee untuk
memasarkan produknya, Bagi pelanggan yang ingin membeli barang
secara online, Shopee membuat proses pembelian menjadi lebih mudah.
Sulton et al., (2021) Berbagai fitur Shopee dioptimalkan oleh The
Originote untuk menjangkau dan memudahkan konsumen dalam memilih
produk mereka. Berdasarkan Markethac.id (2024) pada gambar 1.2 The
Originote menempati urutan pertama pada 10 brand moisturizer dengan
menjual 500 ribu pcs dan menghasilkan pendapatan sebesar 22,9 miliar
rupiah.

Terdapat beragam faktor dapat mempengaruhi perilaku konsumen
saat mengambil keputusan untuk melakukan pembelian. Sesuai dengan
Harinie et al., (2023) Keputusan pembelian adalah fase dalam proses
pengambilan keputusan yang dilalui oleh konsumen, di mana mereka
akhirnya memilih untuk melakukan transaksi pembelian. Pada tahap ini,
konsumen telah melalui serangkaian pertimbangan dan evaluasi sebelum

sampai pada keputusan akhir untuk membeli suatu produk. Sedangkan



berdasarkan Ribut et al., (2021) Keputusan pembelian merupakan aspek
perilaku konsumen yang melibatkan serangkaian tindakan fisik atau
mental yang dialami konsumen ketika membeli barang tertentu.
Tabel 1.1
Hasil Survei Faktor-faktor Yang Berkontribusi Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Skincare The Originote di Shopee

Variabel Responden | Persentase

Diskon 14 46,7%
Gratis Ongkos Kirim 10 33,3%
Flash sale 5 16,7%
Influencer Marketing 1 3,3%
Metode Pembayaran S-Pay Later 0 0%
Live Shopping 0 0%

Total 30 100%

Sumber: Survei pendahuluan (2024)

Mengacu pada tabel 1.1 Hasil survei mengenai faktor-faktor yang
memengaruhi pilihan pembelian produk skincare The Originote di
lingkungan mahasiswa program studi manajemen angkatan 2021
Universitas Nusantara PGRI Kediri menunjukkan bahwa mayoritas
mahasiswa memilih untuk membeli produk tersebut di Shopee karena
adanya diskon menarik, dengan persentase mencapai 46,7%. Sementara
itu, faktor gratis ongkos kirim berkontribusi sebesar 33,3%, dan flash sale
16,7% yang menjadi alasan bagi mahasiswa dalam melakukan pembelian.
Hal ini menunjukan bahwa mahasiswa angkatan 2021 program studi
manajemen  Universitas Nusantara PGRI Kediri tidak hanya
mengutamakan harga produk yang terjangkau tetapi lebih mengutamakan
banyaknya diskon sebagai faktor utama dalam menentukan keputusan
pembelian.

Diskon merupakan salah satu bentuk harga yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian dan diharapkan berdampak positif
pada suatu bisnis. Menurut Meydila & Cempena (2024) diskon adalah
dengan memberikan kesempatan untuk memperoleh harga produk yang

lebih terjangkau, harga diskon juga taktik pemasaran yang mampu



mempengaruhi minat beli. Ini berarti bahwa potongan harga diberikan
dalam situasi tertentu di mana perusahaan atau konsumen mendapatkan
keuntungan yang signifikan dari situasi tersebut. Pelanggan pasti dapat
menghemat uang dengan membeli barang dengan harga diskon. Dalam
penelitian yang dilaksanakan oleh Oktavia & Fageh (2022) membuktikan
diskon berpengaruh secara nyata terhadap keputusan pembelian, namun
hasil ini tidak sejalan dengan temuan dalam penelitian yang dilakukan oleh
Syafrizal et al., (2024) menyatakan bahwa diskon tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Salah satu faktor yang turut mempengaruhi keputusan pembelian
adalah keberadaan fitur bebas ongkos kirim. Menurut Istigomah &
Marlena (2020) Promo bebas ongkir merupakan salah satu strategi
pemasaran utama yang digunakan oleh Shopee untuk menarik perhatian
dan memberikan kemudahan bagi konsumen dalam berbelanja, menarik
mereka, dan mendorong mereka untuk membeli sesuatu. Berdasarkan
Yoana Putri & Fathorrahman (2022) Promosi gratis ongkos kirim
merupakan salah satu bentuk promosi penjualan yang menawarkan insentif
tertentu guna mendorong konsumen melakukan pembelian dengan cepat,
sekaligus meningkatkan jumlah produk yang dibeli. Dalam penelitian yang
dianalisis oleh Istigomah & Marlena (2020) promo bebas ongkir memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan konsumen dalam melakukan
pembelian.

Selain adanya diskon dan gratis ongkos kirim, fitur flash sale juga
merupakan salah satu aspek krusial yang diperhitungkan konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian. Berdasarkan pendapat dari Agrawal dan
Abhinav Sareen (2016) dalam Rizkya et al., (2024) Penjualan singkat, juga
dikenal sebagai penjualan flash sale, adalah termasuk ke dalam bentuk
kampanye penjualan yang dirancang untuk memberikan diskon atau
penawaran eksklusif pada produk tertentu selama periode terbatas.
Berdasarkan pendapat Nazuroh et al., (2022) flash sale merupakan praktik

yang umum dalam e-commerce , di mana perusahaan, terutama yang



beroperasi secara daring, menawarkan sejumlah produk atau layanan
dengan harga diskon untuk waktu terbatas sebelum kembali ke harga
normal. Hal ini bertujuan untuk menarik perhatian konsumen dan
mendorong mereka untuk melakukan pembelian dengan cepat. Pada
penelitian yang dilakukan oleh Indri et al., (2022) menjelaskan bahwa
flash sale terbukti memiliki pengaruh signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian, sedangkan fitur gratis ongkir juga menunjukan
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada Marketplace
Shopee.

Dalam konteks persaingan yang ketat di industri e-commerce,
strategi promosi seperti diskon, gratis ongkos kirim, dan flash sale telah
menjadi alat penting bagi merek untuk menarik perhatian konsumen. The
Originote, sebagai salah satu merek skincare lokal yang sedang
berkembang, memanfaatkan strategi ini untuk meningkatkan visibilitas
dan daya saingnya di pasar. Dengan semakin banyaknya merek yang
menawarkan produk serupa, kemampuan untuk menarik konsumen
melalui promosi yang efektif menjadi kunci untuk mempertahankan
pangsa pasar. Penawaran diskon yang menarik dapat mendorong
mahasiswa untuk mencoba produk baru, sementara gratis ongkos kirim
dan flash sale berpotensi meningkatkan frekuensi dan volume pembelian.

Pentingnya memahami pengaruh promosi ini terhadap keputusan
pembelian mahasiswa tidak hanya berkaitan dengan aspek pemasaran,
tetapi juga mencerminkan perilaku konsumen yang lebih luas. Mahasiswa,
yang sering kali berada dalam batasan anggaran, cenderung lebih peka
terhadap penawaran promo-promo yang ada. Merujuk pada permasalahan
yang telah diuraikan dalam latar belakang diatas maka penulis terdorong
untuk melakukan penelitian lebih mendalam tentang PENGARUH
DISKON, GRATIS ONGKOS KIRIM, DAN FLASH SALE PADA
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK SKINCARE THE ORIGINOTE
DI SHOPEE.



B. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah diskon secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skincare The
Originote di Shopee.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah gratis ongkos kirim secara
parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skincare
The Originote di Shopee.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah flash sale secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk skincare The
Originote di Shopee.

4. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah diskon, gratis ongkos
kirim, flash sale secara simultan berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian produk skincare The Originote di shopee
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