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ABSTRAK 

Redha Fradia (2020/20059092)                 : Pengaruh Social Media, Online Review 
dan Price Discount Terhadap Impulse 
Buying Mahasiswa Pada Shopee Di Kota 
Padang 
 

Dosen Pembimbing                                      : Prof. Dr. Yasri, MS 
 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh social media terhadap 
impulse buying, untuk menganalisis online review terhadap impulse buying, dan 
untuk menganalisis pengaruh price discount terhadap impulse buying. populasi 
penelitian ini adalah mahasiswa Kota Padang yang menggunakan aplikasi Shopee. 
Sampel penelitian sebanyak 180 responden. Teknik pengambilan sampel yang 
digunakan adalah purposive sampling dengan kriteria merupakan mahasiswa kota 
Padang dan pernah melakukan pembelian di aplikasi Shopee. Teknik analisis data 
yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Pengumpulan data 
dilakukan dengan penyebaran kuesioner online melalui Google Form dan data 
diolah menggunakan software SPSS 24. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
social media berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. Online 
review berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. Price discount 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. 

Kata kunci : Social media, online review, price discount, impulse buying 
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BAB I  
PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Kemajuan teknologi dan informasi membawa banyak perubahan 

dalam aspek kehidupan, salah satunya dalam bidang transaksi jual beli. 

Tingginya minat masyarakat Indonesia dalam memanfaatkan kemajuan 

teknologi dalam bidang transaksi jual beli ini di dukung dengan data dari 

survei We Are Social pada tahun 2022 hingga 2023, dimana hasil survei 

menunjukkan adanya peningkatan jumlah masyarakat yang melakukan 

belanja online sebesar 12,79% dan mencapai angka 178,9 juta orang. 

Fenomena maraknya masyarakat melakukan belanja online, 

membawa peluang bagi pelaku bisnis membuka platform belanja online. 

Salah satu platform belanja online yang diminati masyarkat Indonesia 

yaitu Shopee. Shopee sebagai salah satu marketplace terkemuka di 

Indonesia, menawarkan akses yang mudah melalui aplikasi smartphone, 

memungkinkan pengguna untuk melakukan pembelian secara online 

dengan cepat dan efisien. Dengan beragam produk yang ditawarkan, mulai 

dari fashion, kosmetik, hingga produk rumah tangga dan elektronik, 

Shopee telah menjadi pilihan utama bagi banyak mahasiswa (Anggarwati 

et al,. 2023). Hal ini didukung dengan data dari Databoks pada tahun 

2023, yang menunjukkan bahwa Shopee menjadi aplikasi teratas yang 

banyak digunakan oleh masyarakat Indonesia. 
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      Gambar 1. Toko Online Yang Sering Digunakan 
Sumber : Databoks.com, 2023 

Kesuksesan Shopee hingga menempati peringkat teratas platform 

marketplace ini tidak lepas dari keberhasilan strategi yang diterapkan 

Shopee. Salah satunya adalah dalam memanfaatkan perilaku pembelian 

impulsif yang kerap kali dijumpai pada konsumen. Terbukti pada beberapa 

artikel berita telah menyoroti beberapa kenaikan penjualan yang sangat 

pesat ketika Shopee melakukan promosi berupa pemberian discount yang 

disebut dengan pesta diskon. Dimana pesta diskon ini seringkali Shopee 

lakukan pada tanggal yang sama dengan bulan saat itu. Seperti pada pesta 

diskon 9.9 dan 10.10, sejumlah brand mencatatkan kenaikan penjualan 

bahkan hingga 17 kali lipat (Setyowati, 2023) hingga 30 kali lipat dan 

dapat mencapai omzet sebesar Rp. 16 miliar (Septiani, 2023). 
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Adapun perilaku belanja online yang impulsif, yang ditandai 

dengan pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan sebelumnya, telah 

menjadi fenomena yang umum terjadi di kalangan mahasiswa. Sesuai 

dengan data hasil riset yang dilakukan Jakpat pada tahun 2021 

sebelumnya. Dimana pada riset tersebut menemukan hasil bahwa 

kelompok usia 20-24 tahun sebanyak 24% menduduki peringkat teratas 

dalam preferensi belanja online. Dimana dilihat dari segi usia, kelompok 

usia tersebut mayoritas merupakan mahasiswa (Kemendikti, 2020). 

