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RINGKASAN 

 

Vemmy Apriliyani Santoso Pengaruh Promosi, Potongan Harga dan E-Pelayanan 

terhadap Pembelian Implusif pada Produk Maybelline di Platform Shopee oleh 

Mahasiswi FEB UNP Kediri Angkatan 2022. Skripsi, Program Studi Manajemen, 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Nusantara PGRI Kediri, 2026. 

Kata kunci: promosi, potongan harga, e-pelayanan, pembelian implusif, Shopee. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya penggunaan platform e-

commerce yang mendorong terjadinya pembelian implusif, khususnya pada produk 

Maybelline di Shopee. Promosi, potongan harga, dan e-pelayanan diduga menjadi 

faktor yang memengaruhi perilaku tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh promosi, potongan harga, dan e-pelayanan terhadap 

pembelian implusif pada produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi 

FEB UNP Kediri Angkatan 2022. 

Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Sampel 

ditentukan menggunakan teknik purposive sampling terhadap mahasiswi FEB UNP 

Kediri Angkatan 2022 yang pernah membeli produk Maybelline melalui Shopee. 

Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner dengan skala Likert. Analisis 

data meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier 

berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi, potongan harga, dan e-pelayanan 

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian implusif. 

Selain itu, ketiga variabel tersebut juga berpengaruh secara simultan terhadap 

pembelian implusif pada produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi 

FEB UNP Kediri Angkatan 2022. Temuan ini menunjukkan bahwa semakin 

menarik promosi dan potongan harga yang diberikan serta semakin baik kualitas e-

pelayanan, maka kecenderungan konsumen melakukan pembelian implusif juga 

semakin tinggi. Berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar penjual dan Shopee 

meningkatkan promosi, potongan harga, serta kualitas e-pelayanan. 
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BAB I  

PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang 

Transformasi yang didorong oleh perkembangan inovasi virtual telah 

merombaknya secara fundamental lanskap bisnis global, terutama dengan 

masifnya adopsi e-commerce oleh konsumen. Mayoritas orang di Indonesia 

memilih shoppe sebagai preferensi utama untuk melakukan transaksi jual beli 

berkat kemudahan akses dan variasi produk(Karlina et al., 2024). Perilaku 

belanja online ini sangat menonjol di kalangan generasi muda, khususnya 

mahasiswi, yang merupakan segmen konsumen adaptif terhadap teknologi. 

Salah satu kategori produk yang sangat diminati di platform ini adalah 

kosmetik, dengan merek seperti Maybelline yang secara agresif memanfaatkan 

e-commerce untuk menjangkau pasarnya. Fenomena ini menciptakan dinamika 

pasar baru dimana keputusan pembelian tidak lagi murni rasional (Sihombing 

& Sukati, 2022). Perusahaan di era digital harus bersaing tidak hanya dalam 

kualitas produk tetapi juga dalam strategi pemasaran digital yang mampu 

memicu respons konsumen secara instan. Lingkungan belanja online dirancang 

untuk mendorong interaksi dan keterlibatan, yang seringkali mengarah pada 

perilaku pembelian yang tidak terencana (Shrestha, 2024). Oleh karena itu, 

memahami faktor-faktor yang mendorong pembelian di platform spesifik 

seperti Shopee menjadi krusial bagi pelaku industri kosmetik. 

Untuk memperkuat pemilihan variabel penelitian, peneliti melakukan 

pra-survei terhadap 10 mahasiswi FEB UNP Kediri Angkatan 2022 yang pernah 

membeli produk Maybelline melalui platform Shopee. Pra-survei ini bertujuan 

untuk mengetahui faktor yang paling memengaruhi terjadinya pembelian 

impulsif (impulse buying) berdasarkan konsep bauran pemasaran (4P), yaitu 

produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan tempat/distribusi 

(place). 
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Tabel 1. 1 Hasil Pra-Survei Produk Maybelline 

