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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi penjualan dan
kemudahan pembayaran terhadap pembelian impulsif pada layanan ShopeeFood
di Kota Palembang. Latar belakang penelitian ini didasari oleh tren meningkatnya
penggunaan layanan pesan antar makanan daring, khususnya ShopeeFood yang
menunjukkan pertumbuhan signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei melalui kuesioner,
serta teknik purposive sampling yang melibatkan 97 responden berusia di atas 17
tahun dan pernah menggunakan ShopeeFood dalam tiga bulan terakhir. Data
dianalisis menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan perangkat lunak
SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan promosi penjualan
dan kemudahan pembayaran berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif
dengan nilai F hitung sebesar 22.141 dan signifikansi 0.000. Secara parsial,
promosi penjualan memiliki pengaruh yang lebih dominan dibandingkan
kemudahan pembayaran, ditunjukkan oleh nilai t hitung sebesar 4.216 dan
signifikansi 0.000. Sedangkan kemudahan pembayaran juga berpengaruh positif
dan signifikan dengan nilai t hitung 3.330 dan signifikansi 0.001. Koefisien
determinasi (R? menunjukkan bahwa kedua variabel menjelaskan 30,1% variasi
pembelian impulsif. Temuan ini menyiratkan pentingnya optimalisasi strategi
promosi serta peningkatan integrasi sistem pembayaran digital untuk mendorong
pembelian impulsif pada platform ShopeeFood.

Kata kunci: Promosi Penjualan, Kemudahan Pembayaran, Pembelian
Impulsif, ShopeeFood, Kota Palembang.
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THE EFFECT OF SALES PROMOTION AND PAYMENT EASE ON
IMPULSE BUYING ON SHOPEE FOOD SERVICE (Study on Shopee Food
Feature Users in Palembang City)

by:
Destiana Riyanti

This study aims to analyze the effect of sales promotion and ease of payment on
impulsive purchases on ShopeeFood services in Palembang City. The
background of this study is based on the increasing trend of the use of online
food delivery services, especially ShopeeFood which has shown significant
growth in recent years. This study uses a quantitative approach with a survey
method through a questionnaire, as well as a purposive sampling technique
involving 97 respondents aged over 17 years and who have used ShopeeFood in
the last three months. Data were analyzed using multiple linear regression with
the help of SPSS software. The results of the study showed that simultaneously
sales promotion and ease of payment had a significant effect on impulsive
purchases with a calculated F value of 22.141 and a significance of 0.000.
Partially, sales promotion has a more dominant effect than ease of payment,
indicated by a calculated t value of 4.216 and a significance of 0.000. While ease
of payment also has a positive and significant effect with a calculated t value of
3.330 and a significance of 0.001. The coefficient of determination (R?) shows
that both variables explain 30.1% of the variation in impulse purchases. This
finding implies the importance of optimizing promotional strategies and
increasing the integration of digital payment systems to encourage impulse
purchases on the ShopeeFood platform.

Keywords: Sales Promotion, Ease of Payment, Impulse Buying, ShopeeFood,
Palembang City.
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada masa kini internet telah menjadi primadona baru dalam melakukan
berbagai hal. Perusahaan kecil hingga besar memanfaatkan teknologi internet untuk
mendukung bisnis mereka. Internet ini digunakan untuk promosi, bisnis dan mencari
informasi (Putranto & Harvelian 2023). Para pelaku bisnis memanfaatkan internet
dan situs belanja online (marketplace) untuk meningkatkan penjualan bisnisnya serta
pembelian produk bagi konsumen. Situs belanja online merupakan tempat jual-beli
serta menyediakan fasilitas pembayaran yang berperan menjadi pihak ketiga dalam
transaksi online. Indonesia merupakan negara pada tingkat penggunaan marketplace
tertinggi di dunia mencapai 96%. Kunjungan website retail online mencapai 91%,
transaksi barang atau jasa mencapai 90% dengan mayoritas masyarakat bertransaksi

online melalui smartphone, laptop dan komputer (Khairunnisa & Jamiat, 2021).

