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ABSTRAK 

Pengaruh Promosi Penjualan, Word of Mouth dan Motivasi Belanja 

Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif Pada E-Commerce Shopee di Kota 

Palembang 

Seiring dengan perkembangan transaksi digital, transaksi e-commerce di Indonesia 

terus mengalami peningkatan dari tahun ke tahun. Selama pandemi, nilai transaksi 

e-commerce melonjak tinggi hingga 91% dengan pasar yang dikuasai oleh Shopee. 

Fenomena tersebut membuat Shopee melakukan beberapa strategi dalam menarik 

konsumen untuk melakukan pembelian impulsif. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh promosi penjualan, word of mouth, dan motivasi belanja 

hedonis terhadap pembelian impulsif pada E-commerce Shopee. Metode penelitian 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Penelitian 

dilakukan terhadap pelanggan Shopee yang ada di Kota Palembang yang sudah 

pernah melakukan pembelian online, dengan sampel sebanyak 92 responden. 

Pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan nonprobability sampling 

dengan teknik purposive sampling. Data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah data primer yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner. Selanjutnya data 

yang telah dikumpulkan kemudian dianalisis secara kuantitatif menggunakan 

analisis regresi linier berganda. Hasil analisis menunjukkan bahwa promosi 

penjualan, word of mouth dan motivasi belanja hedonis secara bersama-sama 

berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif e-commerce Shopee di 

Kota Palembang. 

Kata Kunci : Promosi penjualan, Word Of Mouth, Motivasi Belanja Hedonis, 

Pembelian Impulsif 
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ABSTRACT 

The Effect of Sales Promotion, Word of Mouth and 

Hedonistic Shopping Motivation on Impulsive Purchases at Shopee E- 

Commerce in Palembang City 

Along with the development of digital transactions, e-commerce transactions in 

Indonesia continue to increase from year to year. During the pandemic, the value 

of e-commerce transactions soared up by 91% with the market controlled by 

Shopee. This phenomenon makes Shopee carry out several strategies in attracting 

consumers to make impulsive purchases. The purpose of this study was to determine 

the effect of sales promotion, word of mouth, and hedonic shopping motivation on 

impulsive purchases on Shopee E-commerce. The research method used in this 

study is a quantitative method. The research was conducted on Shopee customers 

in Palembang who had made online purchases, with a sample of 92 respondents. 

Sampling was carried out using nonprobability sampling with purposive sampling 

techniques. The data used in this study were primary data obtained through the 

distribution of questionnaires. Furthermore, the data that has been collected is then 

quantitatively analyzed using multiple linear regression analysis. The results of the 

analysis show that sales promotion, word of mouth and hedonic shopping 

motivation together have a significant effect on the impulsive purchase of Shopee 

e-commerce in Palembang City. 

Keywords : Sales promotion, Word Of Mouth, Hedonistic Shopping Motivation, 

Impulsive Purchases 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Saat ini kemajuan teknologi mengalami perkembangan yang cukup 

pesat, hal ini memudahkan masyarakat untuk melakukan pencarian 

informasi melalui internet (browsing). Selain digunakan untuk mencari 

informasi, internet juga dapat digunakan untuk memasarkan produk dengan 

membuka toko tanpa fisik yang terlihat tetapi memiliki pangsa pasar yang 

luas. Menurut hasil survei APJII (Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 

Indonesia) pada tahun 2019-2020 sebanyak 196,7 juta pengguna internet 

untuk tempat menawarkan atau mencari barang dan transaksi online atau 

yang biasa disebut online shopping. 