No. Unsur 4P Keterkaitan dengan 

penelitian 

Jumlah 

Responden 

Persentase 

1 Promotion (Promosi) Flash sale, voucher diskon, 

cashback, iklan Shopee, 

gratis ongkir 

4 40% 

2 Price (Harga) Harga terjangkau, potongan 

harga, diskon produk 

3 30% 

3 Product (Produk) Kualitas produk, variasi 

produk, reputasi merek 

2 20% 

4 Place (Tempat) Kemudahan penggunaan 

aplikasi, kecepatan layanan, 

kemudahan transaksi, 

keamanan pembayaran 

1 10% 

Jumlah 10 100% 

Sumber: Diolah oleh peneliti, 2026. 

Berdasarkan Tabel Pra-Survei, diketahui bahwa faktor promosi 

memperoleh persentase tertinggi sebesar 40%, diikuti oleh faktor harga sebesar 

30%, faktor produk sebesar 20%, dan faktor place sebesar 10%. Hasil tersebut 

menunjukkan bahwa unsur promosi dan harga merupakan faktor yang paling 

dominan dalam mendorong pembelian impulsif produk Maybelline di Shopee. 

Selain itu, meskipun faktor place memperoleh persentase yang lebih rendah, 

aspek tersebut memiliki keterkaitan dengan kualitas e-pelayanan dalam 

transaksi online, seperti kemudahan penggunaan aplikasi, kecepatan layanan, 

dan keamanan transaksi. Oleh karena itu, peneliti memilih variabel Promosi 

(X1), Potongan Harga (X2), dan E-Pelayanan (X3) untuk dianalisis 

pengaruhnya terhadap Impulse Buying (Y) pada produk Maybelline di platform 

Shopee oleh mahasiswi FEB UNP Kediri Angkatan 2022. 

Pembelian impulsif menakrifkan bagaikan pembelian yang terjadi 

secara spontan dan tidak terencana sebelumnya (Sihombing & Sukati, 2022). 

Perilaku ini seringkali dipicu oleh dorongan emosional yang kuat untuk 

memiliki sesuatu dengan segera, tanpa melalui proses evaluasi alternatif yang 

rasional. Dalam konteks e-commerce, impulse buying didorong oleh 

ketersediaan produk yang melimpah dan kemudahan proses transaksi yang 

instan . Solomon dalam (Syarah et al., 2024) menyatakan bahwa pembelian ini 

terjadi karena adanya dorongan kuat yang bersifat mendesak. (Shrestha, 2024) 

menambahkan bahwa pembelian impulsif memiliki beberapa tipe yang 
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menunjukkan perbedaan dalam proses pengambilan keputusan konsumen. 

Pengelompokan tipe ini membantu memahami berbagai bentuk pembelian yang 

terjadi secara spontan adalah kecenderungan konsumen untuk membeli secara 

spontan, tanpa banyak refleksi, dan langsung bertindak atas keinginan tersebut. 

Berbeda dengan pembelian terencana, pembelian impulsif seringkali dipicu 

oleh stimuli eksternal saat konsumen menjelajahi platform. Fenomena ini 

menjadi sangat relevan di marketplace seperti Shopee yang memanfaatkan 

berbagai fitur untuk menstimulasi keinginan mendadak (Chan et al., 2022). 

Memahami pendorong pembelian implusif esensial karena berkontribusi 

signifikan terhadap total volume penjualan di ritel online. 

Kualitas e-pelayanan atau e-service quality merujuk pada evaluasi dan 

penilaian konsumen terhadap keseluruhan pengalaman yang diterima selama 

berinteraksi dengan layanan online (Karlina et al., 2024). Konsep ini merupakan 

evolusi dari kualitas layanan tradisional di era digital, yang menjadi vital bagi 