Pesatnya perkembangan teknologi yang telah mempengaruhi sektor
marketplace ini, membuka peluang besar khususnya pada industri online food
delivery. Perilaku belanja online telah menjadi sebuah kebiasaan bagi sebagian orang,
dikarenakan kemudahan yang diberikan, orang-orang banyak beranggapan bahwa
belanja online adalah salah satu sarana untuk mencari barang-barang yang diperlukan
seperti kebutuhan sehari-hari, hobi termasuk pembelian makanan dan minuman

secara online (Harahap & Amanah, 2018). Kemajuan teknologi dan inovasi dalam



layanan pengantaran makanan secara online (Online Food Delivery/OFD) yang
terjadi dalam beberapa tahun terakhir telah menciptakan fenomena baru dalam
perilaku konsumen dalam membeli makanan dan minuman. Jasa OFD ini telah
tumbuh sejak kemunculan penyedia jasa OFD melalui aplikasi mobile, yang
menyediakan solusi untuk permasalahan manusia yang bergantung pada jadwal atau
kemacetan dan beberapa aktivitas kesibukan lainnya sekaligus menjadi solusi untuk
orang yang merasa bosan dengan masakan rumahan dan malas untuk bergerak
sehingga mereka tidak memiliki waktu untuk membeli makanan dan minuman

(Mavilinda, et al.,2022).

Bagi pemilik usaha mikro, layanan OFD terbukti dapat membantu
meningkatkan penjualan karena pelaku bisnis kuliner tidak perlu menyediakan biaya
besar dalam pengadaan layanan pesan atar sendiri (Az-Zahra et al., 2021). Meskipun
ada beberapa pelaku usaha memutuskan untuk tidak melanjutkan kerja sama dengan
pihak OFD. Adanya penggunaan aplikasi OFD tersebut tidak hanya meningkatkan
pendapatan usaha kuliner, meningkatkan perekonomian, memberikan kemudahan
bagi para konsumen, namun juga menjadi salah satu motivasi bagi para pengusaha
kuliner untuk mampu memanfaatkan perkembangan teknologi yang ada demi
mempertahankan kelanjutan bisnis mereka (Nur & Djafar, 2022). Sedangkan dari sisi
penyedia layanan OFD atau provider jasa layanan pesan antar makanan online
hendaknya dapat menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi niat berperilaku

konsumen untuk menggunakan jasa layanan mereka (Mavilinda, et al.,2023).



Layanan OFD telah tumbuh sejak munculnya penyedia layanan OFD melalui
aplikasi mobile, yang memberikan solusi bagi masalah-masalah manusia yang
terjebak dengan jadwal atau kemacetan lalu lintas serta aktivitas lainnya, serta
menjadi solusi bagi orang-orang yang merasa bosan dengan masakan di rumah dan
malas bergerak sehingga tidak memiliki waktu untuk membeli makanan dan

minuman (Kompas.com, 2021).

Adapun layanan OFD yang saat ini sedang populer yaitu Shopee Food, GoFood
dan GrabFood yang dapat menjadi alternatif bagi penjual dan konsumen dalam
layanan OFD. Nilai transaksi ketiga penyedia layanan ini yang dapat menjadi
indikator penyedia layanan OFD mana yang unggul di Indonesia. Data transaksi

ketiga penyedia layanan OFD tersebut ditampilkan dalam gambar berikut:

Aplikasi Pemesanan Makanan Online Terpopuler

(Maret 2023)

Gambar 1. 1 Aplikasi Pemesanan Makanan Online Terpopuler

Sumber: Goodstat (2025)



Berdasarkan data yang dirilis oleh GoodStats pada Maret 2025, GoFood
tercatat sebagai aplikasi pemesanan makanan online terpopuler di Indonesia dengan
persentase pengguna sebesar 38%. Di urutan kedua, ShopeeFood memperoleh pangsa
pasar sebesar 29%, disusul oleh GrabFood di posisi ketiga dengan 27%. Sementara
itu, kategori aplikasi lainnya hanya mencakup 4% dari total responden.Capaian
tersebut menunjukkan bahwa ShopeeFood telah berhasil mengukuhkan posisinya
sebagai salah satu pemain utama dalam industri layanan pemesanan makanan daring
(online food delivery) di Indonesia. Meskipun tidak berada di peringkat pertama,
posisi ShopeeFood yang berada di urutan kedua mengindikasikan bahwa strategi
yang diterapkan, khususnya dalam hal promosi penjualan, mampu menarik perhatian
dan minat konsumen secara luas. Dominasi pangsa pengguna yang signifikan ini
mencerminkan keberhasilan platform dalam membangun loyalitas konsumen melalui

pendekatan pemasaran digital yang agresif dan adaptif terhadap preferensi pasar.

