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BAB 1 

LATAR BELAKANG 

 

1.1.Latar Belakang Masalah 

Aspek kehidupan di zaman digital saat ini telah mengalami kemajuan 

yang pesat dan dibantu oleh teknologi. Salah satu bentuk kemajuan teknologi 

yang paling banyak digunakan oleh masyarakat umum saat ini adalah internet. 

Manusia dapat dengan mudah melakukan komunikasi, mencari informasi, dan 

melakukan banyak hal dengan internet seperti salah satunya melakukan 

kegiatan jual beli secara online (Frianka Anindea et al., 2023). Internet sebagai 

salah satu produk teknologi menjadi sarana bagi banyak pelaku bisnis dalam 

berkomunikasi dan membagikan informasi serta mempromosikan bisnisnya. 

Peluang bagi pelaku bisnis dalam menjalankan bisnis online semakin terbuka 

bagi pelaku bisnis khususnya di Indonesia.  

Pertumbuhan Internet di Indonesia merupakan hasil dari perkembangan 

infrastruktur dan teknologi informasi. Perkembangan internet memunculkan 

paradigma baru dalam melakukan proses bisnis, khususnya menggunakan 

internet dan infrastruktur informasi (Maulidya Nurivananda et al., 

2023).  Berdasarkan data yang diperoleh dari dari We Are Social, jumlah 

pengguna internet di Indonesia terus meningkat setiap tahunnya. Pada tahun 

2023, pengguna internet di Indonesia tercatat mencapai 212 juta orang, yang 

menunjukkan kenaikan sebesar 3,85% dibandingkan tahun sebelumnya, di 

mana jumlah pengguna internet pada tahun 2022 tercatat 205 juta orang. Sejak 
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2013, jumlah pengguna internet di Indonesia telah mengalami lonjakan 

signifikan, dimulai dengan 60,6 juta pengguna. Hal ini menunjukkan bahwa 

perkembangan teknologi internet di Indonesia terus berkembang pesat setiap 

tahunnya. Berikut adalah data pengguna internet dari Januari 2013 hingga 

Januari 2023 (dataindonesia.id). 

 

 

Gambar 1. 1 Jumlah Pengguna Internet di Indonesia 

Sumber: dataindonesia.id 

Perkembangan digitalisasi ini tidak hanya mengubah sistem 

komunikasi melainkan telah mengubah kondisi pasar dari tradisional menjadi 

pasar dengan platform digital. Hal ini didukung dengan adanya perkembangan 

internet dimana menjadi wadah atau tempat untuk memasarkan barang dan 

jasa. Dengan media tersebut cakupan pemasaran produk menjadi lebih luas lagi 

bagi pelaku usaha mikro, menengah maupun kecil dalam mengembangkan 

bisnis. Tempat yang dimaksud atau platform yang digunakan untuk 

memasarkan produk dan jasa di masa sekarang itu biasanya disebut dengan e-

commerce. 
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E-commerce adalah bisnis atau situs web yang menyediakan fasilitas 

untuk penjualan produk dan layanan secara online (Kotler & Keller, 2016) 

Pertumbuhan e-commerce di Indonesia yang semakin kuat mendorong Shopee 

untuk mempromosikan industri ini. E-commerce merupakan bidang baru yang 

memungkinkan pengembangan dan pemanfaatan bisnis dengan fokus pada 

efektivitas. E-commerce hadir sebagai akibat dari adanya teknologi yang 

semakin pesat. Internet yang sudah menjadi kebutuhan masyarakat Indonesia 

memberikan kesempatan bagi pelaku bisnis untuk memanfaatkan teknologi 

dan mendapatkan keuntungan dari segi ekonomi. Munculnya e-commerce di 

Indonesia membuat pelaku bisnis merubah sistem penjualan dan pemasaran 

menjadi online dengan menggunakan platform digital untuk meningkatkan 

penjualannya. Pelaku bisnis juga harus inovatif dalam mencari cara agar 

produk yang mereka tawarkan bisa menarik minat konsumen untuk selanjutnya 

memutuskan membeli. 

Data Statistika Marke Insights menunjukkan bahwa jumlah pengguna 

e-commerce di Indonesia mencapai 178,94 juta orang pada 2022. Jumlah 

tersebut meningkat 12,79% dibandingkan pada tahun sebelumnya, yaitu 

sebanyak 158,65 juta pengguna. Melihat trennya, pengguna e-commerce di 

Indonesia terpantau terus mengalami penginkatan. Tren pengguna internet 

diprediksi akan terus mengalami peningkatan hingga empat tahun kedepan. 

