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ABSTRAK

Hilda Nur Adela: Pengaruh Sales Promotion, Online Customer Review, dan Persepsi
Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee (Studi pada
Konsumen Shopee di Jombang). Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024

Kata Kunci : Sales Promotion, Online Customer Review, Persepsi Harga, Keputusan
Pembelian, Shopee

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dampak Sales Promotion, Online
Customer Review, dan Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian di platform
Marketplace Shopee, dengan menitikberatkan pada konsumen Shopee di Jombang.
Sampel sebanyak 96 responden dipilih menggunakan teknik non-probability
sampling, khususnya purposive sampling dengan adopsi rumus unknown population.
Metode analisis yang digunakan meliputi uji validitas, reliabilitas, serta asumsi
klasik, disertai dengan analisis regresi linear berganda dan pengujian hipotesis
menggunakan uji t dan uji F, serta koefisien determinasi. Berdasarkan hasil analisis
menggunakan SPSS 29, ditemukan bahwa Sales Promotion memiliki pengaruh yang
sangat signifikan terhadap Keputusan Pembelian (p <0,001), diikuti oleh Online
Customer Review (p = 0,007) dan Persepsi Harga (p = 0,027). Pengaruh secara
simultan juga terbukti signifikan (p = 0,007). Penelitian ini memberikan wawasan
mendalam tentang faktor-faktor yang memengaruhi perilaku pembelian konsumen di
platform Shopee, memberikan kontribusi penting bagi pemahaman praktis dan
akademis dalam domain pemasaran online.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kita telah menyaksikan peningkatan pesat dalam penjualan dan adopsi smartphone
sejak abad kedua puluh. Tidak bisa dipungkiri bahwa smartphone telah menajdi
elemen esensial dalam kehidupan sehari-hari. Dan sebagian besar populasi dunia
sekarang memiliki akses ke perangkat tersebut, selain berfungsi sebagai alat
komunikasi, smartphone juga memiliki kegunaan lainnya yaitu menjadi gerbang
utama dalam mengakses internet. Di Indonesia pada Januari 2023, ada 213 juta orang
yang menggunakan internet, atau 77% dari total populasi Indonesia, yang berjumlah
276,4 juta orang pada awal tahun (Annur, 2023). Dengan adanya keberadaan
smartphone canggih dan terjangkau memungkinkan masyarakat untuk terhubung
dengan dunia online dengan mudah, yang menjadi salah satu pendorong utama adopsi

e-commerce dan marketplace.

E-Commerce adalah metode pembelian langsung di mana pelanggan dapat
memilih barang di situs web, klik "beli," dan mentransfer pembayaran. Contohnya
Zalora.com dan Berrybenka.com. Sedangkan pengertian marketplace merupakan
platform online yang mana penjual dan pembeli bisa melakukan interaksi dan

melakukan transaksi beragam (Ardianti & Widiartanto, 2019).



marketplace yang terkenal di Indonesia salah satunya adalah Shopee. Dengan
jutaan penjual dan pengguna yang aktif Shopee didirikan oleh Christ feng. Shopee
berdiri serentak di Indonesia, Malaysia, Singapura, Taiwan, Vietnam ,Filipina,
Thailand pada tahun 2015. Shopee dirancang sebagai platform yang secara khusus
memenuhi kebutuhan pasar Asia Tenggara, menyederhanakan, menjamin keamanan,
dan memberikan fleksibilitas dalam proses belanja online. Ini terwujud melalui
sistem pembayaran yang efisien dan dukungan logistik yang handal, menciptakan
pengalaman berbelanja yang nyaman dan aman bagi pengguna di wilayah ini. Shopee
dirancang sebagai platform yang secara khusus memenuhi kebutuhan pasar Asia
Tenggara, menyederhanakan, menjamin keamanan, dan memberikan fleksibilitas

dalam proses belanja online.

Jumlah Kunjungan ke 5 Situs E-Commerce Terbesar i Indonesia (Januari-September 2023)*

Gambar 1. 1 Jumlah kunjungan ke 5 pada Situs E-Commerce Terbesar di Indonesia
(Januari-September 2023)

Sumber : databoks (Katadata.co.id)



Berdasarkan diagram gambar sumber Katadata diatas, Shopee mencatat
pertumbuhan jumlah pengunjung yang signifikan, mengungguli pesaing utamanya
seperti Tokopedia, Lazada, Blibli, dan Bukalapak. Pertumbuhan ini jauh melampaui
kinerja platform e-commerce lain di pasar marketplace online Shopee telah
mengalami pertumbuhan pesat dan sukses besar di Asia Tenggara terutama di
Indonesia ini telah memainkan peran penting dalam perubahan ini. Keberhasilan
Shopee dalam menciptakan ekosistem e-commerce yang komprehensif dan dinamis
telah menarik perhatian pelaku bisnis, peneliti, dan konsumen. Pertumbuhan Shopee
sebagai marketplace online mencerminkan perubahan dramatis dalam perilaku
belanja konsumen. Berdasarkan data dari kenaikan penjualan dan pembelian yang
aktif di marketplace Shopee dapat menunjukkan adanya perilaku keputusan

pembelian pada konsumen atau pelanggan Shopee.

