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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui efektivitas promosi online terhadap keputusan pembelian. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan jenis penelitian deskriptif-kausal. Teknik pengambilan
sampel yang digunakan yaitu teknik non probability sampling, menggunakan rumus bernoulli dengan jumlah sampel
sebanyak 390 responden. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif dan analisis regresi linear
sederhana. Berdasarkan analisis deskriptif variable promosi online dalam kategori sangat baik, dan pada variable
keputusan pembelian dalam kategori baik. Berdasarkan hasil penelitian, menunjukan bahwa pengaruh promosi online
terhadap keputusan pembelian penggina e-commerce Shopee adalah 54,3%. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis
secara parsial dan simultan, bahwa promosi online memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian penggina e-
commerce Shopee.

Kata kunci-promosi online, keputusan pembelian

Abstract

This study aims to determine the effectiveness of online promotion on purchasing decisions. The research method used
is a quantitative method with a descriptive-causal type of research. The sampling technique used is a non-probability
sampling technique, using the Bernoulli formula with a total sample of 390 respondents. The data analysis technique
used is descriptive analysis and simple linear regression analysis. Based on the descriptive analysis of the online
promotion variables in the very good category, and the purchasing decision variables in the good category. Based on
the results of the study, it shows that the influence of online promotion on the purchasing decisions of Shopee e-
commerce users is 54.3%. Based on the results of partial and simultaneous hypothesis testing, that online promotion
has an influence on the purchasing decisions of Shopee e-commerce users.
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I. PENDAHULUAN

Zaman semakin berkembang sehingga berpengaruh terhadap pola piker manusia untuk menciptakan suatu inovasi,
salah satunya inovasi pada promosi yang diterapkan agar dapat mencapai tujuan perusahaan. Saat ini, sejumlah e-
commerce menerapkan berbagai macam promosi untuk memberikan peningkatan jumlah pengunjung e-commerce
(Rebecca, 2017). Para pemain e-commerce berlomba-lomba membuat inovasi promosi yang tepat, sehingga dapat
mempertahankan konsumen dan meningkatkan jumlah konsumen. E-commerce yang menciptakan promosi yang
menarik, yang dapat memenangkan pasar.

E-commerce merupakan bentuk kebutuhan dari suatu bisnis yang telah maju saat ini untuk mengembangkan usaha,
karena terdapat berbagai manfaat yang dimiliki oleh e-commerce. Seiring dalam perkembangan bisnis dunia saat ini
e-commerce merupakan suatu kebutuhan untuk meningkatkan serta memenangkan persaingan bisnis dan penjualan
produk-produk. Pada proses penggunaan e-commerce kegiatan jual beli maupun pemasaran lebih efisien dimana
pengguna e-commerce akan memperlihatkan adanya kemudahan bertransaksi, pengurangan biaya, dan mempercepat
proses transaksi (Maulana et al, 2015).
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Laporan iPrice, menyatakan bahwa perusahaan e-commerce Shopee sukses mengungguli para pesaingnya seperti
Tokopedia, Bukalapak, Lazada, dan sebagainya. Total pengunjung website Shopee pada kuartal 1I-2020 mencapai
93,44 juta per bulan. Sementara Tokopedia hanya 86,103 juta per bulan. Pada peringkat selanjutnya ada Bukalapak
yang dikunjungi 35,288 juta per bulan selama selama kuartal II-2020. Lalu Lazada dengan 22,021 juta pengunjung
perbulan dan Blibli dengan 18,307 juta perbulan. Pada kuartal sebelumnya Tokopedia menempatkan posisi pertama
yang sekarang ditempatkan oleh Shopee.

Kesuksesan berbagaimacam e-commerce di Indonesia di dukung oleh promosi yang baik, sehingga dapat
menembus pasar e-commerce di Indonesia yang dimana memiliki keberagaman budaya. Berbagai promosi yang
memengaruhi harga sangat dipertimbangkan oleh konsumen karena masyarakat Indonesia saatini, masih sensitive
terhadap harga. Sehingga membuat para konsumen untuk mencari dan membandingkan promosi pada setiap e-
commerce hingga para konsumen menemukan harga yang menurut mereka dapat dikatakan paling ideal (Triwijanarko,
2018).

