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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang 

Di Indonesia, jumlah pengguna internet terus meningkat setiap tahunnya. 

Berdasarkan hasil survey yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 

Indonesia (APJII, 2022) menyatakan bahwa ada sekitar 210,03 Juta pengguna 

internet pada periode 2021-2022. Jumlah ini meningkat sekitar 6,78% dibandingkan 

pada periode sebelumnya yang hanya sebesar 196,7 Juta pengguna. APJII juga 

menyebutkan bahwa pengingkatan ini juga diiringi dengan perluasan jangkauan 

internet pada setiap daerah. Jumlah pengguna internet yang selalu meningkat setiap 

tahunnya ini menjadi target pasar yang potensial bagi pembisnis untuk memasarkan 

produk mereka dengan mudah, cepat, nyaman dan bisa dilakukan dimana saja serta 

kapan saja. Hal inilah yang menjadi salah satu faktor munculnya sarana transanksi 

ekonomi di internet atau biasa disebut dengan e-commerce 

E-commerce menurut Kotler & Keller (2018) didefinisikan sebagai 

penggunaan website untuk bertransanksi atau memfasilitasi penjualan produk dan 

jasa secara online. Artinya, e-commerce merupakan proses transanksi jual beli 

barang serta jasa dimana penjual dan pembeli melakukan proses tersebut secara 

online atau menggunakan internet. Transanksi jual beli secara online ini 

memberikan kemudahan dan kepraktisan dalam berbelanja. Ketika dahulu pembeli 

hanya bisa berbelanja secara tradisional dengan cara datang ke toko fisik, sekarang 

pembeli bisa langsung terhubung ke penjual dan berbelanja secara online 
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menggunakan smartphone atau computer tanpa harus datang ke toko. Faktor 

kemudahan dalam berbelanja inilah yang membuat e-commerce sangat diminati di 

Indonesia serta membuat banyak perusahaan e-commerce yang masuk dan 

mengembangkan perusahaan mereka. Beberapa perusahaan tersebut diantaranya 

adalah Lazada, Shopee, Tokopedia, Blibli, Bukalapak, Zalora dan lain lain. 

Banyaknya perusahaan e-commerce di Indonesia ini membuat perusahaan 

perusahaan tersebut berlomba lomba untuk menyajikan promosi terbaik dengan 

tujuan menarik minat masyarakat dalam berbelanja secara online di perusahaan 

mereka. 

Tabel 1.1 Jumlah Transanksi di E-Commerce Lazada 

No Tahun Jumlah Transanksi 

1 2018 117,6 Juta 

2 2019 28,3 Juta 

3 2020 22 Juta 

4 2021 28 Juta 

5 2022 24,7 Juta 

   Sumber : Lazada.co.id 

Tabel 1.1 diatas menunjukkan bahwa jumlah transanksi penjualan di e-

commerce Lazada selama lima tahun terakhir yaitu dari tahun 2018 hingga 2022 

mengalami ketidakstabilan. Pada tahun 2018, jumlah transanksi penjualan yang 

didapatkan oleh lazada adalah sebesar 117,6 juta transanksi. Lalu pada tahun 2019, 

jumlah transanksi penjualan yang didapatkan oleh lazada hanya sebesar 28,3 juta, 

ini berarti dari tahun 2018 ke 2019 lazada mengalami penurunan drastis yaitu 
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sebesar 89,3 juta. Di tahun 2020, lazada kembali mengalami penurunan jumlah 

transanksi dari tahun sebelumnya yaitu hanya sebesar 22 juta. Selanjutnya, di tahun 

2021, lazada mengalami kenaikan jumlah transanksi yaitu 28 juta. Namun pada 

tahun 2022, lazada kembali mengalami penurunan jumlah transanksi yaitu sebesar 

24,7 juta. 

Menyusun strategi pemasaran yang efektif merupakan faktor penting yang 

mempengaruhi naik turunnya penjualan. Strategi pemasaran adalah penyusunan 

rencana usaha yang digunakan oleh perusahaan untuk bersaing dalam menarik 

calon konsumen sehingga calon konsumen memutuskan untuk melakukan 

pembelian di perusahaan tersebut. Keputusan Pembelian didefinisikan oleh 

Tjiptono (2019) sebagai sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, 

mencari informasi produk atau merek tertentu dan mengevaluasi secara baik 

masing-masing alternative tersebut sehingga dapat memecahkan masalahnya, yang 

kemudian mengarah kepada keputusan pembelian. Kotler dan Amstrong 

menyebutkan bahwa proses keputusan pembelian melewat lima tahap yaitu 

Pengenalan Masalah, Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan 

Pembelian dan Perilaku Pasca Pembelian. 

