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ABSTRAK 

Luthfi Adiyan/212022074/2026/Pengaruh Promo Diskon dan Ulasan Pelanggan di Shopee 

Terhadap Pembelian Impulsif Mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang/Manajemen Pemasaran 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengtahui pengaruh promo diskon dan ulasan pelanggan di 

shopee terhadap pembelian impulsif Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Pelambang secara 

simultan dan parsial 

Sampel dalampenelitian ini berjumlah 100 responden dengan batas lingkup responden adalah 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang yang pernah atau sedang menggunakan shopee. 

Metode yang digunakan untuk melakukan analisis adalah regresi linier berganda, uji hipootesis F 

dan t serta Koefisien Determinasi. 

Hasil penelitian menggunakan regresi lier berganda adalah terdapat pengaruh positif promo diskon 

dan ulasan pelanggan terhadap pembelian impulsif mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang. Hasil uji F menunjukan bahwa ada pengaruh signifika promo diskon dan ulasan 

pelanggan terhadap pembelian impulsif. 

Hasil uji t menunjukan bahwa ada pengaruh signifikan promo diskon terhadap pembelian impulsif. 

Ada pengaruh signifikan ulasan pelanggan terhadap pembelian impulsif mahaiswa Universitas 

Muammadiyah Palembang. Hasil perhitungan Koefisien Determinasi menunjukan kontribusi Promo 

Diskon dan Ulasan Pelanggan sebesar 46% terhadap perubahan Pembelian Impulsif.  

 

Kata kunci : shopee, promo diskon, ulasa pelanggan, keputusan pembelian  
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ABSTRACT 

Luthfi Adiyan/212022074/2026/The Influence of Discount Promotions and Customer Reviews on 

Shopee on Impulsive Purchases of Students at Muhammadiyah University of 

Palembang/Marketing Management 

The purpose of this study was to determine the effect of discount promos and customer reviews on 

Shopee on impulsive buying among students at Muhammadiyah University of Palembang, both 

simultaneously and partially. 

The sample size for this study was 100 respondents, with the scope of respondents being students at 

Muhammadiyah University of Palembang who had or were currently using Shopee. The analysis 

methods used were multiple linear regression, F and t-tests, and the coefficient of determination. 

The results of the multiple linear regression study showed a positive effect of discount promos and 

customer reviews on impulsive buying among students at Muhammadiyah University of Palembang. 

The F-test results indicated a significant effect of discount promos and customer reviews on 

impulsive buying. 

The t-test results indicated a significant effect of discount promos on impulsive buying. Customer 

reviews also significantly influenced impulsive buying among students at Muhammadiyah University 

of Palembang. The Coefficient of Determination calculation results show that discount promotions 

and customer reviews contribute 46% to changes in impulsive buying. 

 

Keywords: Shopee, discount promotions, customer reviews, impulsive buying
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pemasaran adalah proses dinamis dan komples yang berperan 

penting untuk membangun hubungan antara perusahaan dan pelanggan. 

Pemasaran tidak hanya fokus pada penjualan produk dan jasa, tetapi juga 

mencakup usaha untuk memahami kebutuhan serta keinginan konsumen, 

merancang produk yang relavan, menetapkan harga yang sesuai, 

menentukan jalur distribusi yang tepat, dan menyampaikan nilai produk 

melalui berbagai metode promosi. Perusahaan berupaya untuk menyediakan 

solusi yang tidak hanya memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi juga 

menawarkan keunggulan dibandingkan perusahaan lain. Supaya dapat 

mewujudkan tujuan ini maka prusahaan melakukan riset pasar guna 

menggali wawasan tentang perilaku dan prefrensi konsumen, lalu menyusun 

strategi yang efektif untuk menjangkau para konsumen. 

Dalam pelaksanaannya, pemasaran mencakup berbagai kegiatan 

seperti iklan, promosi penjualan, pemasaran digital, dan layanan pelanggan. 

