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Abstrak

Woulan Dewi Arnanda : Analisis Strategi Pemasaran Berbasis Program Flash
Sale, Cashback Promotion Dan Online Customer Review Pada E-Commerce
Shopee Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024.

Kata Kunci : Flash Sale, Cashback Promotion, Online Customer Review,
Keputusan Pembelian

Era digitalisasi yang penuh dengan kemajuan teknologi ini para pelaku usaha
mulai memanfaatkan kecanggihan dengan bersaing dalam menciptakan inovasi
serta kreativitas untuk menarik perhatian konsumen yang semakin menuntut
kemudahan dalam berbelanja. Perkembangan teknologi yang pesat ini juga
memicu munculnya banyak plattform e-commerce yang mempengaruhi perilaku
konsumen salah satunya yaitu aplikasi Shopee. Tujuan penelitian ini adalah untuk
menganalisis keputusan pembelian e-commerce Shopee ditinjau dari flash sale,
cashback promotion dan online customer review. Pendekatan penelitian ini
menggunakan penelitian kuantitatif dengan teknik asosiatif kausal. Populasi
penelitian ini adalah seluruh konsumen e-commerce Shopee yang membeli produk
dengan teknik sampling menggunakan simple random sampling dan ditentukan 70
sampel. Instrument menggunakan angket yang skornya diuji validitas dan
reabilitas.teknik analisis menggunakan uji asumsi klasik, regresi linier berganda
dan uji hipotesis. Hasilnya,variabel flash sale dan cashback promotion
berpengaruh positif dan signifikan, namun untuk variabel online customer review
berpengaruh positif tetapi tidak signifikan secara simultan terhadap keputusan
pembelian. Peneliti selanjutnya sebaiknya memperluas variabel penelitian ini, hal
ini disusulkan karena telah terbukti bahwa variabel flash sale, cashback
promotion dan online customer review memiliki dampak yang cukup besar
terhadap keputusan pembelian.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Era digitalisasi saat ini perkembangan teknologi dan informasi sudah
semakin maju dan sangat pesat, sehingga menghasilkan suatu persaingan
bisnis yang semakin ketat. Setiap perusahaan tentunya menghadapi
perubahan lingkungan pasar yang selalu berubah serta risiko kegagalan
dalam jangka panjang, perubahan ini mengakibatkan aktivitas para pelaku
usaha dalam menerapkan strategi bisnisnya (Sumantri, Adawiyah, et al.,
2023). Hal ini membuat para pelaku usaha untuk lebih berpikir Kritis,
kreatif dan inovatif terhadap perubahan yang sedang terjadi. Kreativitas
dapat dipertahankan jika diimbangi dengan ketrampilan perubahan
tersebut tentunya sangat cepat, tidak pasti dan kompleks dalam lingkungan
persaingan bisnis global untuk mempengaruhi faktor-faktor kunci yang
akan menentukan keberhasilan dan persaingan jangka panjang suatu
perusahaan (Sumantri, Suliyanto, et al., 2023).

Para pelaku usaha harus bersaing dengan persaingan yang ketat dalam
menyesuaikan minat konsumen ditengah banyaknya persaingan dalam
dunia bisnis (Kumaladewi et al., 2023). Hal terpenting yang harus
dilakukan oleh pelaku usaha agar berhasil dalam persaingan bisnis yang
sedang terjadi yaitu berusaha membangun strategi yang digunakan dalam
mencapai tujuan meningkatkan dan mempertahankan minat konsumen.