Dalam penyusunan strategi pemasaran ini, Lazada menerapkan strategi 

promotion mix yang menggabungkan beragam metode marketing. Metode metode 

marketing yang digunakan oleh perusahaan Lazada adalah (1) Advertising, (2) Sales 

Promotion, (3) Direct Marketing, dan yang terakhir (4) Public Relation. Pada 

penelitian ini, penulis memilih untuk berfokus pada dua variabel yaitu Advertising 

dan Sales Promotion. 
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Morissan (2018) berpendapat bahwa Advertising  adalah bentuk komunikasi 

nonpersonal mengenai suatu organisasi, produk, layanan atau ide yang dibayar oleh 

satu sponsor yang diketahui. Dalam hal ini, Lazada menyuguhkan iklan secara 

daring atau yang biasa disebut dengan online advertising yaitu dengan 

menggunakan media internet seperti Google Ads, iklan di Media Sosial, Website 

dan YouTube. Iklan yang disuguhkan  cukup menarik dengan menggaet banyak 

selebriti terkenal untuk menjadi bintang iklan sekaligus brand ambassador 

perusahaan mereka. Sales Promotion menurut Kotler (2018) adalah memberikan 

insentif pada calon konsumen agar dapat merangsang calon konsumen tersebut 

melakukan pembelian dengan jangka panjang ataupun jangka pendek. Terdapat 

beberapa alat yang digunakan oleh Lazada dalam melakukan promosi penjualan 

seperti Voucher (Gratis Ongkos Kirim), Diskon atau Potongan Harga,  Cashback, 

dan Flashsales.  

Menurut penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Putra (2021) yang 

berjudul Effect of Advertising and Promotion on the Decision of Buyer’s Clothes 

in the Palembang Sunset Extension. Hasil dari penelitian tersebut menyatakan 

bahwa Advertising dan Promotion secara simultan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pelanggan dalam membeli pakain di Palembang Sunset Extention.  

Seperti penelitian yang dilakukan oleh Oktari (2020) dengan judul the Effect 

of Promotion Mix on Consumer Decisions Using Grab-food in Palembang. Hasil 

dari penelitian ini menunjukan bahwa variabel periklanan (X1), promosi penjualan 

(X2), publisitas (X3) dan pemasaran langsung (X4) berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan Grab-food di Palembang.  
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Sebagaimana penelitian yang dilakukan oleh Maharin (2020) yang berjudul 

Pengaruh Iklan Televisi dan Billboard terhadap Keputusan Pembelian Kopi Instan 

Indocafe Capuccino.. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa adanya pengaruh 

iklan televisi dan billboard terhadap keputusan pembelian kopi instan indocafe 

capuccino pada mahasiswa Universitas Sriwijaya Palembang. 

Berdasarkan pada permasalahan diatas, maka penulis tertarik untuk meneliti 

lebih lanjut tentang bagaimana iklan dan promosi penjualan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di e-commerce Lazada. Penelitian tersebut diberi judul 

“Pengaruh Online Advertising dan Sales Promotion terhadap Keputusan 

Pembelian di E-Commerce Lazada (Studi pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Sriwijaya)”. Penelitian ini betujuan untuk meneliti bagaimana 

pengaruh Online Advertising dan Sales Promotion terhadap keputusan pembelian 

di e-commerce Lazada pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari latar belakang permasalahan diatas, maka rumusan 

masalah yang akan diteliti oleh penulis adalah sebagai berikut: 

1. Apakah online advertising dan sales promotion berpengaruh signifkan 

terhadap keputusan pembelian di e-commerce lazada?  

2. Variabel manakah yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

di e-commerce Lazada? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan sebagai berikut: 

1. Untuk dapat mengetahui dan menganalisis pengaruh online advertising dan 

sales promotion signifikan terhadap keputusan pembelian di e-commerce 

lazada. 

2. Untuk mengetahui variabel manakah yang paling berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di e-commerce lazada. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan agar penulis mendapatkan manfaat sebagai berikut. 

1. Manfaat Teoritis, Penulis berharap agar penelitian ini dapat menjadi bahan 

referensi serta wawasan dalam ilmu pemasaran yang menggunakan variabel 

online advertising dan sales promotion.  

2. Manfaat Praktis, Penulis berharap agar penelitian ini dapat memberikan 

masukan kepada manajemen perusahaan mengenai online advertising dan 

sales promotion. 
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