Pada tahun 2027, Statistic memperkirakan jumlah pengguna e-commerce di 

dalam negeri mencapai 244,67 juta orang.  
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Gambar 1. 2 Jumlah Pengguna E-Commerce di Indonesia 

Pilihan terhadap banyaknya e-commerce yang ada menjadi awal dari 

sebuah fenomena dimana hak ini mendorong konsumen dalam menjalankan 

seleksi dalam proses mengambil keputusan dalam memilih e-commerce mana 

yang sesuai agar bisa memenuhi kebutuhan mereka dengan produk yang 

berkualitas. Tuntuan permintaan akan sebuah produk yang semakin berkualitas 

inilah yang membuat perusahaan yang bergerak di bidang usaha berlomba-

lomba menawarkan produknya dengan berbagai cara untuk menarik konsumen. 

Upaya menawarkan produk diterapkan perusahaan dengan menerapkan 

sejumlah strategi komunikasi pemasaran yang terintegrasi. Salah satu cara 

yang umum dilakukan adalah dengan mengkomunikasikan produk melalui 

kegiatan iklan dan promosi penjualan.  

Promosi penjualan merupakan salah satu faktor yang dapat 

memengaruhi sebuah pembelian implusif. Promosi penjualan merupakan 

kegiatan pemasaran yang memberikan nilai tambah atau intensif kepada tenaga 

penjual, distributor, atau konsumen yang diharapkan dapat meningkatkan 

penjualan. Kegiatan promosi penjualan sangat bermacam-macam, yaitu bisa 
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dengan memberikan potongan harga, hadiah, kupon undian, dan sebagainya. 

Promosi penjualan yang dilakukan perusahaan tentunya memiliki tujuan untuk 

meningkatkan penjualan dimana hal ini juga dilakukan oleh Shopee yang telah 

memberikan promosi kepada penggunanya. Konsumen menjadi tertarik untuk 

melakukan pembelanjaa dengan menggunakan aplikasi Shopee karena banyak 

promosi yang menarik.  

Jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam suatu waktu melalui 

media promosi penjualan menjadi salah satu indikator seorang konsumen untuk 

memutuskan untuk membeli sebuah produk. Selain itu, terdapat pula kualitas 

promosi dan kuantitas promosi serta waktu promosi yang menjadi tolak ukur 

seberapa baik promosi penjualan dilakukan. Indikator waktu promosi juga 

merupakan hal yang penting karena mencerminkan lamanya promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi juga 

menjadi faktor yang diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan 

perusahaan. 

Survei yang dilakukan oleh Nielsen (2022) menyatakan bahwa 65% 

konsumen Indonesia mengaku melakukan pembelian impulsif karena tertarik 

dengan promosi penjualan seperti diskon besar-besaran, flash sale, voucher 

cashback, hingga gratis ongkos kirim. Fenomena flash sale, yaitu penjualan 

dengan diskon besar dalam waktu terbatas yang menciptakan rasa urgensi bagi 

konsumen untuk segera membeli tanpa berpikir panjang. Promosi penjualan 

yang disebutkan tersebut sering kali menjadi daya tarik utama bagi konsumen. 
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Sejumlah penelitian yang mengkaji keterkaitan antara promosi 

penjualan terhadap pembelian impulsif seperti penelitian yang dilakukan oleh 

Astuty Dyah Nurhidayati (2023), yang mengatakan bahwa promosi penjualan 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Sedangkan penelitian yang 

dilakukan oleh Tamara Virsa Putri, Sri Setyo Iriani (2020) mengatakan hasil 

yang berbeda dimana promosi penjualan tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap pemnbelian impulsif. 

Selain promosi penjualan, iklan juga merupakan salah satu cara 

promosi yang efektif. Periklanan merupakan alat dalam kegiatan promosi yang 

dapat dilakukan perusahaan untuk mengomunikasikan produk yang mereka 

hasilkan kepada konsumen. Iklan secara sederhana merupakan suatu bentuk 

komunikasi berbayar dan termediasi dari sumber yang dapat diidentifikasi yang 

dirancang untuk membujuk penerima agar mengambil beberapa tindakan 

sekarang, atau nanti di masa depan (Andrews, 2018). Iklan yang unik dan 

kreatif, serta frekuensi penayangan iklan yang tinggi di media yang digunakan 

oleh Shopee, diharapkan dapat membangun citra yang kuat di benak 

masyarakat. Hal ini bertujuan untuk menarik perhatian konsumen dan 

mendorong mereka untuk melakukan pembelian di Shopee.  

