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ABSTRAK

PENGARUH KONTEN IKLAN EPHEMERAL DAN SALES PROMOTION
DI MEDIA SOSIAL INSTAGRAM TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN GENERASI Z PADA PRODUK
TOKOPEDIA DI KOTA PALEMBANG

Oleh:

Syafirriah Beniswita Putri

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari Konten Iklan
Ephemeral dan Sales Promotion terhadapa Keputusan Pembelian pada produk
Tokopedia di Kota Palembang. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif.
Pengumpulan sampel dijalankan menggunakan teknik purposive sampling yang
berjumlah sampel 135 responden. Teknik analisis yang digunakan adalah teknik
analisis linear berganda menggunakab SPSS Statistic 30 for Windows. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa Konten Iklan Ephemerali dan Sales Promotion
memiliki pengaruh yang signifikan terhadapa Keputusan Pembelian produk
Tokopedia di Kota Palembang.

Kata Kunci : Konten Iklan Ephemeral, Sales Promotion, Keputusan Pembelian

Pembimbing Ketua Jurusan Manajemen

1871/

Al ,{[1/{///4//%’%”’/
/|

Hera Febria Mavilinda, S.E., M.Si Dr. Muhammad Icshan Hadjri, S.T., M.M

NIP. 198802282019032018 NIP. 19907112018031001



Al ‘14074'4

/

ABSTRACT

THE INFLUENCE OF EPHEMERAL ADVERTISING CONTENT AND
SALES PROMOTION ON SOCIAL MEDIA INSTAGRAM ON
GENERATION Z'S PURCHASING DECISIONS ON
TOKOPEDIA PRODUCTS IN PALEMBANG CITY

By:

Syafirriah Beniswita Putri

This study aims to determine the effect of Ephemerals Advertising Content
and Sales Promotion on Purchasing Decisions on Tokopedia products in
Palembang City. This type of research is quantitative research. Sample collection
was carried out using purposive sampling technique which amounted to a sample
of 135 respondents. The analysis technique used is multiple linear analysis
techniques using SPSS Statistic 30 for Windows. The results showed that
Ephemerals Advertising Content and Sales Promotion had a significant influence
on Purchasing Decisions for Tokopedia products in Palembang City.

Keyword: Ephemeral Ad Content, Sales Promotion, Purchase Decision
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang

Kemajuan pesat pada teknologi digital menimbulkan terjadinya perubahan
perilaku konsumen yang pendorong terjadinya pertumbuhan yang pesat pada
Industri perdagangan digital (Electronic Commerce/E-Commerce). Kegiatan jual
beli barang/jasa selain dilakukan dengan cara pertemuan langsung antara pembeli
dan penjual, juga bisa dilakukan secara online menggunakan internet. Salah satu
faktor yang mempercepat perkembangan ekonomi ini adalah integrasi media
sosial sebagai platform pemasaran dan interaksi dengan pelanggan. Contohnya
konten ephemeral yang menjadi salah satu alat efektif dalam menarik perhatian
pengguna pada produk yang ditawarkan melalui iklan singkat pada fitur Stories di
Instagram, Snapchat, Whatsapp, dan Facebook. Iklan ini mengandalkan urgensi
dalam cara brand mempromosikan barang/jasanya.

Ephemeral dalam bahasa Inggris berarti fana atau tidak kekal. Konten
ephemeral merupakan informasi yang tersedia di media sosial dan media internet
dalam jangka waktu singkat, biasanya dalam kurun waktu 24 jam sebelum hilang
secara otomatis. Konten ephemeral telah menjadi strategi pemasaran yang populer
bagi bisnis untuk mempromosikan produk atau layanannya. Media sosial yang
memakai konten ini adalah Snapchat, Instagram, Facebook, Whatsapp, Youtube,
dan Tiktok. Konten ephemeral muncul sebagai tren di aplikasi Snapchat dan
diadaptasi dengan baik. Konten tersebut pun menyebar dengan cepat dan mulai

