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RINGKASAN 

 

Kata Kunci: Pesan kelangkaan, Diskon harga, Tagline Gratis ongkir, Pembelian 

Impulsif 

 

Pesan kelangkaan belum pernah diteliti secara global, sedangkan diskon harga dan 

tagline gratis ongkir memiliki hasil yang berbeda dari penelitian atau jurnal 

terdahulu. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pesan kelangkaan, 

diskon harga, dan tagline gratis ongkir terhadap pembelian impulsif di Shopee live 

selling. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif 

dengan regresi linier berganda sebagai metode analisis data. Populasi dari 

penelitian ini adalah seluruh mahasiswa program studi manajemen tahun angkatan 

2020 dengan metode penentuan sampel adalah purposive sampling. Jumlah 

sampel yang digunakan sebanyak 155 mahasiswa yang ditentukan dengan 

menggunakan rumus slovin. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa pesan 

kelangkaan memiliki pengaruh positif signifikan terhadap pembelian impulsif di 

Shopee live selling. Diskon harga memiliki pengaruh positif tidak signifikan 

terhadap pembelian impulsif di Shopee live selling. Dan tagline gratis ongkir 

memiliki pengaruh negatif tidak signifikan terhadap pembelian impulsif di Shopee 

live selling. Secara simultan pesan kelangkaan, diskon harga, dan tagline gratis 

ongkir memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif di Shopee live 

selling.  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Pesatnya perkembangan teknologi baru-baru ini pada akhirnya akan 

menyebabkan dan mendorong perubahan praktik pemasaran di seluruh dunia 

(Hakimah et al., 2022). Perkembangan teknologi yang terjadi di Indonesia 

memungkinkan para entrepreneur untuk memasarkan produk yang dimiliki 

dengan lebih efektif dan efisien melalui platform online. Perkembangan 

teknologi memberikan dampak positif terhadap perkembangan bisnis online 

yang di Indonesia, dimana bisnis online mengalami perkembangan yang begitu 

pesat. Perkembangan yang terjadi mendorong transformasi perilaku konsumen, 

di mana mereka kini lebih memilih berbelanja online daripada mengunjungi 

toko secara langsung (Kusnawan et al., 2019).  

Perubahan karakteristik pola berbelanja konsumen mengharuskan penjual 

untuk melakukan penjualan produknya menggunakan E-Commerce. E-

commerce adalah aktivitas jual beli yang dilakukan melalui internet atau 

jaringan elektronik lainnya (Juniansyah et al., 2020). Pemakaian e-commerce di 

Indonesia dilirik oleh para penjual untuk meningkatkan penjualan produknya. 

Selain itu dengan menggunakan e-commerce penjual dapat melakukan 

penjualan produknya secara kilat dan efisien. Efisiensi pemakaian e-commerce 

adalah tidak terbatasnya waktu dan jarak, sehingga penjual dapat menjangkau 

semua kalangan konsumen. Keberadaan e-commerce juga memberikan 
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kemudahan bagi masyarakat selaku konsumen, yaitu kemudahan dalam 

memilih dan membeli berbagai jenis barang yang diinginkan tanpa adanya 

batasan ruang dan waktu.  

Meningkatnya popularitas e-commerce di Indonesia di dorong oleh 

banyaknya platform online yang tersedia, seperti Shopee, Tokopedia, Lazada, 

Blibli, dan Bukalapak (Populix, 2020). Beberapa platform tersebut 

memberikan kemudahan bagi para penjual untuk memasarkan dan menjual 

produknya secara daring kepada konsumen di seluruh Indonesia. Berikut 

adalah data rata-rata jumlah kunjungan 5 aplikasi e-commerce pada kuartal I 

dan kuartal II tahun 2023: 

 
Sumber: databoks.katadata.com 

Gambar 1. 1 

Rata-Rata Kunjungan Aplikasi E-Commerce Kuartal I dan II Tahun 

2023 
 

Pada gambar 1.1 menunjukkan bahwa Shopee, platform e-commerce 

ternama di Indonesia, menunjukkan performa yang luar biasa pada kuartal II 
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tahun 2023. Hal ini dibuktikan dengan tingginya jumlah kunjungan bulanan, 

mencapai rata-rata 166,9 juta pengunjung setiap bulan (Ahdiat, 2023). Angka 

tersebut menunjukkan peningkatan dibandingkan dengan kuartal sebelumnya, 

sehingga mencerminkan minat dan popularitas Shopee yang kian meningkat di 

kalangan masyarakat Indonesia. 

Shopee banyak dikunjungi dan diminati oleh masyarakat Indonesia 

karena Shopee menawarkan beragam jenis produk yang digunakan konsumen 

seperti pakaian, kosmetik, perlengkapan rumah, tas, makanan dan minuman, 

kebutuhan anak, dan lain sebagainya. Fitur-fitur yang ada di Shopee juga 

menjadi faktor yang mempengaruhi minat masyarakat untuk mengunjungi 

Shopee. Dengan adanya fitur pada aplikasi Shopee diharapkan konsumen 

dapat melakukan pertimbangan yang matang pada saat melakukan pembelian. 

Namun, pada kenyataannya tidak semua konsumen saat berbelanja online 

dengan rasional dan logis, sehingga permasalahan tersebut muncul sebuah 

fenomena pembelian impulsif (Ittaqullah et al., 2020). 