pengambilan keputusan pembelian melibatkan pertinmbangan konsumen terkait
kebutuhan, keinginan, dan harapan mereka terhadap suatu produk. Hasilnya dapat
berupa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan terhadap produk tersebut, menentukan
sejauh mana produk tersebut memenuhi ekspektasi konsumen (Faozi & Handayani,
2019). Ketika seseorang memutuskan untuk membeli suatu barang atau layanan, ini
disebut sebagai keputusan pembelian. Ini melibatkan serangkaian proses yang
kompleks, seperti menentukan kebutuhan dan mencari informasi., evaluasi opsi,

pengambilan keputusan, serta tindak lanjut setelah pembelian.



Perilaku konsumen terhadap berbagai rangsangan atau stimuli tercermin dari
faktor-faktor pemasaran. Dalam upaya untuk memahami lebih lanjut dinamika
perilaku konsumen di platform ini, perhatian terhadap pengaruh sales promosi
terhadap keputusan pembelian menjadi sangat relevan. Dengan persaingan yang
semakin ketat di antara marketplace, Shopee mengadopsi sejumlah strategi promosi
penjualan untuk menjaga peningkatan jumlah pelanggan atau pengguna. Tindakan ini
mencerminkan respons proaktif Shopee terhadap tantangan pasar, dengan tujuan tidak
hanya mempertahankan tetapi juga meningkatkan kepercayaan dan keterlibatan

konsumen dalam platform mereka.

Shopee merancang strategi sales promotion untuk mendukung peningkatan jumlah
pengguna.. Tujuan utamanya adalah meningkatkan penjualan, menciptakan
kegairahan konsumen, dan memberikan nilai tambah pada produk atau layanan dalam
jangka waktu tertentu. Diskon besar, program loyalitas, dan penawaran khusus
lainnya menjadi daya tarik kuat untuk membujuk konsumen bergabung dan aktif
bertransaksi di platform. Strategi  sales promotion di Shopee tidak hanya
menciptakan insentif finansial, tetapi juga memanfaatkan pengaruh psikologis
konsumen. Keterlibatan dalam program diskon dan promo memberikan kepuasan
instan, meningkatkan kepercayaan, dan menciptakan pengalaman belanja yang
positif. Melalui strategi sales promotion, Shopee juga memberikan dukungan yang

signifikan kepada penjual dan mitra bisnis. Ini menciptakan ekosistem yang saling



menguntungkan, di mana keberhasilan penjual tercermin dalam pengalaman belanja

yang lebih baik bagi konsumen.

Perubahan dalam perilaku konsumen, termasuk peningkatan permintaan akan
penawaran khusus dan pengalaman belanja yang lebih personal, mendorong Shopee
untuk terus mengkreasikan strategi sales promotion yang responsif dan relevan.
Shopee telah berhasil meluncurkan beragam strategi promosi penjualan yang
mencakup sejumlah inisiatif menarik, seperti penawaran diskon gratis ongkir dengan
minimum pembelanjaan nol rupiah, rangkaian Flash Sale yang memberikan
kesempatan pembelian dengan harga istimewa dalam waktu terbatas, dan momen
khusus seperti Shopee event tanggal kembar 12.12. Selain itu, marketplace Shopee
juga menghadirkan Shopee Fashion Sale untuk para penggemar mode, menawarkan
penawaran eksklusif dan diskon di berbagai produk fashion. Program cashback
menjadi salah satu daya tarik tambahan, memberikan pengguna insentif finansial

melalui pengembalian dana atau kredit ShopeePay setelah pembelian tertentu.

Selain itu, penting juga untuk melakukan riset mendalam tenatng produk yang
akan dibeli sebelum melakukan transaksi online, dengan tujuan untuk mengurangi
risiko atau kerugian yang mungkin timbul selama proses pembelian. Dengan melihat
ulasan atau review dari pelanggan sebelumnya tentang penjual atau toko tersebut,
bisa mendapatkan informasi yang dibutuhkan secara praktis dari penjual atau toko
yang bersangkutan. Menurut Rahmawati (2021) online customer review adalah faktor

luar (variabel eksogen) yang dapat berdampak besar pada keputusan pembelian di



online. Jika ada korelasi positif antara pilihan pembelian dan ulasan konsumen
daring, maka dapat diantisipasi peningkatan dalam keputusan pembelian terkait
barang atau jasa tertentu. Ulasan konsumen menjadi sumber informasi berharga bagi
calon pembeli, membantu mereka menilai sejauh mana produk tersebut dapat
memenuhi kebutuhan mereka. Oleh karena itu, konsumen lain cenderung mengambil
keputusan berdasarkan ulasan konsumen daring sebagai pedoman yang memengaruhi

proses pembelian.

