
BAB I 

PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang Masalah  

         Zaman modern saat ini, hampir mustahil meraih penjualan kepada banyak orang 

dengan cara menawarkan barang dari pintu ke pintu. Biaya operasional yang terlalu 

besar dan pemasar yang tidak lagi bisa berkeliling menawarkan produk yang dijualnya 

menjadi penyebab sulitnya menjual barang secara konvensional. Perkembangan 

teknologi dan komunikasi khususnya perkembangan teknologi internet saat ini 

mempermudah para pedagang untuk memasarkan barang dan jasa yang diproduksinya. 

Salah satu dampak yang paling terlihat dari perkembangan internet ini adalah 

munculnya berbagai macam situs e-commerce yang menyediakan bermacam-macam 

produk secara online sehingga pembeli tidak perlu lagi datang secara langsung ke toko. 

         Banyak perusahaan di Indonesia yang memanfaatkan teknologi untuk bisnis 

mereka dan menyediakan aplikasi yang memudahkan masyarakat dalam upaya 

pemenuhan kebutuhan sehari-harinya. E-commerce (Electronic Commerce) menurut 

OECD 2009 adalah penjualan atau pembelian barang atau jasa, yang dilakukan melalui 

jaringan komputer dengan metode yang secara spesifik dirancang untuk tujuan 

menerima atau melakukan pesanan. Barang atau jasa dapat dipesan dengan metode 

tersebut, tetapi untuk pembayaran dan pengiriman barang atau jasa dapat dilakukan di 

lokasi pengambilan atau pengantaran barang. Transaksi e-commerce dapat terjadi antar 

usaha, rumah tangga, individu, pemerintah, dan organisasi swasta atau publik lainnya. 

Dengan adanya perubahan ini pembeli semakin mudah untuk mengakses barang yang 

ingin dibelinya langsung dari rumah tanpa harus datang ke toko tempat barang tersebut 

dijual, sehingga lebih menghemat waktu. Fenomena e-commerce ini juga 

mempermudah penjual karena dapat mempromosikan produknya ke pasar yang lebih 



luas sehingga dapat menghemat biaya operasional seperti biaya sewa toko dan biaya 

promosi.  

         Pertumbuhan bisnis e-commerce yang semakin besar dan cepat di Indonesia 

menyebabkan banyaknya e-commerce lain bermunculan serta menawarkan keuntungan 

dan kemudahan yang beragam serta memunculkan persaingan yang semakin sengit 

antar e-commerce besar di Indonesia dalam memperebutkan peringkat pertama di 

berbagai aspek. Salah satu e-commerce penyedia toko online terbesar di Indonesia 

adalah Shopee. Shopee adalah perusahaan start-up asal Singapura yang mulai masuk 

ke Indonesia sejak Desember 2015 lalu. Shopee berada di naungan SEA Group yang 

memiliki kantor pusat di Singapura dan pada tahun 2015 Shopee diluncurkan pertama 

kali di Singapura kemudian menyebar jangkauannya ke Malaysia, Thailand, Taiwan, 

Indonesia, Vietnam, dan Filipina.  

Gambar 1.1  

E-commerce top of mind awareness year 2021 

 

Sumber: economy.okezone.com 

         Gambar 1.1 menjelaskan hasil riset yang dilakukan oleh Ipsos, sebuah perusahaan 

riset pasar global yang berbasis di Indonesia. Survei tentang persaingan di industri e-



commerce pada akhir tahun 2021 ini menggunakan empat indikator yaitu: BUMO 

(Brand Use Most Often), e-commerce mana yang paling sering digunakan, Top of Mind, 

e-commerce mana yang pertama kali muncul di benak konsumen, penetrasi konsumen, 

seberapa banyak jumlah penggunaan dalam jumlah transaksi, dan nilai transaksi dalam 

tiga bulan terakhir. 

         Indikator yang pertama digunakan adalah indikator e-commerce yang paling 

sering digunakan atau Brand Use Most Often (BUMO). Berdasarkan indikator BUMO 

ini, 54% responden memilih Shopee, diikuti oleh Tokopedia 30% dan Lazada 13%. 

Indikator kedua adalah Top of Mind, Shopee berada di peringkat pertama, yaitu 54% 

diikuti oleh Tokopedia 27% dan Lazada 12%. Indikator ketiga adalah pangsa pasar 

jumlah transaksi (share of order), Shopee mencatatkan pangsa pasar dengan jumlah 

transaksi tertinggi dalam tiga bulan transaksi yaitu 41% diikuti oleh Tokopedia 34% 

dan Lazada 16%. Indikator yang keempat adalah pangsa pasar nilai transaksi, Shopee 

menduduki peringkat pertama dengan mencatatkan pangsa pasar nilai transaksi terbesar 

yaitu 40%. Peringkat kedua diikuti oleh Tokopedia 30% dan Lazada 16% 

(economy.okezone.com). 