Daud (2013) menyatakan promosi merupakan fungsi komunikasi dari perusahaan yang bertanggung jawab
memberi informasi dan mengajak pelanggan. Promosi merupakan salah satu variable dalam yang sangat penting
dilakukan oleh perusahaan untuk memasarkan produk. Promosi adalah jenis komunikasi yang meberikan penjelesan
untuk meyakinkan calon pelanggan. Yoebrilianti (2018) promosi adalah bentuk persuasi langsung melalui berbagai
insentif yang dapat diaturuntuk mendapatkan pembelian produk dengan meningkatkan jumlah yang dibeli oleh
pelanggan. Promosi menawarkan Tindakan langsung kepada konsumen untuk sesegetamungkin untuk melakukan
Tindakan pembelian produk. Tujuan dari promosi beranekaragam. Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat
menarik konsumen baru, untuk mempengaruhi konsumen untuk mecoba produk terbaru, dan mengupayakan
kerjasama yang lebih baik dengan pengencer. Jasmani (2018) upaya yang dilakukan perusahaan untuk
memperkenalkan atau memberikan informasi untuk masyarakat. Promosi dilihat sebagai informasi satu arah untuk
membujuk pelanggan untuk melakukan pembelian daan proses transaksi. Proses ini sangat penting karena promosi
memberitahu infomasi yang dapat dipahami dengan mudah oleh pembeli.

Khasimsha (2018) menyatakan promosi online merupakan metode dengan menerapkan teknologi digital untuk
mencapai tujuan pemasaran. Melalui promosi online, suatu perusahaan dapat menargetkan pelanggan, segmen dan
mengukur hasil ketepatan suatu promosi (Iancu&Stanciu, 2016). Sari et al, (2016) mengatakan terdapat berbagai
macam model promosi melalui online yang dapat dilakukan dengan memanfaatkan berbagai jejaring sosial, mailing
list, komunitas bisnis, iklan online, blog, dan website. Cara untuk mendongkrak penjualan secara online dapat
dilakukan melalui loyalitas pelanggan yaitu personalized shopping, clear categorization, order tracking, serta
pemaparan informasi produk (Gunawan, 2014). Pengguna media online dapat dengan mudah memprosesiklan yang
ditampilkan karena terhubung dengan e-commerce yang menampilkan iklan tersebut (Kusdianto, 2015).

Efektivitas promosi online mungkin dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah
kegiatan individu yang secara langsung terlibat untuk mengambil keputusan membeli produk yang telah ditawarkan
oleh penjual. Keputusan pembelian mencakup pepnentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian sama
sekali (Kotler dan Amstrong, 2008).

II. TINJAUAN PUSTAKA
A. Pemasaran Online

Menurut David dan George (2001:20) mendefinisikan pemasaran online adalah penggunaan network untuk
menjangkau pelanggan. Menyatukan suatu network pengguna dan sumbernya telah menghasilkan aktivitas baru
dengan kemampuan yang lebih.

B. Keputusan Pembelian

Menurut Tjiptono (2012) bahwa keputusan pembelian adalah suatu proses dimana pelanggan mengetahui
masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi secara baik dari setiap
alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang pada akhirnya bisa mengarah kepada keputusan pembelian.

C. E-Commerce
Menurut Kotler &Amstrong (2012) E-commerce adalah saluran online yang bisa diakses melalui internet, yang
digunakan oleh seorang pebisnis dalam melakukan aktifitas bisnisnya dan digunakan konsumen untuk bisa
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mendapatkan informasi yang dibutuhkan dengan menggunakan bantuan internet yang dalam prosesnya diawali
dengan memberikan informasi kepada konsumen sesuai dengan informasi yang dicari.

III. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif dan kausal dengan pendekatan kuantitatif. Skala pengukuran
yang digunakan adalah skala likert. Data ordinal ditransformasikan ke data interval dengan method of successive
Interval (MSI). Populasi tidak diketahui, pengambilan sampel menggunakan metode non-probability sampling dengan
rumus bernouilli dengan jumlah sebanyak 390 responden. Teknik analisis data menggunakan analisis deskriptif dan
analisis regresi linerar sederhana.

IV.HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif digunakan untuk mengetahui dari 390 responden dengan respon terhadap promosi online dan
keputusan pembelian pada pengguna E-Commerce Shopee. Berdasarkan hasil analisis deskriptif pada variable
promosi online, tanggapan seluruh responden berada dalam kategori sangat baik dengan skor sebesar 84,02%.
Tanggapan seluruh responden pada variable keputusan pembelian berada dalam kategori baik dengan skor sebesar
berada dalam kategori baik dengan skor sebesar 83,63%.