Harga sangat berpengaruh dalam mempengaruhi keputusan konsumen secara
signifikan dalam membeli barang maupun jasa secara. Menurut (Darmansah &
Yosepha, 2020) persepsi harga mencerminkan cara konsumen menilai apakah suatu
harga dianggap tinggi, rendah, atau adil, dan memiliki dampak signifikan pada minat
beli serta kepuasan dalam proses pembelian. Sejalan dengan itu, persepsi harga terkait
erat dengan pemahaman konsumen terhadap informasi harga, yang memainkan peran
krusial dalam memberikan makna yang mendalam bagi mereka. Konsumen yang
menganggap harga sebagai sesuai dengan nilai produknya lebih cenderung untuk

membeli barang tersebut.

Dari studi sebelumnya yang telah dilaksanakan Rajagukguk et al. (2022) telah
menegaskan adanya hubungan signifikan, dengan peran keputusan pembelian sebagai
mediator, antara promosi dan persepsi harga. Hasil penelitian ini sesuai dengan
temuan penelitian lain yang menunjukkan bahwa promosi dan online customer review

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembeli. Menurut Noviani &



Siswanto (2022) Hasil analisis menunjukkan bahwa melalui kajian yang dilakukan,
dapat disimpulkan bahwa OCR dan Persepsi harga memengaruhi keputusan
pembelian secara online secara signifikan dan positif. khususnya di platform
marketplace Shopee. Penelitian sebelumnya menurut Rr.Adira Mafaza (2022)
menyatakan bahwa sales promotion dan online customer review tersebut secara

signifikan memberikan dampak dalam proses pengambilan keputusan pembelian.

@Ginee

Perkembangan Tren Belanja
Online berdasarkan Provinsi

Gambar 1. 2 Perkembangan Tren Belanja Online Provinsi
Sumber : Ginee (2022)

Gambar di atas memperlihatkan tren belanja di beragam provinsi dominan pada
Pulau Jawa, khususnya Provinsi dibagian timur pulai jawa yaitu Jawa Timur yang
mencapai empat peringkat teratas dengan angka presentase mencapai 9%. Menurut
Gine (2022), popularitas belanja online tidak hanya disebabkan oleh cara
penggunaannya yang mudah dan praktis,v tetapi juga karena adanya beragam pilihan

produk. Dengan demikian, daya beli di Pulau Jawa berperan signifikan dalam



mendorong pertumbuhan ekonomi nasional. Penelitian ini memilih Jombang jawa
timur sebagai objek studi kasus karena pemilihan lokasi penelitian yang belum
dieksplorasi sebelumnya. Dibandingkan dengan studi sebelumnya yang telah
dijelaskan, penelitian ini menonjolkan perbedaan pada penggunaan variabel
independen, melibatkan sales promotion, online customer reviews, dan persepsi

harga.

Pemilihan variabel sales promotion sebagai fokus penelitian ini didasarkan pada
pentingnya memahami dampak strategi promosi penjualan dalam konteks keputusan
pembelian pada marketplace Shopee di tengah pesatnya perkembangan marketplace
dan dinamika konsumen saat ini. Sementara itu, variabel persepsi harga bertujuan
untuk mengevaluasi sejaun mana konsumen terpengaruh oleh pandangan mereka
terhadap harga ketika melakukan transaksi pembelian Shopee. Pemilihan variabel
online customer review dilakukan karena penelitian ini tertarik untuk menggali
dampak dan pengaruh ulasan konsumen online terhadap perilaku pembelian. Dengan
menganalisis variabel ini, penulis berusaha memahami sejauh mana ulasan konsumen
online, yang mencerminkan pengalaman orang lain, memengaruhi keputusan dan

kepuasan konsumen saat berbelanja di Shopee.

"Pengaruh Sales Promotion, Online customer review dan Persepsi harga Terhadap
Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee (Studi pada Konsumen Shopee di

Jombang) " adalah judul yang dipilih oleh penulis untuk menggambarkan latar



belakang masalah tersebut. Pemilihan judul ini mencerminkan fokus penelitian pada

pengaruhnya terhadap keputusan pembelian di.platform belanja online Shopee.

B. Identifikasi Masalah

Dengan mempertimbangkan konteks masalah ini, beberapa masalah dapat

diidentifikasi sebagai berikut:

1. persepsi harga dapat memengaruhi kecenderungan konsumen dalam memilih

produk atau penjual di Shopee.