PENETRASI PENGGUNA INTERNET 2019-2020 (Q2) 
 

 
 

Penetration Internet 2019 

Penetration Internet (%) 

73,7% 

Internet User 

Pengguna Internet : 

196.714.070,3 

 
Growth (%) : 

8,9% 

Growth Internet User : 

25.537.353,5 

Populasi Indonesia 2019 (Proyeksi 
BPS) 

266.911.900 

Populasi Growth ; 2018 >2019 (%) 

1,03% 

 
 

Gambar 1.1 

Survey Pengguna Internet di Indonesia 

Sumber: https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/jumlah-pengguna-internet-di- 

indonesia-capai-196,7-juta 
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Online Shopping merupakan salah satu metode berbelanja yang 

sedang diminati saat ini, dan telah menggantikan metode konvensional yang 

harus datang ke tempat perbelanjaan, dengan sistem online masyarakat dapat 

berbelanja dimana saja dan kapan saja selama terkoneksi dengan internet. 

Perubahan teknologi komunikasi yang sangat cepat ini, telah membuat 

pemasar mempunyai kesempatan untuk menjadikan usahanya menjadi lebih 

efesien dan luas bahkan hingga mengglobal. Dampak yang sudah didapatkan 

dengan adanya metode online yaitu aspek perkembangan bisnis yang ada 

menjadi lebih baik. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Gambar 1.2 

Transaksi e-commerce di Indonesia 

Sumber : Bank Indonesia (BI), 2021 
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Menurut laporan Pertemuan Tahunan Bank Indonesia 2021, 

transaksi e-commerce Tanah Air diproyeksi menyentuh Rp 403 triliun pada 

2021. Jumlah ini tumbuh 51,6% dari tahun sebelumnya yang sebesar Rp 266 

triliun. Bank Indonesia juga telah memproyeksikan transaksi e-commerce di 

Indonesia terus naik pada 2022 dengan nilai mencapai Rp 530 triliun atau 

tumbuh 31,4%. Sejalan dengan perkembangan transaksi e-commerce, 

transaksi pembayaran digital banking pada 2021 diproyeksikan sebesar Rp 

40 ribu triliun atau naik 46,1%. Peningkatan transaksi digital banking ini 

juga diperkirakan terus mengalami kenaikan hingga Rp 48,6 ribu triliun atau 

tumbuh 21,8% pada 2022. Senada, penggunaan uang elektronik pada 2021 

juga diproyeksikan tumbuh 41,2% dan akan kembali tumbuh 16,3% hingga 

mencapai Rp 337 triliun pada 2022. Pesatnya perkembangan transaksi 

ekonomi dan keuangan digital ini sejalan dengan meningkatnya penerimaan 

dan preferensi masyarakat untuk berbelanja daring, meluasnya ekosistem e- 

commerce, serta perkembangan layanan pembayaran digital. 

Shopee adalah sebuah marketplace mobile commerce yang bermodel 

C2C (consumer to consumer) di Indonesia. Dikatakan C2C karena platfrom 

ini dijadikan sebagai perantara atau wadah antara penjual dan pembeli untuk 

bertransaksi. Shopee menjual berbagai produk fashion sampai produk 

kebutuhan sehari-hari yang dilengkapi dengan layanan pengiriman yang 

sudah terjamin, metode pembayaran aman dan terintegrasi disertai fitur sosial 

sehingga bisa berinteraksi sesama pengguna lewat fitur pesan secara langsung. 

Shopee mulai memasuki pasar Indonesia pada akhir penghujung tahun 2015 

https://databoks.katadata.co.id/tags/e-commerce
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di bawah PT Shopee International Indonesia. Shopee sendiri merupakan anak 

perusahaan Garena Grup yang beradadi negara Singapura. Chris Feng adalah 

pendiri dan CEO yang juga lulusan terbaikdi Universitas Singapura. Kini 

Shopee telah tersebar di berbagai negara kawasan Asia Tenggara antara lain 

Indonesia, Malaysia, Singapura, Thailand, Filiphina, hingga Vietnam. 