B. Analisis Regresi Linear Sederhana

Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk melihat pengaruh antara variabel promosi online dan variabel
keputussan pembelian yang dilakukan pada 390 responden pengguna E-Commerce Shopee. Berdasarkan hasil regresi
dengan menggunakan program SPSS, maka didapatkan koefisien regresi yang dapat dilihat pada tabel 1 berikut ini:

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients  Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4,082 ,595 6,856 <,001
Promosi ,164 ,008 ,737 21,489  <,001

Online
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil persamaan regresi pada tabel 1, Nilai 0,164 pada variabel Promosi Online adalah bernilai
positif sehingga dapat dikatakan bahwa variabel Promosi Online memiliki hubungan positif terhadap Keputusan
Pembelian. Artinya jika kenaikan satu-satuan variabel Promosi Online maka mengakibatkan variabel Keputusan
Pembelian meningkat sebesar 0,164.

C. Uji Signifikansi Parsial (Uji t)

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients  Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4,082 ,595 6,856 <,001
Promosi ,164 ,008 ,737 21,489  <,001

Online
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui nilai t-hitung Promosi Online adalah 21,489, Sedangkan nilai t-tabel
adalah 1,966. Variabel Promosi Online 21,489 (to) > 1,966 (ta) = HO ditolak dan Ha diterima. Oleh karena itu, dapat
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disimpulkan bahwa secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan dari variabel Promosi Online terhadap Keputusan
Pembelian.

D. Uji Signifikansi Simultan (Uji F)

ANOVA*
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1509,426 1 1509,426 461,795 <,001°
Residual 1268,218 388 3,269
Total 2777,644 389

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Promosi Online

Berdasarkan tabel diatas, maka diketahui nilai f hitung : 461,795 dan nilai f tabel: 3,78. Karena nilai F hitung
461,795 > nilai F tabel 3,78. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa Promosi Online berpengaruh secara simultan
terhadap Keputusan Pembelian.

E. Koefisien Determinasi

Model Summary”
Model R R Square Adjusted R Square  Std. Error of the Estimate  Durbin-Watson
1 137 ,543 ,542 1,80793 1,940
a. Predictors: (Constant), Promosi Online
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel 4.11 tersebut, dapat dilihat bahwa pengaruh Promosi Online terhadap Keputusan Pembelian
ditunjukkan oleh koefisien determinasi nilai R Square = 0,543. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variable Promosi
Online secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian sebesar 54,3%, sedangkan sisanya 45,7%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

V. KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

1. Variabel Promosi Online secara keseluruhan mendapatkan nilai persentase sebesar 84%. Hal ini berarti
Promosi Online yang dimiliki oleh Shopee memiliki kualitas yang baik.

2. Variabel Keputusan Pembelian secara keseluruhan mendapatkan nilai persentase sebesar 83,63%. Hal ini
berarti Keputusan Pembelian yang dimiliki oleh Shopee memiliki kualitas yang baik.

3. Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi Online
secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian sebesar 54,3%, sedangkan sisanya 45,7%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Hasil ini menggambarkan bahwa turun
naiknya Keputusan Pembelian Shopee ditentukan oleh variabel Promosi Online.

B. Saran

1. Berdasarkan hasil penelitian dari variabel Promosi Online, pernyataan dengan nilai terendah adalah pernyataan
“Promosi online memberikan informasi mengenai kelas produk”. Oleh karena itu, peneliti memberikan saran
agar Shopee mempertimbangkan untuk memberikan informasi mengenai kelas produk dalam promosi yang
mereka lakukan.

2. Berdasarkan hasil penelitian dari variabel Keputusan Pembelian, pernyataan dengan nilai terendah adalah
pernyataan “Saya memutuskan berbelanja di Shopee dibandingkan e-commerce lain”. Hal ini menunjukan
bahwa Shopee masih belum menjadi pilihan utama bagi para konsumen dalam berbelanja online. Oleh karena
itu, peneliti memberikan saran agar Shopee meningkatkan promosi mereka agar dapat mendapatkan perhatian
lebih dari konsumen dan menjadikan Shopee menjadi pilihan utama mereka dalam berbelanja online.
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