Fenomena flashy visuals yang sering dilakukan oleh Shopee 

menggunakan iklan dengan elemen visual mencolok seperti warna orange 

terang, countdown timer, dan slogan seperti “Shopee 12.12 Big Sale” sering 

digunakan Shopee untuk menarik perhatian secara langsung dan menciptakan 

rasa urgensi kepada konsumen (Griselda, 2024). Visual dan slogan tersebut 
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meningkatkan impulsivitas pembelian karena memberikan ilusi ekslusivitas 

dan keterbatasan waktu.   

Terdapat penelitian terdahulu yang memiliki kaitan dengan variabel 

iklan penjualan terhadap pembelian impulsif. Penelitian yang dilakukan oleh 

William Sihombing, Thyophoida W.S Panjaitan (2022) yang mengatakan 

bahwa iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Iklan yang ditayangkan sebaiknya dapat menarik perhatian pelanggan, menarik 

perhatian, menimbulkan keinginan. Iklan yang menarik dapat menimbulkan 

perasaan ingin tahu dari konsumen untuk mengetahui merek atau produk lebih 

dalam. Melalui manfaat yang ditawarkan oleh iklan, perusahaan berharap 

untuk dapat mendorong atau menimbulkan keinginan konsumen untuk 

mencoba merek. Selain itu, iklan harus mampu menghasilkan tindakan 

konnsumen untuk membeli produk. Jika konsumen merasa puas, maka 

konsumen akan menginsumsi atau melakukan pembelian ulang produk. 

Salah satu e-commerce yang banyak diminati oleh masyarakat di 

Indonesia adalah Shopee. Shopee adalah salah satu marketplace yang popular 

dan mengalami perkembangan yang meningkat dengan cepat di Indonesia 

dengan berbagai program promosi yang diadakan untuk meningkatkan 

penjualan. Shopee merupakan marketplace yang pertama kali dijalan gerana 

yang saat ini sudah berubah nama menjadi sea group (Supriyanto et al., 2023a). 

Garena mengusung mobile marketplace bisnis C2C (Customer to customer) 

pada Desember 2015 dan perkenalkan di Indonesia dibawah naungan PT 

Shopee Internasional Indonesia dengan produk yang variatif. Shopee 
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merupakan e-commerce dengan jumlah kunjungan situs terbanyak di Indonesia 

pada kuartal I tahun 2023.  

 

Gambar 1. 3 Pengunjung E-Commerce di Indonesia 

Sumber: Similarweb 

Situs Shopee meraih rata-rata 157,9 juta kunjungan per bulan selama 

periode Januari-Maret, jauh melampaui para pesaingnya (Adi Ahdiat, 2023). 

Berdasarkan data yang dilampirkan sebelumnya, Shopee adalah salah satu 

marketplace yang popular dan mengalami perkembangan yang meningkat 

dengan cepat di Indonesia dengan berbagai program promosi yang diadakan 

untuk meningkatkan penjualan. Shopee adalah marketplace yang awalnya 

dijalankan oleh Garena, yang kini telah berganti nama menjadi Sea Group. 

Shopee memulai bisnis marketplace mobile C2C (Customer to Customer) pada 

Desember 2015 dan kemudian diperkenalkan di Indonesia di bawah PT Shopee 

Internasional Indonesia, dengan menawarkan berbagai produk yang beragam. 

Fenomena yang tengah terjadi pada saat ini adalah adanya 

kecenderungan penuruanan secara berkelanjutan dalam kunjungan ke situs e-

commerce Shopee.  
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Tabel 1. 1 Data Top of Mind E-Commerce Pilihan di Indonesia 

No Top of mind E-Commerce Persentase 

1 Tokopedia 44% 

2 Shopee 40% 

3 Lazada 11% 

4 Bukalapak 8% 

5 Blibli 7% 

Sumber: (Info.populix.co, 2023) 

Berdasarkan data yang diperoleh dari populix per Juli 2023 

menyebutkan bahwa kedudukan Shopee dalam top of mind e-commerce pilihan 

konsumen di Indonesia berada di urutan nomor dua, tepat dibawah Tokopedia. 

