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ABSTRAK 

 

Chaerul Maulana (1802025019) 

PENGARUH PROMOSI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN FASHION ERIGO PADA E-COMMERCE SHOPEE DI 

JAKARTA 

 

Skripsi. Program Strata Satu Program Studi Manajemen. Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2023. JAKARTA. 

 

Kata Kunci: Promosi, Harga, Keputusan Pembelian 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga yang 

didapat terhadap Keputusan Pembelian pada masyarakat yang berbelanja produk 

ERIGO di e-commerce Shopee. Dalam penelitian ini digunakan metode kuisioner, 

dengan variabel yang diteliti yaitu promosi dan harga sebagai variabel independent 

dan keputusan pembelian sebagai variabel dependent. Populasi dalam penelitian ini 

adalah masyarakat yang berbelanja ERIGO di e-commerce Shopee didapatkan 

sebanyak 100 responden dengan teknik purposive sampling, teknik pengumpulan 

data menggunakan dengan skala likert. Teknik pengolahan dan analisis data 

meliputi Uji Kualitas Data (Uji Validitas Dan Reliabilitas), Analisis Statistik 

Deskriptif, Analisis Regresi Linier Berganda, Uji Asumsi Klasik, Analisis Uji 

Hipotesis (Uji Simultan F Dan Parsial T), Uji Koefisien Determinasi. Kemudian 

data diolah menggunakan SPSS.25.0. hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) 

promosi memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, (2) harga memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, (3) promosi dan harga memiliki pengaruh yang signifikan 

secara simultan terhadap keputusan pembelian. 
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ABSTRACT 

 

 

Chaerul Maulana (1802025019) 

THE EFFECT OF PROMOTION AND PRICE ON ERIGO'S FASHION 

PURCHASE DECISION AT E-COMMERCE SHOPEE IN JAKARTA 

 

Thesis. Management Study Program Undergraduate Program. Faculty of 

Economics and Business Muhammadiyah University Prof. Dr. HAMKA. 

2023.Jakarta. 

 

Keywords: Promotion, Price, Purchase Decision 

 

This study aims to determine the effect of promotions and prices obtained on 

purchasing decisions in people who shop for ERIGO products at Shopee e-

commerce. In this study, the questionnaire method was used, with the variables 

studied, namely promotion and price as the independent variables and purchasing 

decisions as the dependent variable. The population in this study were people who 

shopped for ERIGO at Shopee e-commerce, obtained as many as 100 respondents 

with a random sampling technique, the data collection technique used a Likert scale. 

Data processing and analysis techniques include Data Quality Test (Validity and 

Reliability Test), Descriptive Statistical Analysis, Multiple Linear Regression 

Analysis, Classical Assumption Test, Hypothesis Test Analysis (Simultaneous F and 

Partial T Test), Coefficient of Determination Test. Then the data is processed using 

SPSS.25.0. The results of this study indicate that: (1) promotion has a partial and 

significant influence on purchasing decisions, (2) price has a partial and significant 

influence on purchasing decisions, (3) Promotion and price have a simultaneous 

significant influence on purchasing decisions. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Sebelum adanya mata uang yang digunakan sebagai alat transaksi atau jual beli 

untuk yang dilakukan oleh manusia dalam memenuhi kebutuhan hidup.Jual beli 

merupakan suatu kegiatan pertukaran suatu barang yang nilainya sebanding. Jual 

beli juga merupakan kegiatan pertukaran suatu barang dengan barang lain yang 

mempunyai nilai sama. Dalam kumus besar bahasa Indonesia (KBBI) 

mendefinisikan jual beli sebagai persetujuan antara penjual yang bertindak sebagai 

penyerah barang dan pembeli sebagai pembayar barang yang dijualnya (Alghifari 

dan Rahayu : 2021).  

Seiring perkembangan zaman yang semakin modern, kini gaya hidup 

masyarakat menjadi serba praktis, dikarenakan aktivitas atau kegiatan masyarakat 

yang semakin dalam kesehariannya. Menurut (Lubis, Irawati, Karina, & Sembiring, 

2020:34) “lifestyle is a pattern of one's life behavior, patterns in shopping and 

allocating time”. Gaya hidup secara luas didefinisikan sebagai, bagaimanacara 

hidup seseorang dalam menghabiskan waktu mereka (activities) apa yang mereka 

anggap penting dalam lingkungannya (interest) dan apa yang merekan pikirkan 

tentang mereka sendiri dan dunia sekitarnya (opinion).  