Tujuan dari semua aktifitas ini adalan untuk membentuk citra merek yang 

positif, meningkatkan kepuasan konsumen, serta mendorong loyalitas dan 

pertumbuhan yang berkelanjutan. Seiring dengan kemajuan teknologi dan 

perubahan perilaku konsumen, pemasaran pun mengalami evolusi. Pada era 

digitalisasi seperti sekarang ini, pendekatan tradisional mulai bergeser ke 
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strategi yang memanfaatkan media sosial, email, dan berbagai platform 

online lainnya(Dian & Nanang, 2023:2). Hal ini memungkinkan perusahaan 

untuk berinteraksi langsung dengan konsumen dan menyesuaikan 

pendekatan sesuai dengan respon respons pasar.   

Perkembangan teknologi telah membawa perubahan besar dalam 

dunia bisnis, khususnya cara perusahaan memasarkan produk dan jasa 

mereka. Pemasaran digital atau biasa disebut Digital Marketing adalah 

strategi pemasaran yang menggunakan teknologi digital seperti internet, 

smartphone dan media sosial untuk menjangkau konsumen dan 

mempromosikan produk atau layanan(Dian & Nanang, 2023:2) 

perkembangan tersebut menyebabkan tren digital marketing semakin 

diminati oleh masyarakat. Hal ini dapat dilihat dari banyaknya media digital 

yang digunakan saat ini serta kemajuan teknologi yang memungkinkan 

penjual dan pembeli dapat bertransaksi tanpa harus bertemu secara 

langsung. Melalui strategi ini maka jangkauan pasar akan menjadi lebih luas 

sehingga masyarakat dapat dengan mudah melakukan transaksi kapan saja 

dan dimana saja secara real time. 

Salah satu platform digital marketing adalah e-commerce. Menurut 

Jamilah & Habra, (2022) E-commerce lebih cenderung terhadap “system” 

yang diterapkan pada perusahaan atau platform jual beli, sedangkan 

marketplace lebih ke “tempat” untuk penjual dan pembeli melakukan 

transaksi. Perkembangan teknologi pada era saat ini membuat persaingan 

antar platform menjadi semakin ketat menjadikan penduduk Indonesia 
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semakin tergiur dengan aktivitas di internet. Menurut Loudon dan Traver 

(2017:60) perkembangan teknologi ini memberikan perubahan yang luar 

biasa untuk kehidupan pribadi, pasar, industri, pengusaha, dan masyarakat. 

Hal ini diperkuat dengan e-commerce  yang semakin diminati oleh 

konsumen dan karena hal ini juga  e-commerce di Indonesia menjadi salah 

satu penyebab mengapa orang Indonesia lebih suka membeli barang secara 

online. Berdasarkan sumber dari GoodStats(Agustus, 2025) platform e-

commerce yang paling banyak dikunjungi di indonesia adalah sebagai 

berikut: 

Sumber : Goodstats(2025) 

Gambar I. 1 

Platform E-Commerce dengan kunjungan paling banyak di indosesia, 

2025 
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Menurut data dari gambar 1.1 terlihat bahwa pada bulan Agustus 

2025 platform Shopee merupakan platform yang paling banyak diakses 

dengan jumlah presentase sebanyak 53,22%. Selanjutnya posisi kedua ada 

Tiktok Shopp dengan jumlah sebanyak 27,37%. Kemudian Ada Tokopedia 

dengan jumlah pengunjung sebanyak 9,57%. Kemudian terdapat 9,09% 

pengunjung pada platform Lazada. 0,29% pengunjung pada Blibli dan 

sisanya diisi oleh platform lain. Mengingat persaingan e-commerce sangat 

sengit di Indonesia, perusahaan sektor ini harus menyelidiki perilaku 

konsumen, terutama prilaku yang mempengaruhi pada keputusan pembelian 

mereka.  