kesuksesan platform e-commerce. Parasuraman et al. (2005) dalam (Shrestha, 

2024) mengembangkan model E-S-QUAL yang mengidentifikasi dimensi 

kunci seperti efisiensi, ketersediaan sistem, pemenuhan, dan privasi sebagai 

penentu kepuasan pelanggan. Kualitas e-pelayanan yang baik, seperti 

kemudahan navigasi dan kecepatan respons platform, akan memberikan 

pengalaman pengguna yang positif (Atmojo & Widodo, 2022). Salah satu 

penelitian oleh Karlina et al. (2024) menunjukkan bahwa kualitas e-pelayanan 

memiliki pengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian. Layanan yang l dan 

responsif membangun kepercayaan, yang merupakan fondasi penting dalam 

transaksi online. Kualitas layanan yang buruk, seperti website yang lambat atau 

proses checkout yang rumit, dapat menyebabkan frustrasi dan pembatalan 

pembelian (Wardhana, 2024). Dengan demikian, kualitas e-pelayanan adalah 

faktor strategis yang dapat digunakan Shopee untuk memicu pembelian 

pembelian spontan. 

Potongan harga atau price discount adalah strategi penetapan harga di 

mana penjual mengurangi harga normal suatu produk untuk periode waktu 

tertentu (Salsafira & Trianasari, 2022). Strategi ini merupakan salah satu 
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pemicu eksternal paling kuat yang dapat memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen . Dalam paltform e-commerce, potongan harga sering disajikan 

dalam bentuk flash sale, voucer, atau diskon persentase yang menciptakan 

urgensi (Salsafira & Trianasari, 2022). Penelitian telah menunjukkan bahwa 

potongan harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 

implusif (Syarah et al., 2024). Konsumen merasakan adanya nilai (value) yang 

lebih besar ketika mendapatkan produk dengan harga lebih rendah, yang 

memicu respons emosional positif. Persepsi "hemat" ini seringkali 

mengesampingkan pertimbangan rasional mengenai kebutuhan aktual terhadap 

produk tersebut (Shrestha, 2024). Penawaran harga yang terjangkau atau diskon 

khusus dapat menjadi pemicu utama pembelian impulsif. Oleh karena itu, 

program potongan harga yang gencar dilakukan Shopee pada produk 

Maybelline berpotensi besar mendorong terjadinya pembelian implusif. 

Promosi adalah segala bentuk komunikasi yang digunakan perusahaan 

untuk memberi informasi, membujuk, dan mengingatkan konsumen tentang 

produknya (Puspitarini & Nuraeni, 2019). Dalam ekosistem e-commerce 

Shopee, promosi diwujudkan melalui berbagai bentuk seperti advertising 

(iklan), sales promotion (promosi penjualan), dan event khusus (Sihombing & 

Sukati, 2022). Promosi yang tepat adalah cara terbaik untuk 

mengkomunikasikan produk dan memberikan insentif agar konsumen 

melakukan pembelian (Syarah et al., 2024). Strategi promosi yang menarik, 

seperti gamification atau cashback, dirancang untuk menarik perhatian dan 

memotivasi pembelian yang tidak terencana (Chan et al., 2022). Konsumen 

yang terekspos pada promosi yang intens cenderung lebih terbuka terhadap 

pembelian impulsif sebagai respons positif. Promosi bertujuan memberikan 

insentif untuk membeli dan diharapkan meningkatkan penjualan dengan 

memicu keinginan membeli. Kegiatan promosi yang masif, seperti "Shopee 

11.11 Big Sale", secara eksplisit mendorong konsumen untuk membeli produk 

di luar perencanaan awal mereka (Salsafira & Trianasari, 2022). Dengan 

demikian, intensitas promosi menjadi variabel penting yang diduga kuat 

mempengaruhi pembelian implusif pada produk Maybelline. 
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Kesenjangan penelitian (research gap) utama yang mendasari penelitian 

ini terletak pada dua area spesifik. Pertama, adanya inkonsistensi temuan 

(conflicting results) yang signifikan mengenai variabel promosi (X1). Di satu 

sisi, penelitian oleh Salsafira dan Trianasari (2022) serta Syarah et al. (2024) 