Salah satu perubahan yang sangat mempengaruhi minat konsumen yaitu



berbelanja pada situs online (Haryani et al.,, 2023). Belanja online
merupakan cara praktis yang memungkinkan konsumen menghemat
banyak waktu. Dengan konsep ini, belanja tidak terbatas oleh ruang dan
waktu, sehingga konsumen bisa berbelanja kapan saja dan di mana saja.
Plattform belanja online selalu tersedia uantuk memenuhi kebutuhan
konsumen kapan pun mereka inginkan. Pada zaman sekarang banyak
sekali masyarakat yang rata-rata sudah menggunakan platform belanja
online. Selain itu, belanja online telah menjadi gaya hidup yang diterima
oleh berbagai kalangan dari anak remaja hingga orang dewasa. Aplikasi
belanja online juga dinilai angat memudahkan seseorang yang sangat sibuk
karena menghemat waktu dan juga tenaga (Wangi & Andarini, 2021).

Khususnya pada e-commerce dengan model marketplace (C2C) yang
menghadirkan bernagai macam toko online dengan variasi kualitas produk
dan harga yang beragam. Menurut Aisyah & Rosyidi (2023) E-commerce
merupakan salah satu bentuk teknologi aplikasi yang dimanfaatkan oleh
pelaku bisnis sebagai media bertransaksi jual beli atau memberikan
informasi produknya melalui saluran internet sebagai tujuan perluasan
pasarnya. E-commerce juga menawarkan harga yang bersaing, promosi
yang menarik dan ulasan yang membuat konsumen semakin percaya untuk
malakukan belanja online. (Febriantari et al., 2023).

Fenomena yang terjadi pada e-commerce juga sangat memberikan
manfaat baik bagi penjual karena penjual dapat mempromosikan

produknya tanpa harus menghadapi biaya operasional seperti toko sewa.



Disisi lain hadirnya e-comercee sangat memberikan manfaat terhadap para
konsumen, salah satunya yaitu menghemat waktu tanpa harus pergi ke
toko offline. Dari sini dapat dilihat bahwa kemampuan pelanggan untuk
mengevaluasi produk dengan menjadikan pilihan yang lebih berbeda
ketika membeli secara online dibandingkan offline. Ketika membeli secara
online, pelanggan tidak dapat memeriksa barang secara langsung
melainkan hanya pada gambar dan deskripsi yang disediakan oleh toko
offline. Oleh karena itu, pelanggan perlu mempercayai toko online untuk
memastikan bahwa informasi produk yang diberikan lebih akurat.
(Hariyanto & Trisunarno, 2021).

Peluang untuk menjalankan bisnis online semakin terbuka bagi pelaku
bisnis di Indonesia. Salah satunya adalah Shopee, aplikasi mobile
commerce berbasis marketplace. Aplikasi ini diklaim sebagai aplikasi
mobile marketplace pertama bagi konsumen ke konsumen (C2C). Apabila
dibandingkan dengan platform e-commerce lain, seperti Tokopedia,
Bukalapak, OLX, dan lainnya. Meskipun minim pengalaman, shopee telah
mampu bersaing sejajar dengan pesaing yang lebih mapan dengan
menawarkan beragam produk, beragam promo serta kemudahan dalam
berinteraksi. Keberhasilan shopee merupakan contoh bagaimana strategi
pemasaran yang efektif dalam e-commerce yang dapat mengubah pemain
baru menjadi pemain yang kuat dalam waktu relative singkat (Haryani et

al., 2023).
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Gambar 1.1
5 E-commerce dengan pengunjung terbanyak di Indonesia
Sumber : Databoks

Berdasarkan databoks, 2023 menunjukkan bahwa shopee berhasil
mempertahankan posisinya sebagai situs e-commerce dengan pengunjung
terbanyak di Indonesia yaitu pada Kuartal 1 2023. Dengan jumlah
kunjungan antara 143 juta hingga 173 juta per bulan sepanjang paruh
pertama tahun ini. Selain itu, pertumbuhan kunjungan sebesar 1,5% pada
bulan Juni 2023 dibandingkan dengan awal tahun (year-to-date)
menunjukkan kekuatan yang signifikan dalam menjaga popularitasnya di
kalangan konsumen. Prestasi ini menegaskan Shopee sebagai pemain
utama dalam industry e-commerce Indonesia terbukti dengan kemampuan
mereka untuk terus menarik jumlah pengunjung yang besar dan
pertumbuhan yang stabil dari strategi pemasaran dan layanan yang
berhasil.