Berdasarkan data dari We Are Social(2024) terdapat temuan yang 

menunjukan pertimbangan konsumen ketika memilih platform adalah 

sebagai berikut : 

Sumber : We Are Social (2024) 

Gambar I. 2 

Pertimbangan konsumen Ketika memilih platform e-comerce 
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Berdasarkan data dari gambar 1.2 menunjukan bahwa promo dan 

diskon sebesar (52,2%) menjadi faktor utama konsumen dalam memilih 

platform e-commerce untuk berbelanja lalu pertimbangan konsumen 

lainnya yaitu ulasan komsumen sebesar (48,2%), menawarkan gratis ongkir 

sebesar (47,4%), kemudahan pembayaran/checkout sebesar (45,5%), review 

pelanggan sebesar (32,7%), pengiriman bisa COD sebesar (31,2%) dan 

kemudahan pengembalian produk sebesar (29,8%). Sehingga Promo diskon 

dan ulasan konsumen merupakan strategi pemasaran yang dimunculkan 

oleh platform marketplace agar dapat terciptanya Keputusan pembelian baik 

yang terencana maupun yang tidak terencana oleh konsumen.  

Intensitas penggunaan platform Shopee dikalangan masyarakat 

khususnya dalam aktivitas berbelanja online karna Shopee dikenal sebagai 

salah satu platform e-commerce yang menawarkan berbagai fitur yang 

mudah diakses oleh pengguna seperti diskon bear-besaran serta tampilan 

ulasan pelanggan yang bisa dilihat oleh pengguna. Kondisi ini menjadikan 

Shopee sebagai platform yang relavan untuk diteliti terutama kaitannya 

dengan prilaku konsumen dalam melakukan pembelian. 

Penelitian ini secara khusus membahas apakah pembelian yang 

dilakukan oleh konsumen di Shopee benar-benar didasarkan pada 

kebutuhan dan keinginan yang rasional atau justru lebih dipengaruhi oleh 

dorongan emosional sesaat yang mengarah pada pembelian impulsif. 

Banyaknya penawaran promo diskon serta keberadaan ulasan pelanggan 
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yang dapat mempengaruhi persepsi konsumen untuk melakukan pembelian 

impulsif.  

Pembelian impulsif merupakan salah satu bentuk prilaku konsumen 

yang terjadi secara tiba - tiba dan tidak direncanakan. Menurut Nagadeepa 

et al.(2022) pembelian impulsif didefinisikan sebagai “Impulse buying is a 

spontaneous and immediate purchase without pre shooping intentions either 

to buy a specific buying task” definisi ini menekankan bahwa pembelian 

impulsif terjadi tanpa adanya niat matang dan lebih didorong oleh interaksi 

emosional atau situasional yang muncul secara mendadak. Dalam konteks 

prilaku konsumen moderen, pembelian impulsif menjadi semakin relavan 

sering dengan berkembangnya strategi pemasaran yang agresif, kemudahan 

akses terhadap produk melalui platform e-commerce, serta meningkatnya 

penggunaan media sosial. 

Prilaku pembelian impulsif tidak terjadi dengan sendirinya, banyak 

faktor yang mepengaruhi terjadinya pembelian impulsif seperti situasi 

tempat konsumen berbelanja yang menghadirkan berbagai rangsangan 

untuk terjadinya pembelian impulsif seperti toko yang memberikan promo 

seperti diskon atau faktor lain seperti faktor sosial dimana banyak dorongan 

dari orang lain yang dapat mempengaruhi terjadinya pembelian 

impulsif(Nagadeepa et al.2022). 

Program promosi seperti  diskon di platform  e-commerce pada 

dasarnya dirancang untuk memberikan keuntungan kepada konsumen 

terutama dengan memberikan harga yang lebih terjangkau. Dalam 
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Principles Of Marketing yang dikutip oleh Kotler dan Amstrong (2016:352) 