menyimpulkan bahwa promosi dan potongan harga memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap pembelian implusif. Di sisi lain, temuan ini 

bertentangan secara langsung dengan penelitian Sihombing dan Sukati (2022), 

yang secara empiris menemukan bahwa promosi (X1) tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap pembelian implusif di platform Shopee. Inkonsistensi ini 

menunjukkan bahwa efektivitas promosi bukanlah variabel yang universal, 

melainkan sangat bergantung pada konteks (Syarah et al., 2024). Kedua, 

terdapat kesenjangan konseptual (conceptual gap) dimana penelitian 

sebelumnya cenderung menguji variabel secara terpisah. Meskipun Karlina et 

al. (2024) menyoroti pentingnya kualitas e-pelayanan sebagai prediktor kuat, 

model tersebut tidak diuji secara bersamaan dengan variabel potongan harga 

(X2) dan promosi (X1) secara komprehensif (Wardhana, 2024). Oleh karena itu, 

penelitian ini menjadi spesifik dan penting karena mencoba mengisi kedua 

kesenjangan tersebut dengan menguji kembali pengaruh promosi, sekaligus 

mengintegrasikannya ke dalam model simultan dengan potongan harga dan 

kualitas e-pelayanan pada subjek mahasiswi (Yahmini, 2020). 

Berdasarkan hasil observasi awal dan wawancara informal yang 

dilakukan terhadap sepuluh mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis (FEB) 

Universitas Nusantara PGRI Kediri yang aktif menggunakan Shopee, 

teridentifikasi sebuah fenomena yang relevan dengan penelitian ini. Sebagian 

besar mahasiswi mengakui bahwa mereka sering melakukan pembelian produk 

kosmetik, khususnya Maybelline, di luar anggaran atau rencana bulanan 

mereka. Pemicu utamanya adalah notifikasi flash sale (potongan harga) dan 

penawaran bundling (promosi) yang muncul saat mereka sedang membuka 

aplikasi Shopee. Tiga dari sepuluh mahasiswi menyatakan bahwa mereka 

awalnya hanya berniat membeli satu produk, namun berakhir membeli tiga 

hingga empat produk karena tergoda diskon dan voucher gratis ongkir. 
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Menariknya, dua mahasiswi mengeluhkan pengalaman kualitas e-pelayanan 

yang kurang memuaskan, seperti aplikasi yang lag saat flash sale besar, namun 

mereka tetap melanjutkan pembelian karena takut kehilangan momentum 

diskon. Fenomena ini menunjukkan adanya dorongan pembelian implusif yang 

kuat di kalangan mahasiswi FEB UNP Kediri. Ketergantungan pada gadget dan 

paparan intens terhadap media sosial Shopee menjadikan mereka target utama 

dari strategi pemasaran yang memicu pembelian impulsif. Permasalahan ini 

menunjukkan bahwa keputusan pembelian mereka sangat dipengaruhi oleh 

stimuli eksternal yang disediakan oleh platform, bukan murni dari kebutuhan 

terencana. 

Untuk menjaga fokus dan kedalaman analisis, penelitian ini memiliki 

batasan yang jelas. Pertama, penelitian ini berfokus secara eksklusif pada satu 

platform e-commerce, yaitu Shopee, sehingga hasilnya tidak dapat 

digeneralisasi ke platform lain seperti Tokopedia, Lazada, atau Sociolla yang 

mungkin memiliki strategi dan user interface berbeda. Kedua, objek produk 

dibatasi hanya pada merek kosmetik Maybelline, dan tidak mencakup merek 

kosmetik lain yang mungkin memiliki strategi promosi atau target pasar yang 

berbeda. Ketiga, subjek penelitian ini sangat spesifik, yaitu mahasiswi aktif 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis (FEB) Universitas Nusantara PGRI (UNP) Kediri. 