Sedangkan merujuk sumber lain yaitu laporan Jakpat terkait aplikasi pesan
antar makanan terpopuler di Indonesia, menunjukkan bahwa GoFood masih
menempati posisi teratas sebagai aplikasi yang paling sering digunakan oleh
konsumen. Diikuti oleh ShopeeFood di peringkat kedua dan GrabFood di peringkat
ketiga. Sementara itu, sebagian kecil responden tercatat masih menggunakan aplikasi

restoran resmi. Informasi ini ditampilkan pada Gambar 1.2 berikut:
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Gambar 1.2 Data Aplikasi Pemesanan Makanan

Sumber: Jakpat, 2025

Berdasarkan Gambar 1.2, GoFood masih menjadi layanan pemesanan
makanan online yang paling diminati di Indonesia dengan persentase pengguna
sebesar 38%. Di posisi kedua, ShopeeFood mencatatkan persentase penggunaan
sebesar 29%, menunjukkan pencapaian yang cukup signifikan mengingat platform ini
baru beroperasi sejak tahun 2020. Sementara itu, GrabFood berada di urutan ketiga
dengan tingkat penggunaan sebesar 27%, menunjukkan persaingan yang ketat di
antara ketiga platform utama. Adapun aplikasi lainnya hanya digunakan oleh 4%
responden. Temuan ini menggambarkan dominasi GoFood yang kuat, tetapi juga
mencerminkan dinamika perubahan preferensi konsumen yang terus berkembang di

sektor layanan pesan antar makanan secara daring.



Banyaknya kemudahan yang diberikan pada aktivitas layanan pesan antar
makanan ini seperti promosi dari penyedia layanan OFD, menjadi faktor pemicu
adanya pembelian impulsif (Jokhu & Charisma, 2022). Pembelian impulsif atau
impulse buying merupakan perilaku atau tindakan konsumen yang impulsif atau tanpa
perencana untuk dapat berpikir panjang mengenai produk yang akan dibelinya.
Pembelian impulsif umumnya terjadi ketika konsumen merasakan dorongan untuk
membeli produk tertentu tanpa pertimbangan yang matang (Zhang et al., 2020).
Pembelian impulsif juga adalah suatu pola perilaku konsumen dalam melakukan
kegiatan pembelian suatu produk yang dilakukan tanpa adanya perencanaan. Perilaku
pembelian impulsif terjadi dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti rasa penasaran,
suasana hati, lingkungan toko, display, dan promosi yang ditawarkan (Chan et al.,
2017). Pada pembelian produk, perilaku antar konsumen bisa sama dan juga bisa
berbeda seperti konsumen yang telah merencanakan terlebih dahulu sebelum
melakukan pembelian dan konsumen yang tidak melakukan perencanaan sama sekali
sebelum melakukan pembelian. Perilaku konsumen yang tidak melakukan
perencanaan pembelian tersebut yang mendorong terjadinya impulsif buying
(Yahmini, 2019). Menurut Yahmini (2019) di antara beberapa faktor yang

mempengaruhi terjadinya impulsif buying adalah promosi penjualan.

Promosi penjualan menurut Phillip (2016) adalah sebuah kegiatan yang
bertujuan untuk mengkomunikasikan keunggulan dari produk guna membujuk

pelanggan sasaran untuk melakukan pembelian. Kegiatan promosi menjadi penting



dalam menyebarkan informasi untuk produk yang ditawarkan oleh perusahaan
dengan menggunakan salah satu media pemasaran yang memiliki potensi besar yaitu
media periklanan. Kotler dan Keller (2016) menyatakan bahwa promosi penjualan
adalah "serangkaian kegiatan yang dirancang untuk meningkatkan penjualan jangka
pendek melalui insentif atau tawaran yang menarik bagi konsumen”. Tujuan
utamanya adalah untuk menarik perhatian konsumen dan memotivasi mereka untuk
membeli produk atau layanan secara langsung. Gardner, M. J. (2022) menjelaskan
promosi penjualan merupakan serangkaian teknik pemasaran yang dirancang untuk
merangsang percobaan produk baru, meningkatkan konsumsi, dan mendorong
penjualan jangka pendek. Satria & Trinanda (2019) kemudian menjelaskan bahwa
promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. Satria &
Trinanda (2019) lebih lanjut menjelaskan bahwa strategi promosi memiliki tujuan
untuk menawarkan insentif pembeli, yang artinya bahwa promosi diharapkan untuk
dapat meningkatkan penjualan dengan menciptakan kegiatan yang menarik untuk
dapat memicu timbulnya pembelian impulsif (Satria & Trinanda, 2019). Salah satu
media periklanan yang digunakan dalam melakukan promosi penjualan adalah e-

commerce yakni seperti Shopeeood, Gofood, serta Grabfood.