Menurut hasil riset InMobi, 61% masyarakat mengalami penurunan 

pendapatan di masa pandemi, namun berbanding terbalik dengan nilai 

transaksi e-commerce saat pandemi, berdasarkan hasil laporan Momentum 

Works, membuktikan bahwa selama pandemi, nilai transaksi e-commerce 

melonjak tinggi hingga 91% dan pasar yang dikuasai oleh Shopee (Adingsih, 

2021). Direktur Nielsen Indonesia, Rusdy Sumantri, mengatakan bahwa pada 

masa pandemi seperti ini perilaku konsumsi masyarakat banyak berubah dan 

terlihat bahwa masyarakat Indonesia memiliki daya beli yang tinggi terutama 

saat Hari Belanja Online Nasional (Harbolnas) (Setiawan, F., & Kartika 

Dewi, 2021). Hal ini juga membawa Shopee menjadi e-commerce terbesar 

pada tahun 2020 di Indonesia dan Asia Tenggara. Menurut laporan databoks, 

jumlah pengguna e-commerce Shopee di Q1 2021 meningkat menjadi 127,4 

juta pengunjung (Wirawan, 2021). 

Fenomena seperti itu membuat Shopee melakukan beberapa strategi 

untuk menarik konsumen untuk melakukan pembelian impulsif, 

Mutianingrum, 2019 meneliti tentang berbagai faktor yang memengaruhi 

impulse buying menyimpulkan bahwa salah satu faktor yang mendorong 

terjadinya impulse buying adalah promosi penjualan. Shopee melakukan 



26 
 

 

 

promosi yang besar besaran dengan menjadikan Cristiano Ronaldo sebagai 

bintang iklan. Keberhasilan Shopee menjadikan Cristiano Ronaldo sebagai 

bintang iklan memberikan efek marketing berkelanjutan. Shopee mengaku 

kehadiran Cristiano Ronaldo ini membuat jumlah pengguna atau pembeli 

baru di aplikasi meningkat. Selain itu Shopee juga memasang iklannya di 

televisi dan di banyak media sosial seperti Instagram , Facebook , Twitter & 

Youtube. 

Word of mouth dapat memicu calon konsumen baru untuk melakukan 

pembelian dalam sebuah produk yang telah didengarnya dari orang lain. Saat 

calon konsumen sudah mengetahui tentang produk yang telah ditawarkan 

melalui promosi maupun mendapatkan informasi dari mulut ke mulut, maka 

calon konsumen berhak melakukan pertimbangan sebelum mereka 

memutuskan sebuah keputusan dalam pembelian. Adanya informasi yang 

terbatas dalam pembelian online, dibutuhkan informasi tambahan seperti 

word of mouth melalui ulasan komentar dalam rekomendasi atau komentar 

yang menjadi sumber informasi dalam keputusan pembelian secara online. 

Konsumen ketika belanja di Shopee akan bisa melihat review ulasan 

konsumen lain saat menerima barang tersebut melalui pembeliannya, 

peristiwa ini menimbulkan word of mouth pada konsumen yang melihat 

informasi melalui e-commerce tersebut. Konsumen sudah menggunakan 

sebuah produk, konsumen akan melakukan penilaian terhadap produk yang 

telah dikonsumsinya, apabila produk tersebut memberikan kepuasan dan 
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kesan positif kepada konsumen, maka word of mouth positif yang 

kemungkinan akan terjadi, begitu pula sebaliknya. 

Motivasi belanja hedonis dapat mendorong hasrat konsumen untuk 

selalu melakukan belanja bukan semata karena kebutuhan, tetapi harsat yang 

muncul dari dalam diri konsumen itu sendiri untuk melakukan pembelian 

secara spontan. Hal ini disebabkan karena banyak produk yang ditawarkan 

shopee, konsumen merasa mudah untuk mendapatkan produk tersebut 

terutama dengan harga yang murah dan mudah didapatkan sehingga 

menimbulkan sifat hedonis pada konsumen tanpa melihat produk yang dibeli 

atau tidak ada perencanaan waktu belanja. Konsumen melakukan belanja 

hedonis karena ada rasa ingin melampiaskan emosi negatif atau kebosanan 

dalam dirinya. Konsumen menganggap berbelanja merupakan kesenangan 

tersendiri ketika yang mereka butuhkan sebelumnya tidak terpenuhi 

kemudian terpenuhi tanpa melihat manfaat suatu produk. Motivasi hedonis 

mempunyai peran penting dalam pembelian impulsif. Oleh karena itu, sering 

kali konsumen mengalami pembelian impulsif ketika didorong oleh 

keinginan hedonis atau sebab lain diluar alasan ekonomi, seperti rasa suka 

terhadap suatu produk, senang, sosial atau karena pengaruh emosional. 