Ditambah lagi adanya kemajuan dan perkembangan teknologi di era global 

yang sangat pesat membawa perubahan dalam kehidupan masyarakat. Sekarang ini 

teknologi komputer berperan penting dalam penyebaran informasi, dengan adanya
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internet orang menerima informasi apa saja, salah satunya dalam hal berbelanja. 

Saat ini jual beli melaui internet atau biasas disebut online, menjadi sebuat tren baru 

yang melejit. Keberadaan e-commerce dianggap sangat membantu untuk 

memenuhi kebutuhan dalam hal belanja. Dimana mereka dapat memilih produk 

mereka inginkan kemudian membelinya hanya dalam satu aplikasi (Iswandari : 

2021).  

Online shoping atau berbelanja via online merupakan sebuah sarana 

perbelanjaan yang didalamnya adabanyak toko yangbertujuan untuk menawarkan 

barang atau jasa melalui media internet sehingga konsumen atau pengunjung dapat 

melihat apa yang toko tawarkan disana kemudian membelinya, sehingga timbul 

suatu kegiatan transaksi di toko online. Sejak berkembangnya internet, para pelaku 

bisnis telah berusaha membuat toko online dan menjual produk atau jasa kepada 

mereka yang membutuhkan, hal ini karena masyarakat lebih sering menjelajahi 

dunia maya (internet).  

Adanya toko online memudahkan para pelanggan mengunjungi atau sekedar 

melihat dan memilih produk yang diinginkan secara online (online shop) dengan 

mudah. Sehingga dapat melakukan transaksi dimana saja dan kapan saja hanya 

dengan mengakses jaringan internet. Internet telah berdampak dan membawa 

perubahan salah satunya pada bidang pemasaran. Saat ini produsen atau penjual dan 

konsumen atau pembeli dapat bertemu serta bertransaksi langsung melalui media 

pemasaran online. Aktivitas pemasaran melalui media online sangat memudahkan 

pelaku jual beli dikarenakan tidak memerlukan tempat dan terikat oleh waktu 
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karena penjual dan pembeli dapat bertransaksi secara bebas dalam internet 

(Nisa :2018). 

Online shopping menjadi kemudahan gaya hidup modern pada saat ini, 

didukung dengan perkembangan jaringan komunikasi sangat pesat (Damayanti, 

2019). Berbagai kemudahan dalam berbelanja dan bertransaksi melalui internet 

dirasakan oleh pengguna. Pengguna internet dipermudah dalam mencari produk, 

sehingga tidak perlu membuang banyak waktu dan tenaga dengan mendatangi 

secara langsung pusat perbelanjaan. Pengguna tidak perlu keluar rumah, cukup 

dengan mengakses situs-situs online shop (Reza, 2016).   

Pada penelitian ini peneliti mengacu pada salah satu e-commerce terbesar di 

Indoensia yaitu Shopee. Shopee adalah situs elektronik komersial yang berkantor 

pusat di Singapura yang dimiliki oleh Sea Limited, yang didirikan pada 2009 oleh 

Forrest Li.  

 

 

 

 

 

Gambar 1 

Pengguna Aktif Harian E-Commerce di Indonesia 

Sumber : ANTARAKALTIM) 

 Menurut AntaraKaltim pada Jum’at 08 Oktober 2021, Shopee menjadi 

platform belanja daring teratas di Indonesia pada paruh pertama 2021. Pekan lalu 

riset iPrice mengungkapkan dalam laporan Q2-2021 bahwa Shopee memiliki 
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126,99 pengunjung web perbulan. Jika ditambahkan 31 hari pada Agustus, Unique 

DAU di Shopee Indonesia, maka shopee mencetak kunjungan rata-rata 961,51 juta 

kunjungan , dari web (126,99 juta) dan app (834,52 juta). (diambil pada Selasa, 14 

Juni 2022).  

Shopee di dunia bisnis E-commerce selama ini menjadi semakin meningkat 

dikarenakan selain harga produk di shopee terjangkau dan diskon yang diberikan 

oleh pihak Shopee sangat memiliki daya tarik tersendiri bagi pengguna-pengguna 

Shopee seperti voucher gratis ongkir, cashback, flash sale dan lain sebagainya 

sehingga para pengguna memiliki kepuasan tersendiri atas pembelian produk pada 

aplikasi Shopee sehingga membuat Shopee menduduki peringkat teratas sebagai E-

commerce yang paling banyak di kunjungi pada tahun 2021.  