Dalam penelitian ini, promosi penjualan didefinisikan sebagai suatu bentuk
komunikasi pemasaran yang dilakukan perusahaan untuk mendorong konsumen agar
melakukan pembelian dengan memberikan berbagai insentif dalam jangka pendek.

Menurut Malau (2017), promosi penjualan melalui platform ShopeeFood mencakup



beberapa indikator, yaitu: potongan harga, yang serupa dengan kupon dan diberikan
dalam bentuk pengembalian rabat setelah pembelian; kupon berbelanja, yakni
sertifikat yang memberikan hak kepada konsumen untuk memperoleh diskon harga
saat bertransaksi di aplikasi; frequent shopper program, yaitu program penghargaan
atas pembelian berulang guna meningkatkan loyalitas pengguna; serta purchase with
purchase, yakni penawaran harga lebih murah untuk pembelian kedua yang berkaitan
dengan sistem cashback. Keempat indikator ini digunakan untuk mengukur sejauh
mana promosi penjualan mampu mendorong minat dan keputusan konsumen dalam

menggunakan layanan ShopeeFood.

Perkembangan marketplace di Indonesia saat ini tidak terlepas dari kebiasaan
masyarakatnya yang menuntut kepraktisan dan kecepatan, salah satu marketplace
terbesar di Indonesia ini adalah PT. Shopee Internasional Indonesia. Shopee telah
menghadirkan layanan baru pada bulan April 2020 yaitu Shopee Food yang siap
bersaing dengan perusahaan jasa pesan-antar makanan serupa seperti Grab Food dan
Go Food (Vania & Simbolon, 2021). Shopee Food yang awalnya hanya berada di
Jabodetabek, kini telah tersebar luas di penjuru kota Indonesia khususnya juga di kota

Palembang.

Pada penelittian Maley, et al. (2022) terdapat vaiabel promosi penjualan tidak
signifikan yakni membuktikan bahwa promosi yang dilakukan tidak dapat
mempengaruhi mahasiswa FEB Undana untuk melakukan pembelian impulsif. Pada

aplikasinya sendiri yakni Shopee, memang melakukan promosi besar-besaran pada



berbagai media dan dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen namun

promosi yang dilakukan oleh pihak Shopee tidak menarik konsumen untuk

melakukan pembelian secara impulsif, karena iklan yang muncul lebih menekankan

pada gampangnya metode pembayaran yang ada di Shopee seperti shopeepay, COD,

dan spylater, dibandingkan dengan mengenalkan fitur Shopeefood itu sendiri.

Dikutip dari Kompas (Kompasiana.com) dan dari aplikasinya langsung yakni

ada beberapa perbandingan pada promosi penjualan yang dilakukan dari 3 e-

commerce (Shopeefood, Grabfood, Gofood) terbesar di Indonesia yang telah

dirangkum pada table sebagai berikut :

Tabel 1.1 Perbandingan Indikator Promosi Penjualan Pada E-commerce
ShopeeFood, Gofood, dan Grabfood.

No Indikator Shopeefood Gofood Grabfood

1. Potongan Harga Adanya Flash sale Potongan harga Potongan harga
makanan yang secara langsung pada secara langsung
diadakan Shopeefood beberapa restoran di pada beberapa
dari jam 9 pagi hingga beberapa makanan, restoran di
9 malam. terutama pada event- beberapa

event tertentu. makanan,
terutama pada
event-event
tertentu.

2 Kupon/ Voucher ~ ShopeeFood Gofood menyediakan Grabfood
menyediakan  kupon kupon lebih sedikit mempunyai
diskon hingga 60% dari Shopeefood dan kupon diskon
sampai dengan 21 ribu Grabfood. Kupon seperti 50%
sebanyak 3 kupon vyang dihadirkan hingga 20 ribu
dengan minimal hanya pada event- dengan minimal
pembelian 30 ribu event tertentu, jika pembelian 35
pada beberapa restoran ingin  kupon yang ribu. Kupon yang
dan  kupon  gratis lebih banyak dimiliki tidak
ongkir sebanyak 10 pengguna dapat menetap seperti
voucher yang dapat upgrade denga Shopeefood yang




Grabfood

No Indikator Shopeefood Gofood

digabungkan dengan menggunakan akan terus
kupon diskon. Namun membership Goclub. berubah  dengan
kupon gratis ongkir ini kurun waktu
terkadang hanya tertentu.  Kupon
dipotong 1-4 ribu yang  diberikan
rupiah  saja.  Serta biasanya pada
kupon 100% hingga event-event

12ribu yang juga ada tertentu serta
pada beberapa afiliasi dari
restoran. Kupon-kupon beberapa bank
ini  biasanya hadir yang bekerja

setiap hari tanpa ada
batasan waktu.

sama pada Grab.