diadaptasi dengan platfrom lainnya (Lhost, 2020).
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Generasi yang paling signifikan mendapatkan manfaat dengan kemajuan di
media sosial terkenal dengan Generasi Z yaitu mereka-mereka yang lahir pada
tahun 1996 sampai tahun 2012. Pada saat itu terjadi perubahan paling besar
dengan website, internet, smartphone, laptop, jaringan yang tersedia secara bebas,
dan media digital. Kondisi ini memberi kemudahan bagi Generasi Z untuk
menemukan dan mendapatkan berbagai informasi dan data yang dibutuhkan serta
berbagi informasi dengan orang lain. Proses komunikasi tersebut dikarenakan
mereka menggunakan alat komunikasi yang disebut media sosial (Dolot, 2018).

Respon dari pengguna media sosial yang menerima sekian banyak iklan
produk bersifat ephemeral yang tersebar berbeda satu sama lainnya. Selain tertarik
untuk membuka dan membeli barang/jasa yang ditawarkan, ada yang tidak tertarik
dan ada juga yang hanya melihat tanpa berkeinginan untuk membelinya. Iklan
dapat memberikan dampak positif ataupun negatif pada pengalaman citra mereka
dan platfrom untuk konsumen (Ghanparpour, dll, 2022). Ketertarikan terjadi
akibat salah satunya sikap Fear of Missing Out (FoMO), dimana beberapa
pengguna akan merasa ketinggalan apabila mengabaikan pesan atau iklan yang
baru saja dilihatnya, apalagi jika pesan atau iklan itu hanya bisa dilihat sejenak.
FOMO merupakan suatu perasaan tidak nyaman yang terkadang sangat
mengganggu ketika merasa ketinggalan dengan hal-hal populer yang terjadi saat
itu (Thompson, 2012).

Respon seseorang terhadap sebuah konten ephemeral akan menimbulkan
perilaku FOMO yang dapat mendorong untuk mengambil keputusan dalam

melakukan pembelian. Keputusan pembelian merupakan proses dimana konsumen
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memilih jenis barang ataupun jasa dan memutuskan untuk membelinya. Kegiatan
menganalisis cara kosumen dalam mengambil keputusan untuk melakukan
pembelian akan dapat memberikan informasi, harapan dan keinginan konsumen
terhadap suatu produk agar bisa terjamin produk yang ditawarkan oleh penjual
sudah sangat sesuai dengan keinginannya (Jamaludin dkk, 2015). Perilaku
pembelian konsumen dalam penggunaan e-commerce menciptakan fenomena
“consumer empowerment” dimana konsumen memiliki kendali menentukan
preferensi dan ekspektasi terhadap produk dan layanan. Perubahan ini
mencerminkan pergeseran menuju ekonomi digital yang lebih efisien dan
terintegrasi (Fitria, 2024).

Transaksi bisnis dengan menggunakan e-commerce memberikan dampak
positif bagi pelaku usaha dan konsumen. E-commerce dapat dengan mudah
diakses setiap orang disetiap waktu, karena industri e-commerce memiliki
jaringan luas dan mendunia (Melisa, 2018). E-commerce telah menjadi pilihan
utama bagi banyak orang karena menawarkan kemudahan, kecepatan, dan
kenyamanan dalam berbelanja tanpa keluar rumah. Itu termasuk pembayaran
digital dan logistik yang semakin efisien telah membuat proses transaksi dan
pengiriman barang ke konsumen menjadi lebih cepat dan aman. Selain itu, strategi
pemasaran dalam industri e-commerce adalah pemanfaatan media sosial sebagai
salah satu alat promosi utama, contohnya konten ephemeral.

Salah satu cara efektif untuk memanfaatkan konten ephemeral adalah dengan
mengintegrasikannya dalam bentuk strategi promosi pejualan (sales promotion).