Karakteristik demografis, psikografis, dan tingkat literasi digital mahasiswi 

FEB UNP Kediri mungkin berbeda dengan mahasiswi fakultas lain atau 

universitas lain. Keempat, variabel independen yang diteliti terbatas pada 

promosi (X1), potongan harga (X2), dan e-pelayanan (X3). Faktor internal lain 

yang diketahui memengaruhi pembelian implusif, seperti shopping lifestyle, 

suasana hati (mood) (Shrestha, 2024), atau faktor situasional, tidak dimasukkan 

dalam model penelitian ini. 

Dengan mempertimbangkan urgensi dan batasan penelitian yang telah 

ditetapkan, maka penelitian ini sangat relevan untuk dilaksanakan. Dari latar 

belakang masalah di atas maka dapat disimpulkan bahwa judul penelitian ini 

adalah:  



7 

 

 

 

“Pengaruh Promosi, Potongan Harga dan E-Pelayanan Terhadap 

Pembelian Implusif Pada Produk Maybelline di Platfrom Shopee Oleh 

Mahasiswi FEB UNP Kediri Angkatan 2022”. 

B. Rumusan Masalah 

Dengan mempertimbangkan penjelasan sebelumnya, pertanyaan 

penelitian studi ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap pembelian implusif pada 

produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi FEB Angkatan 2022 

UNP Kediri? 

2. Apakah potongan harga berpengaruh signifikan terhadap pembelian  

implusif pada produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi FEB 

Angkatan 2022 UNP Kediri? 

3. Apakah e-pelayanan  berpengaruh signifikan terhadap pembelian implusif 

pada produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi FEB Angkatan 

2022 UNP Kediri? 

4. Apakah promosi , potongan harga dan e-pelayanan berpengaruh secara 

simultan terhadap pembelian spontan pada produk Maybelline di platform 

Shopee oleh mahasiswi FEB UNP Kediri? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berlandaskan permasalahan yang dirumuskan di atas, tujuan dari studi 

ini adalah: 

1. Menganalisis pengaruh signifikan promosi terhadap pembelian implusif 

pada produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi FEB Angkatan 

2022 UNP Kediri. 

2. Menganalisis pengaruh signifikan potongan harga terhadap pembelian 

implusif pada produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi FEB 

Angkatan 2022 UNP Kediri. 

3. Menganalisis pengaruh signifikan e-pelayanan terhadap pembelian implusif 

pada produk Maybelline di platform Shopee oleh mahasiswi FEB Angkatan 

2022 UNP Kediri. 
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4. Menganalisis pengaruh promosi, potongan harga, dan e-pelayanan secara 

simultan terhadap pembelian implusif pada produk Maybelline di platform 

Shopee oleh mahasiswi FEB Angkatan 2022 UNP Kediri. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoretis 

a. Memperluas wawasan keilmuan di bidang manajemen pemasaran dan 

perilaku konsumen, khususnya terkait konsep pembelian implusif dalam 

e-commerce. 

b. Memberikan kontribusi empiris tentang cara promosi, potongan harga, 

dan e-pelayanan terhadap pembelian implusif. 

c. Berfungsi sebagai referensi dan sumber daya bagi peneliti yang akan 

melakukan penelitian dengan variabel atau subjek penelitian yang 

sebanding. 

d. Mendukung pengembangan teori pemasaran digital dalam konteks 

platform e-commerce. 

2. Manfaat Praktis 

a. Memberikan masukan bagi pelaku usaha dan penjual produk 

Maybelline di Shopee dalam merancang strategi promosi yang lebih 

efektif. 

b. Menjadi bahan pertimbangan dalam penentuan potongan harga yang 

mampu mendorong pembelian impulsif konsumen. 

c. Memberikan rekomendasi terkait peningkatan kualitas e-pelayanan 

untuk meningkatkan kepuasan dan minat beli konsumen. 

d. Menjadi bahan evaluasi bagi platform e-commerce dalam 

mengembangkan sistem layanan digital yang lebih optimal. 

e. Memberikan wawasan bagi konsumen agar lebih memahami faktor-

faktor yang memengaruhi perilaku pembelian implusif. 
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