3 Frequent Shopeer Pada hal ini  Gofood mempunyai Grabfood
Program Shopeefood hanya program membership menghadirkan
memberikan  reward Goclub untuk orang- paket Grab
event undian melalui orang yang sering Unlimited jika
Shopeefood  Mission bertransaksi pada pelanggan ingin
pada orang-orang yang Gofood, yang mana menggunakan
beruntung yang telah semakin kita sering Grabfood lebih
menyelasaikan ~ misi melakukan sering dengan
pesana pada event pembelian maka hanya membayar
tersebut. akan naik bebrapa 3ribu/minggu
tingkatan dari warga, untuk kupon
boss, juragan, hingga gratis ongkir
anak sultan. Semakin setiap harinya
tinggi tingkatan hingga 10ribu
maka semakin dengan minimal
banyak rewards serta pembelian
kupon-kupon  yang makanan 40ribu.
akan diberikan dari
Gofood.
4 Purchase with  Pada hal ini, Pada program Grabfood hanya
Purchase Shopeefood hanya Goclubnya, Gofood memberikan
memberikan kupon akan memberikan potongan  gratis
yang merata tanpa kupon dan rewards ongkir yang
adanya kelebihan lebih banyak untuk berlanjut pada
untuk pembelian pembelian pembelian
selanjutnya selanjutnya yang berikatnya jika
mana jika terus pelanggan
melakukan transaksi bergabung pada
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No Indikator Shopeefood Gofood Grabfood

pada Gofood, Grab Unlimited
tingkatan ~ member

akan terus

meningkat.

Sumber : Kompasiana.com (2022)

Selain promo penjualan, di era digital saat ini, kemudahan pembayaran telah
menjadi faktor penting yang berkontribusi pada perubahan perilaku konsumen,
khususnya dalam hal pembelian impulsif (Tirtaning & Setiaji, 2021). Adanya
berbagai opsi pembayaran yang inovatif dan efisien, seperti pembayaran elektronik
dan transaksi tanpa kontak, konsumen kini memiliki akses yang lebih mudah dan
cepat untuk melakukan pembelian (Pratminingsih et al., 2021). Ini tidak hanya
mempercepat proses transaksi, tetapi juga secara signifikan mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen, seringkali mendorong mereka ke arah pembelian yang lebih

impulsif.

Kemudahan pembayaran adalah sejauh mana suatu sistem pembayaran
dirasakan mudah, cepat, dan tanpa hambatan oleh pengguna dalam menyelesaikan
transaksi, baik dari segi teknis, aksesibilitas, maupun variasi metode pembayaran
yang tersedia (Malik et al., 2023). Kemudahan pembayaran merujuk pada persepsi
konsumen terhadap seberapa mudah dan nyaman suatu sistem pembayaran digunakan
dalam proses transaksi, mencakup aspek kecepatan, keamanan, dan fleksibilitas

metode pembayaran yang ditawarkan (Adhitya, W. R., & Fauziah, A. 2023).

11



Saat ini kemudahan dan kecepatan dalam transaksi pembayaran berperan
besar dalam memfasilitasi dan meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif,
mengubah cara konsumen berinteraksi dengan pasar dan membuat keputusan
pembelian (Subhan, et al., 2022). Beberapa e-commerce juga banyak memberikan
kemudahan pada transaksi pembayaran, seperti pada marketplace shopee saat ini
yang memiliki fitur e-wallet (Shopeepay), cash on delivery (COD), dapat transfer
melalui hampir semua bank dengan virtual account tanpa harus membayar biaya
transfer, dan fitur paylater dari Shopee paylater (Shopee, 2020). Namun penggunaan
fitur paylater ini kerap juga digunakan pada e-commerce lainnya seperti Gofood

yakni GopayLater.