Sales promotion merupakan seperangkat alat yang dipakai penjual atau
3



perusahaan yang bertujuan untuk menstimulus konsumen agar melakukan
pembelian dalam jangka waktu yang pendekatan singkat (Aish & Pusyita, 2023).
Sales promotion bertujuan tidak hanya untuk menarik pelanggang baru tapi juga
untuk mempertahankan pelanggan lama, meningkatkan frekuensi pembelian, dan
memindahkan stok produk yang berlebih. Promosi ini bisa menggunakan metode
diskon waktu terbatas, kode kupon, atau penawaran khusus, disampaikan melalui
salah satu cara penyebaran iklan di situs e-commerce, yaitu konten ephemeral
seperti Instagram story.

Instagram Story adalah suatu fitur yang dapat digunakan oleh pengguna
aplikasi dan pelaku bisnis sebagai alat membagikan gambar dan video vertikal
dalam format pendek yang menghilang setelah 24 jam  (id-
idfacebook.com/business/help, diakses 2024). Menurut website Instagram Bisnis,
Instagram Story adalah tempat orang dan bisnis membagikan dan video vertikal
dalam waktu singkat dan dirancang untuk menampilkan konten dengan cepat,
berkesan, dan menyenangkan. Dengan iklan story, penjual dapat membangun
brand awareness, meningkatkan traffic ke situs web, atau menandai produk agar
mudah berbelanja langsung di aplikasi. Instagram story memiliki fitur penelusuran
belanja menggunakan label produk, mengubah story menjadi iklan, dan story
disponsori Instagram yang dapat menambahkan gambar atau video lebih dari satu
untuk mengiklankan produk (business.instagram.com, diakses 2024). Adanya
kemudahan penyebaran iklan singkat sehingga banyaknya penjual yang memakai

Instagram story sebagai alat melakukan sales promotion. Tentunya bagaimana



cara pelaku usaha menggunakan fitur story mempengaruhi seberapa banyak
perhatian konsumen yang akan dapatkan.

Saat ini banyak e-commerce yang sudah memanfaatkan Instagram story untuk
memasarkan dan mempromosikan produknya, seperti: Lazada, Shopee, Bukalapak,
Tokopedia, dan lain sebagainya. Shopee dan Tokopedia merupakan dua platfrom
terbanyak yang digunakan oleh konsumen dalam melakukan pembelian secara
online.

Berikut penyebaran iklan yang dilakukan Tokopedia dan Shopee di aplikasi
Instagram selama tujuh hari seperti tabel di bawah ini:

Tabel 1.1 Jumlah Story Instagram

Jumlah story Instagram yang ada pada tanggal 18 Mei-24 Mei 2024
Tokopedia Shopee

Hari 1: tiga story Hari 1: tiga story

Hari 2: satu story Hari 2: sembilan story
Hari 3: dua story Hari 3: tujuh story
Hari 4: tiga story Hari 4: enam belas story
Hari 5: nol story Hari 5: sembilan story
Hari 6: dua story Hari 6: sembilan story
Hari 7: nol story Hari 7: sembilan story

(Sumber: Instagram)

Bisa dilihat bahwa penyebaran iklan ephemeral berupa Instagram Story
Tokopedia dan Shopee mempunyai perbedaan yang cukup jauh, dimana story
yang diposting Tokopedia kurang dari lima dan tidak post setiap hari daripada
yang diposting Shopee kurang dari sepuluh dan post setiap hari. Postingan story
dari dua perusahaan ini juga cukup berbeda, postingan Tokopedia berfokus pada

video-video dengan penawaran produk yang berhubungan dengan video tersebut,



sedangkan Shopee berfokus hanya pada produk dengan harga dan diskon yang
menarik.