2. adanya variasi harga di Shopee mempengaruhi kepercayaan konsumen

terhadap platform tersebut.

3. Kualitas dan kuantitas online customer reviews sebagai faktor penting dalam

membentuk persepsi konsumen terhadap produk di Shopee.

4. Peran online customer reviews dalam menciptakan tingkat kepercayaan

konsumen terhadap produk dan merek di Shopee

5. menggunakan sales promotions ini, Shopee berupaya meningkatkan

ketertarikan konsumen, mendorong keputusan pembelian,

C. Pembatasan Masalah

1. Penelitian ini difokuskan pada konsumen Shopee di wilayah Jombang, Jawa

Timur.
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2. Penelitian tidak membatasi jenis produk tertentu, sehingga hasilnya mencakup
berbagai kategori produk yang tersedia di Shopee.

3. Analisis terfokus pada pengaruh variabel-variabel tersebut dalam konteks
platform belanja online Shopee. Pengaruhnya mungkin berbeda jika
diterapkan pada platform belanja online lainnya.

4. Penelitian membatasi variabel independen pada Sales Promotion, Persepsi
Harga, dan Online Customer Review. Penelitian ini mungkin tidak mencakup
faktor-faktor tambahan yang mungkin memengaruhi keputusan pembelian.

5.  Menggunakan pendekatan kuantitatif melalui survei dan analisis data statistik
untuk mengevaluasi hubungan antara variabel-variabel yang diteliti.

D. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, dapat diidentifikasikan beberapa

permasalahan sebagai berikut:

1. Apakah ada Sales Promotion berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

pada Marketplace Shopee?

2. Apakah ada Online Customer Review berpengaruh terhadap Keputusan

Pembelian pada Marketplace Shopee

3. Apakah ada Persepsi Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

pada Marketplace Shopee ?
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4. Apakah ada Sales Promotion, Online Customer Review Persepsi dan Harga
secara bersama-sama (simultan) terhadap Keputusan Pembelian pada

Marketplace Shopee?

E. Tujuan Penelitian

Sesuai dengan permasalahan yang diajukan dalam penelitian, maka tujuan dari

penelitian ini sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Sales Promotion terhadap
terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee (Studi pada

Konsumen Shopee di Jombang)

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Persepsi Harga terhadap
keputusan pembelian pada marketplace Shopee (Studi pada Konsumen

Shopee di Jombang)

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Online Customer Review
terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee (Studi pada

Konsumen Shopee di Jombang)

4. Untuk mengetahui dan menganalisis Sales Promotion, Online Customer
Review dan Persepsi Harga secara simultan terhadap Keputusan Pembelian

pada Marketplace Shopee (Studi pada Konsumen Shopee di Jombang)
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F. Manfaat Penleitian

Adapun manfaat darin penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis

a) Literatur Pertimbangan: Menyediakan landasan teoritis yang kuat dengan
menggali konsep-konsep seperti keputusan pembelian, perilaku konsumen,
sales promotion, online customer review, dan persepsi harga. Ini membantu
mengembangkan pemahaman mendalam tentang kerangka kerja konseptual

yang mendukung penelitian.

b) Referensi: Menyediakan referensi penting untuk penelitian selanjutnya
dalam bidang ini. Dengan membahas literatur terkini tentang dampak sales
promotion, online customer review, dan persepsi harga terhadap keputusan
pembelian pada platform Shopee, penelitian ini dapat menjadi pijakan
untuk penelitian-penelitian masa depan yang ingin menjelajahi topik serupa

atau memperluas cakupan pengetahuan.
2. Manfaat Praktis

a) Bagi Penulis: Manfaat praktis bagi penulis adalah memberikan kontribusi
nyata dalam memahami perilaku konsumen di platform Shopee,
memberikan wawasan mendalam terkait strategi Sales Promotion, online

customer reviews, dan persepsi harga dalam konteks keputusan pembelian.
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b) Bagi Pelaku Usaha Shopee: Manfaatnya terletak pada pemahaman yang
lebih baik terhadap faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian
konsumen di Shopee. Informasi ini dapat membantu Shopee merancang
strategi pemasaran yang lebih efektif, meningkatkan pengalaman

pengguna, dan mempertahankan pertumbuhan pesat di pasar e-commerce.

c) Bagi Universitas: Studi ini memberikan kontribusi terhadap literatur
akademis dengan mengeksplorasi dampak Sales Promotion, online
customer reviews, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian di
platform e-commerce. Ini dapat menjadi referensi bagi penelitian lebih
lanjut dan memberikan wawasan berharga dalam konteks pengambilan

keputusan konsumen
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