Salsabila & Nurhadi, (2023) menemukan bahwa variabel kemudahan
pembayaran khususnya indikator easy to use berpengaruh negatif signifikan terhadap
impulse buying pada pengguna shopeefood. Hal ini disebabkan konsumen cenderung
memilih transaksi secara praktis dengan menggunakan metode pembayaran yang
beragam dan mudah dipahami, Karena strategi kemudahan pembayaran memiliki
pengaruh yang besar bagi konsumen dalam menciptakan perilaku impulse buying
pada aplikasi ShopeeFood sedangkan menurut responden metode pembayaran
shopeefood belum dipahami secara utuh oleh pengguna. Hal ini harus menjadi
perhatian pihak Shopee untuk meningkatkan edukasi terkait teknis pembayaran

sehingga mempermudah penggunannya (easy to use).
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Tujuan dari layanan pesan antar makanan online ini adalah untuk
mempermudah proses pelanggan yang ingin membeli produk makanan atau minuman
secara online atau melalui aplikasi mobile. Strategi untuk menarik pelanggan
berbelanja online secara impulsif, ShopeeFood menawarkan berbagai promosi
penjualan menarik seperti berbagai diskon, serta pilihan opsi pembayaran yang mana
akan memudahkan kosumen dalam transaksi OFD tersebut. Hal ini semakin didorong
sejak saat pandemi Covid-19 yang membuat restoran hanya menawarkan takeout atau
delivery dan beberapa orang yang terlalu malas untuk keluar rumah namun tetap ingin
makan enak dengan tidak perlu keluar rumah untuk menjaga kesehatannya (Vania,

2021).

Dalam penelitian ini, kemudahan penggunaan didefinisikan sebagai sejauh
mana seseorang meyakini bahwa penggunaan suatu sistem atau teknologi tidak
memerlukan banyak usaha dan dapat dioperasikan dengan mudah. Mengacu pada
Davis dalam jurnal Nurhaliza & Kusumawardhani (2023), kemudahan penggunaan
memiliki empat indikator utama, yaitu: mudah untuk dipelajari (easy to learn), yang
menunjukkan seberapa cepat pengguna baru dapat menguasai sistem tanpa
memerlukan pelatihan intensif; dapat dikontrol (controllable), yaitu sejauh mana
pengguna merasa memiliki kendali atas sistem yang digunakan; fleksibel (flexible),
yang mengacu pada kemampuan sistem untuk beradaptasi dengan berbagai kebutuhan
dan situasi; serta mudah digunakan (easy to use), yaitu sejauh mana sistem bersifat

intuitif, efisien, dan minim hambatan dalam pengoperasiannya. Keempat indikator ini
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mencerminkan persepsi pengguna terhadap kenyamanan dan kepraktisan dalam

mengakses serta menggunakan sistem teknologi yang dimaksud.

Pembelian impulsif melibatkan pembelian tanpa perencanaan atau
pengambilan keputusan sebelumnya. Perilaku ini bersifat spontan dan sering terjadi
secara tiba-tiba (Diani, S. L., Jatnika, R., & Yanuarti, N. 2021). Pembelian impulsif
terjadi ketika konsumen merasakan dorongan emosional yang kuat dan tiba-tiba, yang
memicu perilaku reaktif dengan kontrol kognitif yang rendah. Dorongan ini sering
kali berhubungan dengan keinginan untuk gratifikasi instan, yang mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian tanpa perencanaan sebelumnya (Rodrigues,

R. I, Lopes, P., & Varela, M. 2021).

Dalam penelitian ini, pembelian impulsif (impulse buying) didefinisikan
sebagai tindakan membeli suatu produk secara tiba-tiba tanpa perencanaan
sebelumnya, yang didorong oleh rangsangan emosional dan situasional pada saat itu.
Mengacu pada Mowen dan Minor pada jurnal Dalihade et al. (2017), pembelian
impulsif memiliki empat indikator utama, yaitu: spontanity, yaitu dorongan untuk
membeli secara mendadak dan tidak terduga pada saat itu juga; power, compulsion
and intensity, yang mencerminkan dorongan kuat untuk segera bertindak dan
mengabaikan  pertimbangan lainnya; excitement and simulation, yang
menggambarkan perasaan menggebu dan keinginan yang berlebihan untuk memiliki
barang tersebut; serta disregard of consequences, yaitu kecenderungan untuk

mengabaikan kemungkinan konsekuensi negatif dari keputusan pembelian yang
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dilakukan secara emosional. Indikator-indikator ini menekankan sifat emosional dan

tidak rasional dari perilaku pembelian impulsif.