Apabila dilihat dalam periode 3 tahun terakhir, salah satu e-commerce yaitu
Tokopedia, menunjukkan grafik brand index yang mengalami penurunan,

sebagaiman digambarkan pada grafik:

Subkategori: SITUS JUAL BELI ONLINE

www.topbrand-award.com
60 %

40 %

Index

20 %

13

A \.
0 %
2020 2021 2022 2023
Tahun
Shopee.co.id

-®- Tokopedia.com

Gambar 1.1 Grafik Grand Situs Jual/Beli Online
(Sumber: www.topbrand-award.com)

Shopee.co.id 20.00 41.80 4370 45.80
Tokopedia.com 15.80 16.70 14.90 n.30

Showing 1to 5 of 5 entries

Gambar 1.2 Penjelasan Grafik Brand Jual Beli Online
(Sumber: www.topbrand-award.com)


http://www.topbrand-award.com/
http://www.topbrand-award.com/

Pada gambar terlihat, bahwa semenjak 2020 grafik brand penjualan Shopee
mengalami penaikan dari 20% ke 41,8% dan seterusnya, sedangkan grafik brand
penjualan Tokopedia mengalami penaikan dari 15.8% ke 16,7% namun menurun
pada 2022 menjadi 14,9% dan seterusnya. Disimpulkan dari data brand index dan
data instagram story bahwa penyebaran iklan Shopee, terutama iklan ephemeral,
dilakukan lebih intensif dibandingkan dengan penyebaran iklan Tokopedia. Hal
ini menyebabkan brand Shopee meningkat pesat dan brand Tokopedia yang
berusaha mengejar malah mengalami penurunan drastis. Ditambah saat ini
pengikut Instagram Shopee sampai 8,8 juta daripada pengikut Instagram
Tokopedia hanya 5,1 juta, memperkuat keadaan konsumen lebih mengenal dan
memakai Shopee daripada Tokopedia.

Dalam upaya menarik perhatian konsumen, Tokopedia dan Shopee memiliki
pendekatan berbeda dalam strategi promosi penjualan. Namun, terdapat perbedaan
dalam daya tarik konten yang mereka tawarkan, yang mempengaruhi efektivitas
promosi masing-masing dalam mendorong keputusan pembelian konsumen.
Berikut adalah gambaran mengenai kelebihan dan kekurangan strategi yang
digunakan masing-masing perusahaan:

Tabel 1.2 Bentuk Strategis Sales Promotion Tokopedia dan Shopee
Jenis Sales Promotion yang sering digunakan di Instagram Story

Tokopedia Shopee
- Mengikuti Trend Sosial Media - Voucher Toko dan Voucher
- Promo Diskon Produk
- Menawarkan Pengiriman Gratis | - Paket Diskon
- Promo Gratis Ongkir - Flash Sale
- Menawarkan Produk-Produk - Promo Gratis Ongkir
yang Dijual - Menawarkan Produk-Produk




| yang Dijual
(Sumber: Instagram)

Terdapat kesamaan dan perbedaan langkah promosi penjualan di Instagram
story yang dilakukan masing-masing perusahaan. Promosi yang paling terkenal
digunakan Shopee adalah Flash Sale di tanggal-tanggal tertentu seperti 8 Agustus,
9 September, 10 Oktober, dan seterusnya. Selain itu, juga ada voucher belanja,
diskon produk, dan promo gratis ongkir. Sedangkan Tokopedia lebih terkenal oleh
Brand Ambassador berupa seekor burung berbentuk kotak dan berwarna hijau.
Perusahaan ini juga menawarkan program diskon dan pengiriman gratis dengan
video-video yang tengah trend dalam media sosial. Baik Tokopedia maupun
Shopee menawarkan produk yang dijual di platfrom dan menggunakan influencer
untuk menawarkan promosi yang tengah berlangsung. Dari sekian perbedaan dan
persamaan, Shopee lebih banyak menyebarkan promosi di fitur story daripada
Tokopedia, terlihat dari jumlah yang lebih banyak dari story yang digunakan.