         Impulse buying menurut Kharis dalam Fernanda (2019) adalah perilaku orang 

dimana orang tersebut tidak merencanakan sesuatu dalam berbelanja. Menurut Rook 

dan Fisher dalam Miranda (2016) mendefinisikan impulse buying sebagai 

kecenderungan konsumen untuk membeli secara spontan, reflek, tiba-tiba dah otomatis. 

Terdapat dua faktor yang mendorong konsumen melakukan impulse buying, yaitu 

faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal berasal dari diri seseorang itu 

sendiri, yaitu pada suasana hati dan kebiasaan berbelanja apakah didorong sifat hedonis 

atau tidak sedangkan faktor eksternal berasal dari atribut produk yang dijual dan 

promosi yang dilakukan. 



         Menurut Susanta dalam Kharis (2011) sebagian besar konsumen Indonesia 

memiliki karakter unplanned. Mereka biasanya suka bertindak “last minute”. Jika 

berbelanja, mereka sering menjadi impulse buyer. Hal ini dibuktikan dalam survei yang 

berjudul Women E-Commerce Survey 2019 yang menunjukkan bahwa perempuan 

Indonesia cenderung untuk berbelanja secara impulsif. Selain itu, gratis ongkos kirim 

menjadi pertimbangan utama ketika berbelanja online.  

         Head of HiTech and Communication Media MarkPlus Rhesa Dwi Prabowo 

mengatakan dalam sebuah artikel (https://money.kompas.com) bahwa kebanyakan 

perempuan tidak melakukan perencanaan ketika akan berbelanja online. Sebanyak 

35,4% perempuan melakukan browsing terlebih dahulu untuk mencari produk serta 

merek yang ingin dibeli. Berdasarkan riset yang dilakukan oleh Snapcart, 77% 

perempuan lebih suka berbelanja di Shopee dibandingkan dengan laki-laki (52%). 

Berbeda dengan Tokopedia yang lebih disukai konsumen laki-laki (22%) dibanding 

perempuan (9%). Lazada lebih disukai konsumen laki-laki (14%) dibanding perempuan 

(10%) dan juga Bukalapak yang lebih disukai konsumen laki-laki (9%) dibanding 

perempuan (2%).  

         Strategi yang dilakukan Shopee untuk meningkatkan awareness pada masyarakat 

antara lain dengan beriklan di televisi, billboard, dan media sosial. Iklan merupakan 

salah satu strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk menarik hati konsumen. 

Iklan menurut Kotler dan Armstrong (2017:452) adalah segala bentuk presentasi 

nonpersonal dan promosi ide, barang, atau jasa yang berbayar.  

 

         Berikut adalah contoh salah satu iklan Shopee yang ditampilkan di billboard, iklan 

televisi dan iklan di media sosial Instagram. 

https://money.kompas.com/


Gambar 1.2 Iklan Shopee di Billboard 

 

Sumber: Google Images, Iklan Shopee di Billboard 

 

 

 

Gambar 1.3 Iklan Shopee di Televisi 

 

Sumber: Google Images, Iklan Shopee di Televisi 

 



Gambar 1.4 Iklan Shopee di Instagram 

Sumber: Instagram @shopee_id 

         Menurut Hermawan dalam Yudiawati (2021) faktor kunci utama periklanan 

adalah bahwa iklan harus menggugah perhatian calon konsumen terhadap produk atau 

jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Para konsumen potensial harus menyadari 

manfaat dari produk atau jasa yang ditawarkan sebagai alasan untuk melakukan 

pembelian. Dalam pembuatan iklannya, Shopee terkesan kreatif karena iklan yang 

ditampilkan mengandung lagu dan tarian yang sedang booming di media sosial, 

sehingga masyarakat mudah mengingat tampilan atau jingle iklan Shopee.  

         Salah satu iklan Shopee adalah berkolaborasi dengan bintang sepak bola 

Christiano Ronaldo. Iklan ini menampilkan saat Christiano Ronaldo sedang mencetak 

gol pada tendangan pinalti tetapi tiba-tiba semua penonton langsung menekan logo 

Shopee di smartphone mereka masing-masing, seketika wasit memberikan kartu 

Shopee kepada Christiano Ronaldo dan ia langsung melakukan “goyang Shopee” 



bersamaan dengan menyayikan jingle Shopee. Maksud dari iklan ini adalah untuk 

mempromosikan Shopee 9.9 Super Shopping Day.  

         Promosi penjualan menurut Kotler dan Armstrong (2017:425) adalah insentif 

jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk atau layanan. 