Salah satu alasan Shopee menduduki peringkat pertama pada
persaingan e-commerce di Indonesia dikarenakan Shopee lebih

memfokuskan promosi dan pemasaranya pada harga diskon dan

penawaran khusus yang bertujuan dalam menarik para pelanggan untuk



berbelanja melalui e-commerce Shopee. Beberapa contoh dari kegiatan
promosi untuk menarik perhatian konsumen dengan menawarkan program
flash sale (diskon waktu terbatas), cashback dan lainnya. Trend
pembelian online di Indonesia adalah hasil dari perhatian konsumen yang
mampu ditangkap oleh setiap e-commerce malalui strategi pemasarannya.

Strategi pemasaran menurut Tjiptono (2017) merupakan alat
fundamental yang dirancang atau direncanakan untuk mencapai tujuan
suatu perusahaan dengan melakukan pengembangan keunggulan bersaing
yang berkesinambungan. Proses pemasaran ini berfokus pada tujaun
jangka panjang demi mencapai penjualan yang selalu naik. Dengan begitu
hal ini juga dapat menentukan keputusan pembelian naik atau turunya
dalam sebuah perusahaan.

Intinya semua platform belanja online mempunyai tujuan strategi yang
sama antara satu dengan lainya yaitu menarik minat para pembeli dengan
memberikan program seperti flash sale pada tanggal tertentu, memberikan
diskon atau cashback dan juga mengevaluasi produk yang dijual dari
ulasan atau online customer review dari pelnaggan yang telah dilakukan
oleh platform tersebut. Hal ini dilakukan untuk mendapatkan keuntungan
dari strategi yang telah dilakukan dan juga dapat mengembangkan lebih
baik lagi platform belanja online tersebut dimasa yang akan datang.

Besar kecilnya jumlah pembelian atas suatu suatu platform belanja
online dapat diibaratkan sebagai keputusan pembelian. (Kotler &

Armstrong, 2016) menjelaskan keputusan pembelian adalah proses



dimana konsumen menentukan kebutuhan dan keinginan dengan cara
melalui pembelian, layanan, ide atau melalui pengalaman. Keputusan
pembelian dibuat dengan kemungkinan pilihan alternatif namun jika
pilihan alternatif itu tidak dipilih, hal tersebut bukan merupakan tindakan
yang diambil untuk membuat keputusan tersebut(Anwar & Sumantri,
2021). Agar dapat memperoleh keputusan pembelian yang dalam jumlah
yang besar, maka platform e-commerce perlu mempertimbangkan
beberapa aspek yang memungkinkan memiliki dampak atas naik turunnya
selama proses penjualan berlangsung.

Salah satu aspek yang bisa berpemgaruh terhadap keputusan
pembelian e-commerce Shopee adalah Program Flash Sale. Menurut
Devica (2020) flash sale adalah suatu kegiatan promosi yang dilakukan
dalam periode waktu yang singkat, Flash Sale sering juga disebut dengan
“daily deal”, bagian dari promosi penjualan yang memberikan
pelanggannya penawaran khusus atau diskon untuk produk tertentu dalam
waktu yang terbatas. Penawaran singkat ini sangat diminati oleh konsumen
dikarenakan harga barang yang mereka inginkan jauh lebih rendah pada
saat program Flash Sale berlangsung dibandingkan harga normal (Haryani
et al., 2023). Namun salah satu tantangan umum dalam strategi pemasaran
yang diberikan oleh pihak shopee adalah fenomena flash sale yang
menjadi sangat dinikmati oleh konsumen karena flash sale menawarkan

potongan harga yang sangat besar, yaitu mulai dari separuh harga hingga



diskon 90%-99%. Akan tetapi dengan waktu yang terbatas yang berkisar
antara 1 menit hingga 2 jam.