Dalam data tersebut diketahui bahwa Tokopedia berada di urutan pertama 

dengan persentase 44% dan disusul oleh Shopee dengan persentase 40%. 

(Info.populix.co, 2023). Shopee belum memiliki kekuatan untuk selalu diingat 

oleh masyarakat sebagai market place dalam mencari kebutuhan mereka.  

Shopee secara rutin menggunakan berbagai strategi promosi penjualan 

dan iklan mereka di beragam platform seperti televisi, YouTube, Instagram, 

Facebook, dan platform lainnya. Keberadaan promosi melalui saluran-saluran 

tersebut seharusnya memberikan dampak yang positif terhadap jumlah 

kunjungan situs yang bisa menjadikan Shopee sebagai Top of Mind. Program 

promosi yang mereka terapkan menjadi inti dair konten yang mereka 

promosikan yang melibatkan berbagai penawaran menarik seperti diskon 
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spesial, cashback, dan gratis ongkir pada tanggal khusus seperti tanggal kembal 

di setiap tahunnya.  

Pelanggan yang antusias dengan adanya perubahan harga yang menarik 

menjadi faktor penting yang dapat meningkatkan pembelian implusif 

konsumen. Hal ini juga didukung dengan penelitian yang menunjukkan bahwa 

semakin besar diskon yang diberikan akan berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif konsumen dengan hasil yang positif  (Fauziyah Sahar, 2022). Dengan 

demikian, variabel promosi penjualan dan iklan adalah faktor yang 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif.  

Salah satu konsumen yang peka akan tren terbaru di dunia digital adalah 

mahasiswa (Lelani et al., 2019). Fitur-fitur yang ditawarkan Shopee serta iklan 

dan promosi mereka mampu meningkatkan kesadaran Mahasiswa untuk 

melakukan pembelian di platform Shopee. Mahasiswa seringkali mengikuti 

tren teknologi dan mencari peluang untuk mendapatkan diskon atau tawaran 

khusus, terutama dalam melakukan belanja online.  

Mahasiswa cenderung akan mencari produk yang sesuai dengan 

anggaran mereka dan dapat membantu mereka menjalani gaya hidup yang 

efisien sambil tetap fokus pada pendidikan dan perkembangan pribadi. Alasan 

tersebut membuat Peneliti memilih Mahasiswa Universitas Sriwijaya Kampus 

Palembang untuk dijadikan subjek dalam penelitian ini. Selain itu, efektivitas 

dan efisiensi waktu juga menjadi alasan mengapa Peneliti memilih Mahasiswa 

Universitas Sriwijaya Kampus Palembang karena Peneliti berada di daerah 

yang sama. Berdasarkan penjelasan latar belakang masalah yang dijabarkan 
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sebelumnya maka Peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut 

mengenai “Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Pembelian Impulsif di 

Shopee (Studi kasus pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Sriwijaya)”. 

 

1.2.Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu : 

1. Apakah terdapat pengaruh signifikan iklan secara parsial terhadap 

pembelian impulsif pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Sriwijaya ? 

2. Apakah terdapat pengaruh signifikan promosi penjualan secara parsial 

terhadap pembelian impulsif pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Sriwijaya ? 

3. Apakah terdapat pengaruh signifikan iklan dan promosi penjualan secara 

simultan terhadap pembelian impulsif pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Sriwijaya? 

 

1.3.Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah: 
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1. Untuk mengetahui pengaruh signifikan variabel iklan secara parsial 

terhadap pembelian impulsif konsumen di Shopee pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya.  

2. Untuk mengetahui pengaruh signifikan promosi penjualan secara parsial 

terhadap pembelian impulsif konsumen di Shopee pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

3. Untuk mengetahui pengaruh signifikan iklan dan promosi penjualan secara 

simultan terhadap pembelian impulsif konsumen di Shopee pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

 

1.4.Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat teoritis dan 

praktis bagi para pemangku kepentingan sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoretis 

Bagi penulis, penelitian ini merupakan kesempatan yang bermanfaat 

untuk mengaplikasikan ilmu yang diperoleh penulis dalam bidang 

manajemen pemasaran. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber 

informasi bagi peneliti selanjutnya dengan topik serupa. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini bermanfaat bagi para konsumen untuk dapat lebih bijak 

dalam melakukan jual beli melalui e-commerse. 
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