Menurut Rook (1987) impulse buying terjadi ketika seseorang 

merasakan dorongan yang tiba-tiba, kuat, dan berkelanjutan untuk segera 

membeli suatu barang atau produk. Kecenderungan impulse buying 

mahasiswa pada applikasi shopee di kota Padang menurut Juswan dan Neo 

(2022) berada pada kategori sedang. Menurut penelitian tersebut 

Mahasiswa kurang mampu menahan diri saat membeli sesuatu. Mereka 

cenderung membeli barang yang tidak benar-benar dibutuhkan, dan 

bahkan membeli barang yang jarang digunakan. Faktor-faktor seperti 

social media, online review, dan price discount dapat meningkatkan 

kecenderungan mahasiswa untuk membeli sesuatu tanpa pertimbangan 

yang matang 

Menurut Singh et al., (2023) social media berperan penting dalam 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Pengaruh ini sering kali 

mengarahkan konsumen pada pembelian spontan yang berujung pada 

impulse buying. Shopee menggunakan banyak sosial media dalam 
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mengiklankan aplikasinya. Dimana sebagian besar pengguna sosial media 

adalah konsumen usia muda seperti anak-anak hingg dewasa awal yang 

masih dapat dengan mudah terpengaruh dengan isi iklan sehingga 

melakukan impulsive buying. Shopee rutin melakukan promosi melalui 

beberapa platform sosial media dengan menyajikan iklan atau memposting 

video mengenai promo, rekomendasi produk, bahkan membagikan 

voucher  diskon. Sehingga bisa dilihat dari beberapa komentar konsumen 

di aplikasi sosial media, ada yang melakukan pembelian secara spontan 

setelah mengetahui informasi promosi ataupun rekomendasi produk yang 

di posting Shopee di aplikasi sosial media. 

Shopee secara rutin mengiklankan promosi dengan menggunakan 

brand ambassador, terutama saat mendekati Hari Belanja Online Nasional 

(Harbolnas) atau perayaan ulang tahun Shopee. Namun, terdapat masalah 

di mana iklan yang menampilkan promosi Shopee di sosial media tiktok 

@shopee_id seringkali diabaikan oleh konsumen, dan komentar yang 

diberikan hanya berkaitan dengan penilaian terhadap bintang iklan. Hal ini 

bisa disebabkan oleh kurangnya minat konsumen terhadap promosi 

tersebut, dan cenderung terfokus pada brand ambassador yang 

membintangi iklan Shopee daripada pada penawaran yang sebenarnya. 

Faktor lain yang mempengaruhi impulse buying konsumen adalah 

online review. Shopee menyediakan fitur online review untuk membantu 

pelanggan yang sedang berbelanja dan calon pelanggan baru dalam 

membuat keputusan pembelian. Fitur ini sangat penting karena pelanggan 
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hanya dapat menilai kualitas produk berdasarkan apa yang mereka lihat di 

layar mereka saat berbelanja online. Dengan online review ini, pelanggan 

memiliki kesempatan untuk membaca pengalaman nyata pengguna lain 

dengan produk tersebut, memungkinkan mereka untuk membuat 

keputusan pembelian yang dilakukan secara spontan setelah melihat 

review. Penelitian yang dilaukan oleh Zhang et al,. (2018) mendukung hal 

ini dengan menemukan hasil penelitian bahwa online review berpengaruh 

terhadap impulse buying.  

Dari sejumlah review terbaru terkait pembelian di Shopee dilihat 

dari penilaian dan ulasan di apliasi Shopee, terlihat variasi pendapat dari 

konsumen. Beberapa review positif menunjukan bahwa konsumen merasa 

terbantu dan dimudahkan, sehingga mendorong konsumen untuk segera 

melakukan pembelian. Di sisi lain, review negatif pengalaman pembelian 

yang mengecewakan, seperti kasus penipuan oleh penjual atau penerimaan 

barang yang tidak sesuai dengan pesanan. Dilihat dari riview tersebut 

masih banyak review negatif dari pada review positif mengenai pembelian 

di aplikasi Shopee, yaitu sebanyak 65% review konsumen dari 100 review 

terbaru mengenai pembelian di applikasi Shopee cenderung negatif.  