Penelitian terdahulu yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
Zeleny, dkk di tahun 2022 yang membahas pemasaran ephemeral melalui memicu
indera penciuman pada produk kue dan pastri. Hasil penelitian itu menunjukkan
bahwa aroma kue dan pastri bisa menjadi salah satu jenis pemasaran ephemeral
namun pengaruh pemasaran ini pada keputusan pembelian konsumen tidak begitu
berpengaruh. Penelitian Kircova dkk di tahun 2020 juga membahas mengenai
pemasaran ephemeral, namun melalui Instagram Stories. Hasil penelitiannya
menunjukkan bahwa motivasi konsumer untuk tetap up-to-date di Instagram dapat
digunakan sebagai alat untuk mengkomunikasikan brand produsen. Strategis yang
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bisa dipakai adalah trens “terbatas sampai 24 jam”, mengakibatkan konsumen
FoOMO sekaligus tertarik dengan produk/jasa.

Melalui fenomena-fenomena di atas, penyebaran konten iklan ephemeral
Tokopedia kurang kosisten sehingga saingannya, Shopee, yang menggunakan
taktik yang sama mendapatkan keuntungan yang lebih besar. Ditambah dengan
kurangnya sales promotion yang ditawarkan Tokopedia membuat ketertarikan dan
sifat urgensi konsumen ikut berkurang. Terkait dengan uraian sebelumnya,
penelitian ini akan menguraikan lebih dalam mengenai pengaruh konten iklan
ephemeral dan sales promotion terhadap keputusan pembelian konsumen.

Oleh dari itu, adanya keinginan untuk mengetahui bagaimana remaja generasi
Z menimbang dan memberi keputusan untuk membeli barang/jasa yang
ditawarkan dalam konten iklan ephemeral yang mereka lihat.

1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang, ide untuk melakukan penelitian ini
karena perkembangan teknologi komunikasi dan penggunaan media sosial terus
mengalami perubahan yang signifikan. Contohnya pada konten iklan ephemeral
yang bersifat sementara dan hanya muncul dalam waktu terbatas seperti fitur
Instagram Stories, semakin populer dan dianggap efektif untuk menarik perhatian
Gen-Z yang merupakan kelompok demografi yang akrab dengan teknologi digital.
Penelitian ini berguna untuk mencari tahu bagaimana jenis konten tersebut
memengaruhi keputusan pembelian di era digital ini

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:



a. Apakah konten iklan ephemeral mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Gen-Z pada produk Tokopedia di kota Palembang?

b. Apakah sales promotion mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Gen-Z pada produk Tokopedia di kota Palembang?

c. Apakah konten iklan ephemeral dan sales promotion mempunyai
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Gen-Z pada produk
Tokopedia di kota Palembang?

1.3. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian ini adalah:

a. Untuk menganalisis pengaruh konten iklan ephemeral mengenai
keputusan pembelian Gen-Z pada produk Tokopedia di kota Palembang?

b. Untuk menganalisis pengaruh sales promotion mengenai keputusan
pembelian Gen-Z pada produk Tokopedia di kota Palembang?

c. Untuk menganalisis pengaruh konten iklan ephemeral dan sales promotion
mengenai keputusan pembelian Gen-Z pada produk Tokopedia di kota
Palembang?

1.4. Manfaat Penelitian

Manfaat dari diharapkan penelitian ini adalah:

a. Praktis
Menambah wawasan baru dan mendalam tentang bagaimana konsumen
merespons konten iklan yang bersifat sementara di media sosial dan

memahami sebab atas keputusan pembelian mereka.
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b. Teoritis
Memperluas literatur tentang fenomena konsep pemasaran ephemeral agar
dapat meningkatkan literasi pemasaran digital secara umum dan
pemahaman tentang tren terbaru dalam strategi pemasaran, serta
membantu pengembangan teori atau konsep yang sudah tersedia

sebelumnya.
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