Pembelian impulsif online didefinisikan sebagai pembelian online tiba tiba 

dan langsung tanpa pre shopping intentions (Chandler, Ralph C., dan Plano, 

2017). 
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Shopee mengalami peningkatan penjualan di setiap kampanye belanja 

yang dilakukan. Kampanye 12.12 Birthday Sale ini mencatat ada peningkatan 

penjualan sebesar 8 kali lipat dari tahun sebelumnya, terjualnya 1 juta produk 

dalam waktu 1 menit yang biasanya hanya 2,8 juta produk sehari, dan adanya 

transaksi terbesar dalam 1 jam pertama, yaitu sebesar Rp 60 juta berupa 3 

buah smartphone. Promosi-promosi ini sangat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen tanpa berpikir panjang dan tanpa perencanaan sehingga 

melakukan perilaku impulse buying. (Margaret, O., & Junaedi, 2020). Pada 

tahun 2020, menurut hasil laporan Consumer Culture Report 5WPR, 64% 

konsumen milenial dari umur 18-34 tahun paling sering melakukan 

pembelian impulsif, lalu diikuti konsumen Gen X dari umur 34-54 tahun 

sebesar 53% dan baby boomer yang berumur 55 tahun keatas sebesar 36% 

(Lupiyoadi, 2020). 

Informasi yang terdapat dalam deskripsi produk sangat terbatas oleh 

karena itu dibutuhkan informasi tambahan seperti electronic word of mouth 

melalui ulasan konsumen dalam bentuk komentar atau rekomendasi. 

electronic word of mouth adalah pernyataan positif atau negatif apa pun 

dibuat oleh pelanggan aktual tentang produk atau perusahaan yang tersedia 

untuk banyak orang dan lembaga melalui internet dimana komunikasi 

electronic word of mouth memainkan peran penting dalam membentuk dan 

mempengaruhi sikap pengguna internet (Altstiel, 2015). Sebuah penelitian 

yang dilakukan menunjukkan bahwa 61% konsumen menggunakan 

electronic word of mouth sebelum membeli produk apa saja dan 80% 
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konsumen hanya bersedia membeli secara online setelah berkonsultasi 

dengan ulasan pelanggan online (Yudono, 2012). Electronic word of mouth 

yang meliputi penilaian produk dan ulasan yang baik dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian calon konsumen tanpa berpikir panjang. 

Masyarakat yang cenderung berbelanja memunculkan terjadinya 

pembelian impulsif. Kita tahu produk kategori fashion merupakan jenis 

barang yang paling rutin dibeli, maka sering terjadi pembelian secara tiba- 

tiba yang tidak kita sadari. Pembelian impulsif merupakan pembelian yang 

dilakukan secara cepat, tidak rasional dan tanpa rencana/niatan, disertai 

dorongan emosi yang kuat (Rook, D dan Fisher, 1995). Dorongan emosional 

terkait perasaan mendalam yang ditunjukkan melalui pembelian produk 

dengan segera, tanpa memikirkan efek negatif yang mungkin terjadi, merasa 

puas dan timbul konflik dalam pikiran. Pembelian impulsif ditandai dengan 

pengambilan keputusan yang relatif cepat, dan perasaan ingin segera 

memiliki. Pembelian impulsif dapat dipicu oleh ingatan tidak sadar dari iklan 

yang menjangkau konsumen melalui berbagai saluran promosi (Poerwandari, 

1998). Pembelian impulsif merupakan perilaku yang umum dilakukan 

pembelanja diseluruh dunia (Kanisius Spillane, 2003). Penelitian menemukan 

bahwa sebesar lebih dari 50% pembelanja melakukan pembelian impulsif di 

Mall. Meningkatkan angka pembelian, penjual merancang toko, memberikan 

display produk semenarik mungkin serta merancang kemasan agar menarik 

perhatian pelanggan. 
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Berdasarkan pengamatan masyarakat Kota Palembang terutama 