diskon diartikan sebagai pengurangan harga secara langsung yang diberikan 

pada periode tertentu atau untuk pembelian dalam jumlah besar. Strategi ini 

digunakan penjual sebagai upaya menarik minat konsumen agar bersedia 

membeli produk yang ditawarkan. Akan tetapi dalam kenyataannya, inisiatif 

tersebut kerap kali justru menghasilkan dampak yang bertentangan dengan 

tujuan awalnya. Dalam konteks ini, populasi tidak hanya berfokus pada 

kebutuhan manusia saja tetapi juga mencakup berbagai aspek dan elemen-

elemen lainnya.Menurut Utami dan Savitri (2014) konsumen yang semula 

tidak memiliki rencana pembelian dapat terdorong untuk membeli ketika 

terdapat penawaran potongan harga. Sementara itu, penelitian Renita dan 

Astuti (2022) menunjukkan bahwa diskon mampu memicu terjadinya 

pembelian, tetapi penelitian tersebut hanya menunjukan dampak jangka 

pendek dan belum membahas dampaknya untuk jangka panjang. Selain itu 

promo diskon yang diberikan oleh Shopee belum merata disetiap toko dan 

produk sehingga tidak memunculkan minat berbelanja dari konsumen, 

ditambah masih ada beberapa promo diskon yang belum atau bahkan tidak 

bisa digunakan pada seluruh produk yang dijual di Shopee, sehingga 

pelanggan tidak jadi untuk membeli menggunakan promo diskon tersebut. 

 Walaupun program promosi dapat menimbulkan minat beli 

konsumen pada suatu aplikasi, namun ada suatu kondisi dimana konsumen 

meragukan suatu produk karena hanya dapat melihat suatu peroduk pada 

suatu gambar yang disediakan oleh toko yang ada pada suatu pletform e-
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commerce, oleh karena itu setiap platform e-commerce menyediakan fitur 

ulasan konsumen agar saat konsumen ingin membeli suatu produk, mereka 

dapat melihat ulasan terlebih dahulu. Menurut Hartanto dan Indiyani 

(2022:15), ulansan pelanggan adalah pendapat paling jujur yang dilakukan 

secara online dan yang dianggap sebagai sarana promosi. Ulasan konsumen 

ini sendiri bisa diartikan sebagai electronic word of mouth (eWOM) yang 

merupakan konten untuk pengguna dapat memposting sesuatu pada situs 

online. Namun sering kali ulasan yang diberikan oleh pelanggan masih 

kurang meyakinkan sehingga tetap bisa menimbulkan keraguan konsumen 

lain untuk berbelanja, selain itu juga masih bisa ditemukan ulasan pelanggan 

berupa bot dan ulasan palsu yang disediakan oleh penjual agar menarik 

pelanggan 

Sebagai platform e-commerce terkemuka, Shopee menawarkan 

berbagai strategi pemasaran yang agresif dan inovatif guna menarik 

konsumen, strategi tersebut antara lain  melalui program seperti promo 

diskon dan fitur ulasan pelanggan. Promo diskon memberikan potongan 

harga yang menciptakan sense of urgency pada konsumen untuk segera 

melakukan pembelian. Sedangkan fitur ulasan pelanggan menghilangkan 

salah satu hambatan psikologis dalam berbelanja yaitu keraguan atau 

ketidak percayaan terhadap kualitas produk yang disediakan oleh platform 

Shopee, sehingga dapat meningkatkan daya tarik dan keputusan pembelian 

konsumen. Meskipun platform Shopee telah menyediakan fitur yang 

diperlukan oleh konsumen, namun tetap saja konsumen merasa fitur yang 
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disediakan belum memenuhi kriteria mereka, berikut data  pra riset yang 

merupakan riset awal untuk melihat suatu variabel dan dapat membantu 

dalam menemukan fenomena, berikut ini merupakan hasil pra riset dengan 

menggunakan 30 sampel mengenai kondisi platform e-commerce yang 

berhubungan penelitian ini. 