Meskipun dengan waktu yang singkat ketersediaan stok produk yang
di incar oleh konsumen seringkali habis dengan sangat cepat bahkan dalam
hitungan detik saja. Hal ini mengakibatkan kurangnya minat dari
konsumen dan keraguan dalam mempercayai program tersebut dalam
memberikan penawaran yang bisa digunakan untuk berulang kali dalam
program yang digunakan e-commerce tersebut. Hasil penelitian (Haryani
et al., 2023) menyatakan bahwa diskon flash sale berpengaruh positif
signifikan terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu aktivitas
promosi dengan metode seperti flash sale diharapkan dapat meningkatkan
keinginan untuk berbelanja online. Namun, terkadang konsumen memiliki
persepsi yang berbeda terhadap promosi yang dilakukan oleh pemasar.

Persaingan yang sangat ketat menjadikan beberapa platform e-
commerce melakukan strategi untuk tetap bisa bertahan dalam industri
perbelanjaan online. Salah satu srategi yang dilakukan oleh Shopee yaitu
memperbanyak diskon dengan memberikan promo cashback kepada para
penjualnya agar dapat menarik minat para konsumen dalam melakukan
pembelian online menggunakan e-commerce shopee. Promosi merupakan
suatu koordinasi dari upaya yang dimulai dari pihak penjual untuk
membangun berbagai saluran informasi dan suatu gagasan kepada
konsumen yang awalnya tidak tahu tentang produk tersebut menjadi tahu

(Rianata & Sumantri, 2023). Menurut Zahri & Prayadi (2022) cashback



adalah bentuk potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada
pelanggan, dengan imbalan sejumlah uang yang telah ditentukan.

Dengan adanya promo cashback mampu mendorong atau menarik
perhatian dalam melakukan pembelian. Bagi konsumen, skema cashback
dapat menghemat pengeluaran, terutama bagi pembelian berulang karena
dapat membayar dengan cashback yang telah diberikan oleh e-commerce
tersebut (Nadir & Saino, 2021). Namun dalam memberikan promo
cashback tentunya konsumen masih mengeluhkan masalah yang terjadi
yaitu masih adanya syarat pembelian yang masih tinggi untuk
mendapatkan cashback tersebut. Mengacu pada penelitian yang dilakukan
oleh (Nadir & Saino, 2021) menyatakan bahwa promosi cashback
mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap keputusan
pembelian pada marketplace tokopedia. Selain itu semakin lengkap
banyak promo yang ditawarkan maka konsumen akan semakin senang
untuk melakukan pertimbangan dalam membeli suatu produk.

Selain strategi yang diterapkan oleh e-commerce seperti flash sale,
cashback promotion diketahui bahwa online customer review juga dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Menurut Febriantari et al (2023)
online customer review adalah fitur yang disediakan dalam e-commerce
shopee dimana pembeli dapat memberikan penilaian dan komentar secara

nyata terkait produk yang telah mereka beli setelah melakukan transaksi.



Ulasan yang diberikan pelanggan terkait evaluasi barang dari berbagai
macam aspek seperti kualitas barang atau pengalaman pelanggan membeli
barang

Customer review dikatakan relevan karena dilakukan secara sukarela
oleh pelanggan yang sudah membeli barang tersebut kemudian
memberikan ulasan untuk digunakan pertimbangan pada konsumen
selanjutnya. Customer review juga salah satu faktor yang menentukan
keputusan pembelian. Namun semakin banyak review belum tentu akan
menentukan keputusan pembelian karena ada banyak faktor yang menjadi
alasan keputusan pembelian (Hariyanto & Trisunarno, 2021). Hasil
penelitian (Robiah et al., 2023) menyatakan bahwa customer review
berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian produk
pada platform marketlace. Ulasan produk secara tidak langsung menjadi
langkah awal konsumen dalam memutuskan pembelian. Ketika ulasan
produknya baik maka otomatis seseorang akan membeli produk tersebut,
namun sebaliknya ketika ulasan produk itu kurang memuaskan maka
konsumen akan beralih ke toko lainnya.