Promosi penjualan meliputi diskon, kupon, pajangan, demonstrasi, dan acara. Voucher 

adalah alat tukar yang memiliki nilai dan durasi tertentu. Menurut Stejskal & Matatkova 

dalam Pinem et al., (2020) voucher merupakan salah satu alat yang efektif dan interaktif 

untuk meningkatkan kesadaran konsumen. Sedangkan diskon menurut Kotler dan 

Armstrong (2017:335) dapat didefinisikan sebagai pengurangan langsung pada harga 

pembelian selama periode waktu tertentu atau dalam jumlah yang lebih besar. Selain 

itu, pengertian dari diskon bisa disimpulkan sebagai pengurangan harga barang dari 

produsen ataupun penjual kepada pembeli atas dasar penarikan minat dari konsumen 

dalam membeli produk yang dijual di dalam sebuah periode waktu tertentu.  

         Seringkali, diskon dipakai oleh penjual dalam berbagai bentuk, baik dari kuantitas 

ataupun keuntungan lainnya. Saat ini, berbagai e-commerce seringkali menerapkan 

diskon dalam bentuk musiman, dimana diskon diberikan dalam waktu tertentu. Hal 

inilah yang diterapkan Shopee dalam bentuk program flash sale yang diadakan setiap 

hari di jam-jam tertentu. Tentunya, tujuan diskon ini adalah untuk menarik minat 

pembeli ataupun pengunjung aplikasi Shopee dalam membeli produk yang ditampilkan. 

Diskon yang ditampilkan oleh Shopee bukan hanya berpatok terhadap harga barang, 

melainkan memberikan voucher diskon dan pengurangan harga dari ongkos kirim yang 

menjadi tarif tambahan apabila konsumen membeli produk dari aplikasi ataupun 

website Shopee. Hal ini juga dapat menjadi daya tarik untuk membeli produk apabila 

mereka mendapatkan diskon gratis ongkir tersebut. 



         Saat ini Shopee memiliki banyak bentuk promosi penjualan, diantaranya flash 

sale, voucher gratis ongkir, serba seribu, diskon, dan murah lebay. Di sisi lain Shopee 

juga gencar menampilkan iklan-iklan yang menarik. Melihat hal ini, maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh Daya Tarik 

Iklan dan Promosi Penjualan Terhadap Impulse Buying Pada E-Commerce 

Shopee di Jakarta”. 

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka penulis dapat mengidentifikasi 

masalah sebagai berikut:  

1. Apakah daya tarik iklan berpengaruh terhadap impulse buying pada e-commerce 

Shopee?  

2. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap impulse buying pada e-commerce 

Shopee? 

3. Apa faktor yang mempengaruhi impulse buying pada e-commerce Shopee? 

C. Batasan Masalah  

         Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka batasan masalah dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut:  

1. Apakah daya tarik iklan berpengaruh terhadap impulse buying pada e-commerce 

Shopee? 

2. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap impulse buying pada e-commerce 

Shopee? 

 

 



D. Batasan Penelitian  

     Agar penelitian yang diteliti lebih jelas dan terarah sesuai dengan batasan 

masalah maka penulis membatasi penelitian ini dengan penelitian sebagai berikut:  

1. Penelitian dilakukan di wilayah Jakarta. 

2. Responden merupakan pelanggan yang sudah pernah berbelanja online di Shopee 

dan sudah pernah melihat iklan Shopee. 

3. Objek penelitian adalah e-commerce Shopee.  

4. Penelitian ini dilaksanakan dari bulan Maret – Agustus 2022 

E. Rumusan Masalah  

         Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah untuk penelitian ini 

adalah apakah daya tarik iklan dan promosi penjualan berpengaruh terhadap impulse 

buying pada e-commerce Shopee di Jakarta. 

F. Tujuan Penelitian  

         Tujuan penelitian ini adalah:  

1. Untuk mengetahui apakah daya tarik iklan berpengaruh terhadap impulse buying 

pada e-commerce Shopee di Jakarta. 

2. Untuk mengetahui apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap impulse 

buying pada e-commerce Shopee di Jakarta. 

G. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat praktik  

Penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan temuan yang bermanfaat bagi 

pemasar produk yang rentan terhadap impulse buying. Temuan dari penelitian ini 



dapat dijadikan masukan dan bahan pertimbangan bagi pemasar dalam menyusun 

strategi pemasaran yang tepat.  

2. Manfaat akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan informasi dan wawasan 

terhadap impulse buying yang dilakukan oleh konsumen, selain itu penelitian ini 

dapat digunakan sebagai bahan referensi untuk digunakan dalam penelitian 

selanjutnya.  
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