Tabel I. 1 

Alasan Konsumen Menyukai Platform Shopee 

Sumber : Hasil Pra Riset Oktober 2025 

  Pada hasil pra riset yang ditunjukan oleh tabel 1.1 menjelaskan suatu 

permasalahan yang dimana fitur yang diberikan oleh platform Shopee 

belum sesuai atau belum memadai, walaupun promo diskon digunakan oleh 

platform Shopee untuk menarik pelanggan , akan tetapi program ini masih 

memilik kekurangan seperti promo diskon yang belum merata untuk setiap 

produk. Selain dari promo diskon yang telah dihadirkan, platform Shopee 

juga menghadirkan fitur ulasan pelanggan yang tujuan awalnya supaya 

No Pernyataan Setuju 
Tidak 

Setuju 

A. Promo Diskon   

1 Shopee sudah memberikan promo diskon yang 

merata untuk menarik pelanggan 

10 20 

2 Promo Diskon yang merarik di platform Shopee 

selalu bisa dipakai 

11 19 

3 Tawaran Promo Diskon yang diberikan oleh 

platform Shopee lebih menarik dari platform lain  

13 17 

B. Ulasan Pelanggan    

1 Ulasan Pelanggan di platform Shopee sudah pasti 

baik 

12 18 

2 Ulasan Pelanggan di platform Shopee dapat 

dipercaya 

8 22 

3 Ulasan pelanggan di platform Shopee menjadi acuan 

untuk berbelanja  

10 20 

 Jumlah 30 
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konsumen lebih mudah untuk memilih produk yang telah diberikan, akan 

tetapi fitur ini juga kenyataanya belum memenuhi kebutuhan tersebut, yang 

dimana seharusnya fitur tersebut membantu konsumen untuk memilih 

produk, malah membuat konsumen kebingungan karena harus membedakan 

mana ulasan asli dan ulasan palsu, sehingga konsumen masih kesulitan 

untuk berbelanja pada platform Shopee yang menyebabkan konsumen ragu 

atau bahkan tidak menggunakan platform Shopee. 

  Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa 

permasalahan terhadap fitur platform Shopee seperti promo diskon dan 

ulasan pelanggan masih memiliki masalah serius, ditambah dengan adanya 

perilaku pembelian impulsif dari konsumen yang membuat permasalahan 

ini menjadi beresiko membuat turunnya minat konsumen untuk 

menggunakan platform Shopee yang pada akhirnya berdampak buruk pada 

platform tersebut. Masalah ini bisa berdampak buruk pada semua kalangan 

yang menggunakan platform Shopee, salah satu pihak yang mengalami 

dampak permasalahan ini adalah Mahasiswa, sebagai kelompok konsumen 

yang umumnya memiliki keterbatasan anggaran namun aktif dalam belanja 

online, membuat mereka merasakan dampak dari promosi yang telah 

diberikan oleh platform Shopee. Keputusan pembelian mahasiswa dapat 

dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti diskon dan dorongan dari orang lain 

yang sejalan dengan teori perilaku pembelian impulsif. 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan, maka peneliti 

memutuskan untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Promo 
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Diskon dan Ulasan Pelanggan di Shopee terhadap Pembelian Impulsif 

Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang” 

 

B. Rumusan Masalah 

1. Adakah pengaruh promo diskon dan ulasan pelanggan di platform 

Shopee terhadap pembelian impulsif mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang? 

2. Adakah pengaruh promo diskon di platform Shopee terhadap pembelian 

impulsif mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang? 

3. Adakah pengaruh ulasan pelanggan di platform Shopee terhadap 

pembelian impulsif mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang? 

 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh promo diskon dan ulasan pelanggan di 

platform Shopee terhadap pembelian impulsif mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Palembang 

2. Untuk mengetahui pengaruh promo diskon di platform Shopee terhadap 

pembelian impulsif mahasiswa Universitas Muhammadiyah Palembang 

3. Untuk mengetahui ulasan pelanggan di platform Shopee terhadap 

pembelian impulsif mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang. 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih 

nyata megenai penerapan teori danpraktik yang telah diperoleh selama 

perkuliahan, khususnya bagi mahasiswa dengan kosentrasi manajemen 

pemasaran   

2. Bagi Almamater 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai gambaran, sumber informasi, serta 

refrensi bagi penelitian selanjutnya terutama yang memiliki konsep dan 

topik yang sejenis atau relavan.  

3.  Bagi perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran ke perusahaan 

agar lebih memperhatikan fitur yang mereka hadirkan terutama dalam 

membangun hubungan dengan konsumen dimana mereka tidak hanya 

berfokus pada keuntungan jangka pendek namun juga memperhatikan 

hubungan dengan  konsumen dalam jangka panjang
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