Berdasarkan fenomena yang telah diuraikan diatas, banyak hal yang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian pengguna shopee termasuk
promosi penjualan yang diberikan oleh pelaku usaha online. Oleh karena
itu, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Analisis

Strategi Pemasaran Berbasis Program Flash Sale, Cashback
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Promotion, Dan Online Customer Review Terhadap Keputusan
Pembelian Pada E-Commerce Shopee”
B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, dapat
diidentifikasikan beberapa permasalahan sebagai berikut :

1. Ketersediaan stok yang terbatas pada flash sale dapat menyebabkan
kekecewaan bagi konsumen yang tidak dapat membeli produk yang
diinginkan dan dapat menurunkan citra platform.

2. Syarat pembelian yang tinggi atau rumit membuat konsumen kesulitan
dalam transaksi dengan itu platform shopee membatasi partisipasi
konsumen dalam melakukan program cashback.

3. Adanya review tidak jujur seperti memberikan ulasan negatif yang
dapat merugikan konsumen yang hanya mengandalkan ulasan untuk
membuat keputusan pembelian.

C. Pembatasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka peneliti akan
membatasi masalah-masalah dalam penelitian sebagai berikut :

1. Penelitian ini dilakukan pada konsumen pengguna E-commerce
Shopee batasan sampel yang digunakan adalah konsumen yang sudah
pernah melakukan pembelian pada E-commerce Shopee minimal 1 kali

pembelian.
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2. Variabel yang akan diteliti hanya keputusan pembelian yang ditinjau
dari program Flash Sale, Cashback Promotion dan Online Customer
Review.

3. Kegiatan penelitian ini dilakukan pada responden yang sudah berumur

17 tahun keatas.
D. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis merumuskan masalah
sebagai berikut:

1. Apakah program Flash Sale secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada E-commerce Shopee?

2. Apakah cashback promotion secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada E-commerce Shopee?

3. Apakah Online Cutomer Review secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada E-commerce Shopee?

4. Apakah program Flash Sale, Cashback Promotion dan Online
Customer Review secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada E-commerce Shopee?

E. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan rumusan masalah yang telah dijelaskan diatas, maka
tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh program Flash Sale
secara parsial terhadap keputusan pembelian pada E-commerce

Shopee.
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2. Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh Cashback Promotion
secara parsial terhadap keputusan pembelian pada E-commerce
Shopee.

3. Untuk menganalisis dan  mengetahui pengaruh Online Cutomer
Review secara parsial terhadap keputusan pembelian pada E-commerce
Shopee.

4. Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh program Flash Sale,
Cashback Promotion dan Online Customer Review secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada E-commerce Shopee.

F. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah :

1. Kegunaan Teoritis
a. Hasil penelitian ini diharapkan berguna sebagai bahan

perbandingan teori dan praktek sehingga dapat menambah
wawasan yang sangat penting bagi peneliti selanjutnya dimasa
yang akan datang dan dapat diterapkan ilmunya selama masa
perkuliahan.

b. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan wacana
ilmiah bagi Universitas Nusantara PGRI Kediri terutama dalam
pertimbangan penulisan karya ilmiah pada bidang pemasaran
khususnya mengenai program Flash Sale, Cashback Promotion
dan Online Customer Review yang berpengaruh terhadap

keputusan pembelian.
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Kegunaan Praktis

a. Untuk memberikan gambaran atau acuan yang lebih nyata
khususnya mengenai promo Flash Sale, Cashback Promotion dan
Online Customer Review yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

b. Untuk mengetahui proses dalam menerapkan pengetahuan yang
diperoleh mengenai hubungan perilaku konsumen terhadap promo
yang diberikan E-commerce Shopee dengan faktor lainnya
seperti program Flash Sale, Cashback Promotion dan Online

Customer Review terhadap keputusan pembelian.
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