Fenomena pengguna ShopeeFood di Kota Pelambang juga terbukti melakukan
pembelian impulsif. Temuan ini didapatkan saat peneliti melakukan prapenelitian
yaitu observasi dan wawancara awal, di mana peneliti melakukan wawancara
terhadap 20 orang yang berdomisili di Kota Palembang, Sumatera Selatan. Hasil

wawancara terkait variabel pembelian impulsif dijabarkan dalam tabel 1 berikut ini:

Tabel 1.2 Hasil Olahan Data Wawancara Terkait Pembelian Impulsif

Indikator .
Pembelian Frekuensi  Persentase
No. Impulsif No. Pertanyaan
Ya Tidak Ya Tidak
1 Spontanity;  yakni Jika terdapat diskon
pembelian yang yang besar menurut
mendukung Anda di layanan
pelanggan agar 1 Shopee Food maka 19 1 95% 5%
membeli pada waktu apakah Anda
itu juga secara tidak langsung membeli
terduga. barang tersebut?
Dengan adanya
berbagai fitur
pembayaran pada
5 layanan Shopee Foqd 17 3 850% 15%
apakah semakin
memudahkan  Anda
untuk belanja saat itu
juga?
2 Power, compulsion Jika terdapat diskon
and intensity; yakni besar yang memiliki o o
terdapat suatu 3 batas waktu hanya 3 16 4 80% 20%
pemikiran bertindak jam apakah Anda
secepatnya serta akan segera membeli
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No.

Indikator
Pembelian
Impulsif

No.

Pertanyaan

Frekuensi

Persentase

Ya Tidak Ya Tidak

untuk
mengesampingkan
hal-hal lainnya.

barang tersebut tanpa
memikirkan hal lain?

Dukungan  berbagai
fitur pembayaran
pada layanan Shopee
Food dengan bunga
sangat  kecil dan
waktu jatuh tempo
yang lama menurut
Anda apakah
membuat Anda
langsung membeli
barang impian Anda?

17

3

85%

15%

Excitement and
simulation;  yakni
perasaan seperti
menggebu dari
keinginan untuk
membeli,  dengan
rasa keinginan yang
berlebihan.

5

Apakah muncul
perasaan  menggebu
dari keinginan untuk
membeli, dengan rasa
keinginan yang
berlebihan saat Anda
melihat diskon besar
dari layanan Shopee
Food?

Apakah muncul
perasaan  menggebu
dari keinginan untuk
membeli, dengan rasa
keinginan yang
berlebihan saat Anda
melihat  kemudahan
pembayaran pada
layanan Shopee
Food?

16

17

4

3

80%

85%

20%

15%
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Indikator .
Frekuensi Persentase

Pembelian
No. Impulsif No. Pertanyaan
Ya Tidak Ya Tidak

4 Disregard of Apakah terdapat

consequences; yakni keinginan

keinginan mengabaikan

mengabaikan konsekuensi  negatif

konsekuensi negatif dari suatu barang

dari suatu barang yang akan dibeli

A 17 3 85% 15%
yang akan dibeli dengan perasaan yang
dengan perasaan tidak dapat ditolak
yang tidak dapat saat Anda
ditolak. menemukan  diskon

besar pada layanan
Shopee Food?
Apakah terdapat
keinginan
mengabaikan
konsekuensi  negatif
dari suatu barang
yang akan  dibeli
dengan perasaan yang

8 lidak dapat ditolak © 80%  20%
saat Anda
menemukan
kemudahan
pembayaran atas
layanan Shopee
Food?

Data Olahan Peneliti, 2023

Berdasarkan tabel 1.2 diperoleh dari data prasurvey, terlihat bahwa promosi
penjualan, khususnya diskon besar dan batas waktu promosi yang terbatas, sangat
efektif dalam mempengaruhi pembelian impulsif. Hal ini terbukti dengan tingginya
persentase respons positif pada pertanyaan yang terkait dengan diskon (95% dan

80%). Ini menegaskan teori pemasaran yang menghubungkan promosi penjualan
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dengan peningkatan pembelian impulsif, dikarenakan promosi cenderung memicu
respons emosional konsumen dan mengurangi resistensi pembelian.

Sementara itu, kemudahan pembayaran juga memainkan peran penting dalam
mendorong pembelian impulsif. Variasi metode pembayaran dan kondisi pembayaran
yang memudahkan, seperti bunga kecil dan waktu jatuh tempo yang panjang, terbuki
meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif, dengan persentase kesetujuan
antara 80% hingga 85%. Ini sesuai dengan teori perilaku konsumen yang
menunjukkan bahwa kemudahan transaksi dapat mengurangi hambatan psikologis
terhadap  pembelian,  meningkatkan  kemungkinan  pembelian  impulsif.
Berpengaruhnya Kemudahan Pembayaran tersebut dikarenakan responden tidak
merasa mengeluarkan uang dalam melakukan pembelian dikarenakan sistem metode
paylater sendiri yang tidak mengharuskan konsumen untuk langsung melakukan
pembayaran pada saat itu juga, melainkan pembayaran dilakukan pada bulan
selanjutnya sehingga hal tersebut yang membuat mayoritas responden melakukan
pembelian impulsif.