Price discount yang diberikan oleh Shopee juga mampu 

memengaruhi konsumen untuk segera melakukan pembelian. Sesuai 

dengan penelitian oleh Xu dan Huang (2014) menemukan bahwa price 

diskon merupakan faktor yang memengaruhi impulse buying konsumen, 

karena diskon dapat mengubah perspektif pelanggan menjadi lebih positif 
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tentang produk yang ditawarkan. Selain itu penelitian yang dilakukan oleh 

Anggarwati et al,. (2023) serta Rani dan Catherine (2023) menemukan 

hasil bahwa price discount berpengaruh terhadap impulsive buying pada 

beberapa konsumen pengguna Shopee. 

Shopee seringkali memberikan program diskon kepada 

konsumennya, terlebih lagi ketika mendekati hari belanja online nasional 

(HARBOLNAS) dan birthday sale Shopee. Adapun diskon yang diberikan 

sangat beragam yaitu voucher diskon live, flashsale, diskon Shopee food, 

diskon belanja, diskon toko dan  banyak lagi diskon yang diberikan 

Shopee. Respon konsumen terhadap price discount yang diberikan Shopee 

juga beragam, terlihat dari ulasan aplikasi shopee ada yang memberikan 

respon positif ada juga yang memberikan respon negatif. Respon negatif 

biasanya diakibatkan karena konsumen yang gagal mendapatkan diskon 

ataupun barang yang dibeli melalui diskon tidak sesuai dengan kainginan 

konsumen, misalnya barang rusak atau barang yang berbeda dengan foto. 

Dengan mempertimbangkan latar belakang diatas, penulis akan 

melakukan penelitian yang berjudul Social Media, Online 

Review dan Price Discount Terhadap Impulse Buying Behavior Pada 

  

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan 

tersebut, maka masalah yang dapat diidentifikasi adalah  
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1. Sifat mahasiswa yang tidak stabil dan mudah dipengaruhi untuk 

melakukan pembelian. 

2. Komentar pada iklan di social media Shopee yang tidak memberi 

respon pada informasi promosi yang diberikan dan hanya terfokus 

kepada bintang iklan. 

3. Tingginya review negatif dibandingkan dengan review positif yaitu 

sebanyak 65%  mengenai pembelian di aplikasi Shopee. 

4. Adanya respon negatif konsumen diakibatkan konsumen yang gagal 

mendapatkan diskon potongan harga.  

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, perlu adanya pembatasan 

masalah agar penelitian ini dapat mencapai tujuan yang diinginkan. 

Batasan masalah pada penelitian ini difokuskan pada Social Media, Online 

Review, Price Discount dan Impulse Buying. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan penjelasan dari latar belakang yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka rumusan masalah yang dapat dipaparkan pada 

penelitian ini adalah : 

1. Apakah Social Media berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulse Buying mahasiswa pengguna aplikasi Shopee ? 

2. Apakah Online Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulse Buying mahasiswa pengguna aplikasi Shopee ? 
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3. Apakah Price Discount berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Impulse Buying mahasiswa pengguna aplikasi Shopee ? 

 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diutarakankan diatas, maka 

tujuan dari penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh Social Media terhadap Impulse 

Buying mahasiswa pengguna Shopee di Kota Padang. 

2. Untuk mengetahui pengaruh Online Review terhadap Impulse 

Buying mahasiswa pengguna Shopee di Kota Padang. 

3. Untuk mengetahui pengaruh Price Discount terhadap Impulse 

Buying mahasiswa pengguna Shopee di Kota Padang. 

F. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoristis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat secara 

teoritis, setidaknya sebagai sumbangan pemikiran bagi ilmu 

manajemen pemasaran. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi penulis, diharapkan dapat menambah wawasan mengenai 

pengaruh social Media, online review dan price discount terhadap 

impulse buying  mahasiswa pada Shopee di Kota Padang. 

b. Bagi pengetahuan, dapat menambah wawasan serta ilmu yang 

memperkaya bahan literatur setelah membaca penelitian ini. 
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c. Bagi Shopee, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

pedoman untuk merumuskan strategi untuk memperluas pangsa 

pasar dan mengevaluasi strategi pemasaran yang mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian impulsif secara online, 

dengan tujuan memberikan keuntungan maksimal bagi platform  

Shopee. 