Selain kedua faktor di atas, stimulus berupa tawaran-tawaran menarik 

yang ada di Shopee menjadikan Shopee sebagai e-commerce favorit 

masyarakat. Stimulus yang ada dapat memberikan pengaruh bagi konsumen 

sehingga muncul dorongan dari dalam diri konsumen dan dapat memicu 

respon berupa pembelian impulsif tanpa adanya pertimbangan yang 

mendalam. Stimulus atau rangsangan eksternal yang dapat memicu timbulnya 

pembelian impulsif berupa diskon dan iklan atau promosi.  
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Salah satu fitur terbaru yang ada di Shopee dan dapat menimbulkan 

rangsangan bagi konsumen untuk melakukan pembelian impulsif adalah fitur 

live selling. Fitur live selling di Shopee adalah sebuah fitur yang bisa 

digunakan oleh penjual untuk menawarkan produknya pada calon pembeli 

melalui live streaming. Dalam fitur ini pihak pembeli dapat mengetahui 

informasi terkait produk-produk yang menjadi incarannya atau menjadi target 

untuk dibeli. Kelemahan pada fitur ini yaitu calon pembeli dapat melewati 

live selling suatu toko dan melanjutkan ke live selling toko lain karena merasa 

kurang tertarik dengan apa yang disampaikan oleh penjualnya.  

Pada live selling yang ada di Shopee, pesan kelangkaan atau scarcity 

messages sering kali digunakan oleh para penjual untuk meningkatkan 

penjualan. Adanya pesan kelangkaan di Shopee yang berupa flash sale dapat 

menimbulkan respon pembelian impulsif pada produk yang dijual. Dengan 

pesan kelangkaan yang ada di live selling Shopee dapat menciptakan 

keinginan yang tinggi dalam diri konsumen untuk dapat memperoleh produk 

tesebut, sehingga apabila konsumen dapat mendapatkan produknya maka 

akan timbul rasa puas dalam dirinya. Karena produk yang langka dan sulit 

didapatkan memiliki nilai yang lebih tinggi (Akram et al., 2018). Pesan yang 

menekankan kelangkaan produk dapat memicu pembelian impulsif, seperti 

yang ditemukan dalam penelitian Zaidan & Sukresna (2021). 

Pada saat ini, dalam fitur live selling di Shopee terdapat voucher diskon 

harga yang dapat di klaim oleh pengguna dan digunakan pada saat melakukan 

chek out produk yang diinginkan. Adanya voucher diskon harga memberikan 
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dampak positif bagi pelaku bisnis, karena penjualan di tokonya akan 

meningkat, karena konsumen memanfaatkan voucher untuk melakukan 

pembelian. Dengan voucher diskon harga, konsumen akan merasa senang 

pada saat melakukan pembelian karena merasa produk yang dibeli memiliki 

harga yang relatif murah dibandingkan harga aslinya sebelum menggunakan 

voucher. Sehingga diskon harga dapat menjadi strategi marketing yang 

menarik untuk mempengaruhi konsumen dalam pembelian impulsif. Utami & 

Juanda (2022) menyebutkan jika pengaruh yang diberikan oleh diskon harga 

terhadap pembelian impulsif adalah signifikan. 

Selain pesan kelangkaan dan diskon harga yang dapat memberikan 

rangsangan terhadap konsumen, tagline gratis ongkir di aplikasi Shopee juga 

dapat memberikan stimulus. Adanya tagline gratis ongkir dapat digunakan 

sebagai strategi untuk menarik konsumen agar melakukan pembelian pada 

aplikasi Shopee. Keberadaan tagline gratis ongkir membuat konsumen akan 

berfikir bahwa mereka tidak perlu melakukan pembayaran ongkos kirim atau 

ongkir akan produk yang dibelinya, sehingga mereka dapat menghemat biaya 

yang dikeluarkan untuk memperoleh produk tersebut. Tagline gratis ongkir 

mempengaruhi konsumen untuk pembelian impulsif (Simangunsong et al., 

2022).  

Keberadaan stimulus-stimulus atau rangsangan yang ada di Shopee 

dapat mendorong timbulnya respon dalam diri konsumen untuk melakukan 

pembelian impulsif. Dengan stimulus-stimulus tersebut, memungkinkan 

konsumen merasa puas dengan menerima produk berkualitas, harga murah, 
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dan tidak perlu membayarkan biaya ongkos kirim. Sehingga mereka dapat 

melakukan pembelian produk yang lainnya tanpa harus memikirkan tentang 

biaya pengiriman yang dikeluarkan.  

Fenomena Shopee live selling yang semakin meningkat popularitasnya, 

dan perbedaan hasil dari penelitian terdahulu, maka diperlukan penelitian 

lebih mendalam. Sehingga judul penelitian adalah “Stimulus Response 

Theory: The Construction Of Impulse Buying On Shopee Live Selling”. 

 

B. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan informasi yang ada dalam latar belakang studi ini, tujuan 

utama penelitian adalah untuk melakukan analisis: 

1. Pengaruh pesan kelangkaan secara parsial terhadap pembelian impulsif di 

Shopee live selling. 

2. Pengaruh diskon harga secara parsial terhadap pembelian impulsif di 

Shopee live selling. 

3. Pengaruh tagline gratis ongkir secara parsial terhadap pembelian impulsif 

di Shopee live selling. 

4. Pengaruh pesan kelangkaan, diskon harga, dan tagline gratis ongkir secara 

simultan terhadap pembelian impulsif di Shopee live selling. 
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