Dalam penelitian yang berkaitan dengan perilaku pembelian impulsif, dua
tema utama yang sering diangkat adalah pengaruh dari promosi penjualan dan
kemudahan pembayaran. Sejumlah penelitian telah menunjukkan bahwa promosi
penjualan memiliki dampak positif yang signifikan dalam mendorong perilaku
pembelian impulsif. Hal ini dikemukakan dalam studi-studi seperti Emanuella dan
Pardede (2023), Marco Mandolfo et al. (2022), dan Firdausy dan Fernanda (2021),

yang mengeksplorasi bagaimana promosi penjualan, baik dalam bentuk diskon
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maupun hadiah, memicu respons emosional yang mengarah pada pembelian impulsif,
terutama dalam konteks e-commerce. Adapun penjelasan selaras oleh Shofii’ul auli
(2021) bahwa promosi penjualan dapat berdampak positif yang memicu konsumen
untuk melakukan pembelian secara tiba-tiba. Penelitian Rizky et al., (2023) juga
menemukan pengaruh promosi yang positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian shopeefood. Selain penelitian yang membuktikan pengaruh promosi yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif shopeefood terdapat
juga penelitian yang membuktikan pengaruh sebaliknya seperti penelitian Priyani &
Riva’l, (2023) yang menemukan bahwa variabel promosi memiliki dampak negatif

yang besar terhadap pembelian impulsif

Di sisi lain, kemudahan pembayaran sebagai faktor pengaruh terhadap
pembelian impulsif menunjukkan hasil yang lebih bervariasi. Studi oleh Emanuella
dan Pardede (2023) serta Nurhaliza dan Kusumawardhani (2023) menunjukkan
bahwa meskipun kemudahan pembayaran, seperti opsi E-Wallet, dapat memfasilitasi
transaksi, efeknya terhadap pembelian impulsif tidak selalu signifikan. Sementara itu,
penelitian oleh Alkusani et al. (2022) menemukan bahwa kemudahan transaksi
memiliki pengaruh positif terhadap kecenderungan pembelian impulsif, menunjukkan
bahwa faktor-faktor seperti kemudahan penggunaan aplikasi belanja online dapat

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.
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Berdasarkan fenomena pada latar belakang di atas yaitu terdapat indikasi yang
kuat bahwa pengguna Shopee Food di Kota Palembang melakukan pembelian
impulsif akibat pengaruh promosi dan kemudahan pembayaran terlihat pada indikator
spontanity; power, compulsion and intensity; excitement and simulation; dan
disregard of consequences yang dimiliki oleh minimal 80% responden dari
prapenelitian. Ditambah adanya ketidakonsistenan atau perbedaan hasil dari
penelitian terdahulu, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian ini yang bertujuan
untuk mengetahui lebih lanjut dengan judul “Pengaruh Promosi Penjualan Dan
Kemudahan Pembayaran Terhadap Pembelian Impulsif Pada Layanan Shopee

Food (Studi Kasus Pada Pengguna Fitur Shopee Food Di Kota Palembang)”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, peneliti merumuskan masalah sebagai

berikut:

1) Apakah promosi penjualan dan Kemudahan Pembayaran berpengaruh
signifikan baik secara parsial maupun simultan terhadap pembelian impulsif
pada Shopee Food?

2) Variabel manakah yang paling dominan berpengaruh dalam mempengaruhi

pembelian impulsif pada Shopee Food?
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1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu :

1) Mengetahui apakah promosi penjualan dan Kemudahan Pembayaran
berpengaruh signifikan baik secara parsial maupun simultan terhadap
pembelian impulsif pada Shopee Food

2) Mengetahui Variabel mana yang paling dominan berpengaruh dalam

mempengaruhi pembelian impulsif pada Shopee Food

1.4 Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan menambah pemikiran dan referensi
dalam ilmu Manajemen dan khususnya dalam bidang Pemasaran terkait
dengan faktor apa yang mempengaruhi konsumen dalam pembelian
impulsif.
2. Manfaat Praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi
pemasar terkait dengan faktor apa yang paling berpengaruh dalam
meningkatkan pembelian impulsif dan menjadi bahan pertimbangan guna

menyusun strategi pemasaran.
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