generasi muda termasuk yang sangat aktif dalam menggunakan platform 

online untuk membeli produk yaitu Shopee, merupakan masyarakat yang 

cenderung memanfaatkan e-commerce Shopee sebagai sarana berbelanja 

online yang praktis dan harga yang jauh lebih murah dari store offline. Hal ini 

terjadi karena Shopee memiliki fitur yang tersusun rapi sehingga 

memudahkan konsumen selain itu adanya diskon dan cashback membuat 

konsumen khususnya masyarakat di Kota Palembang membeli produk tanpa 

direncanakan atau pembelian impulsif. Adanya aplikasi Shopee juga dapat 

mempermudah konsumen untuk memenuhi kebutuhan mereka dengan 

berbelanja secara hedonis tanpa memperhatikan kegunaan produk yang 

mereka konsumsi dengan melakukan pembelian yang tidak direncanakan 

sebelumnya. 

 

 
Gambar 1.3 

Konsumen Shopee Indonesia Masyarakat Palembang 

Sumber : Diolah Peneliti, 2021 

Konsumen Shopee Indonesia 
Masyarakat Palembang 

Saya tidak merencanakan 
barang yang akan dibeli 
sebelum berbelanja 

 

 
saya membuat rencana 
pembelian saat akan 
berbelanja namun juga 
membeli item yang diluar 
perencanaan 
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Berdasarkan hasil pra-riset ditemukan fakta bahwa konsumen 

yang sudah merencanakan pembelian sebelum berbelanja sebanyak 3 orang 

(10%), konsumen yang membuat rencana pembelian saat berbelanja namun, 

membeli item diluar perencanaannya sebanyak 12 orang (40%), dan 

sisanya sebanyak 15 orang memilih membuat rencana pembelian dan 

membeli sesuai dengan apa yang direncanakan (50%). Berdasarkan 

keseluruhan latar belakang yang telah uraikan diatas, penelitian ini diberi 

judul “Pengaruh Promosi Penjualan, Word of Mouth dan Motivasi Belanja 

Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif Pada E-commerce Shopee”. 

1.2 Perumusan Masalah 

 

Berdasarkan permasalahan yang telah dibahas diatas, maka 

dihasilkan rumusan pertanyaan penelitian yakni: 

1. Seberapa besar pengaruh Promosi penjualan, word of mouth, dan 

Motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif pada E-commerce 

Shopee? 

2. Bagaimana variabel Promosi penjualan, word of mouth dan Motivasi 

Belanja Hedonis yang dominan terhadap Pembelian impulsif pada 

aplikasi Shopee? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini 

 

adalah: 

 

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan, word of mouth, dan 

motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif pada E-commerce 

Shopee. 

2. Untuk mengetahui variabel dominan Terhadap pembelian impulsif pada 

 

E-commerce Shopee. 

 
1.4 Manfaat Penelitian 

 

Adapun manfaat pada penelitian ini adalah: 

 

1. Manfaat Teoritis 

 

Penelitian ini diharapkan akan menambah wawasan bagi pembaca 

serta seluruh pihak yang berkepentingan dalam lingkup pemasaran di 

dunia e-commerce berupa hubungan antara Pengaruh Promosi Penjualan, 

Word of Mouth dan Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian 

Impulsif Pada E-commerce Shopee. Hasil penelitian dapat dijadikan 

sebagai acuan untuk penelitian mendatang. 

2. Manfaat Praktis 

 

Penelitian ini diharapkan mampu menghasilkan temuan yang 

bermanfaat dan dijadikan bahan pertimbangan bagi para pelaku bisnis 

khususnya pada situs belanja online yang rentan akan pembelian impulsif. 

Strategi pemasaran yang tepat bagi Shopee guna menjaring konsumen. 
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