Namun demikian terdapat beberapa fenomena dan kelemahan ketika 

berbelanja melalui media online shopee, antara lain adanya perbedaan harga dengan 

barang yang sama yang terdapat pada tampilan produk pada toko di shopee dengan 

embel-embel promosi diskon harga yang menyebabkan harga jauh di bawah harga 

pasaran, akan tetapi produk yang dikirimkan tidak sesuai dengan gambar 

dikarenakan tergiur dengan harga lebih murah, alhasil membuat pelanggan kecewa 

dan dikhawatirkan akan menurunkan tingkat pembelian. 

Selain itu, promosi gratis ongkir yang diberikan shopee terbatas, dengan syarat 

minimal belanja Rp 30.000 hingga Rp 120.000 namun hanya produk yang berlogo 

gratis ongkir yang dapat diklaim oleh pengguna. Sehingga akan menjadi masalah 

keputusan pembelian oleh masyarakat yang hanya ingin belanja di bawah 30.000 

sehingga belum dapat klaim gratis ongkirnya. 
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Masalah lamanya waktu pengiriman, bahkan hingga tidak sampainya barang 

yang telah dipesan dan dibayarkan. Hal tersebut merupakan beberapa kekhawatiran 

sekaligus konsekuensi yang harus diambil ketika berbelanja di situs online. 

(Sulistiyawati, 2020). Bagi Shopee, hal ini merupakan tantangan untuk 

meningkatkan kepercayaan dalam berbelanja online. 

Menurut Kottler (2014) Diskon merupakan salah satu promosi yang efektif 

untuk menarik pembeli pertama untuk mendapatkan kesempatan mengkonsumsi 

barang yang dijual dengan harga yang lebih murah dari biasanya. Dalam penelitian 

Orfyanny S. Themba pada tahun 2021 dan penelitian Aruf Yusuf Alghifari dan Tri 

Septin Muji Rahayu pada tahun 2021 menjelaskan bahwa diskon secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, namun terdapat 

kesenjangan penelitian atau perbedaan hasil penelitian oleh Agus Kusnawan, Diana 

Silaswara, Andy dan Tjong Sefung di tahun 2019 dan penelitian Endah Prastiwi, 

Djumali dan Rochmi Widayanti tahun 2019 yang justru mengatakan bahwa diskon 

tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Menurut Malau (2017:147), harga adalah ukuran atau satuan moneter suatu 

nilai dari barang atau jasa yang dibayar guna mendapatkan hak milik atau 

pemakaian barang ataupun jasa. Di Shopee pembeli juga bisa melihat harga-harga 

produk yang dicari dan juga bisa mengurutkan harga dari paling rendah ke tinggi 

tentunya dengan kualitas yang sesuai dengan harga. Dalam penelitian Orfyanny S. 

Themba di tahun 2021, penelitian Khafidatul Ilmiyah dan  Indra Krishernawan 

tahun 2020 dan penelitian Triandi Wibawa pada tahun 2020 menjelaskan bahwa 

secara parsial variabel harga mempengaruhi variabel keputusan pembelian dimana 
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nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel. Namun terdapat kesenjangan penelitian atau 

perbedaan hasil penelitian oleh Indah. Fransiska dan Putu Nina Madiawati di tahun 

2021 yang mengatakan bahwa harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada pengguna Shopee di Bandung. 

Tabel 1 

Tabel penjualan Fashion di shopee tahun 2021 

Toko Produk terjual 

Erigo 18.426 

PVN 17.452 

Eiger 16.225 

MacBear 5.843 

Adidas 2.367 

Sumber: https://shopee.mobduos.com 

Berdasarkan tabel terebut erigo menempati urutan pertama dalam penjualan 

fashion sebanyak 18.426 produk terjual diikuti oleh PVN sebanyak 17.452 produk 

terjual, kemudian diperingkat ketiga ada Eiger dengan 16.225 produk terjual, 

ditempat keempat ditempati oleh MacBear dengan produk terjual sebanyak 5.843. 

Diurutan terkakhir ditempati oleh Adidas dengan 2.367 produk terjual. 

Berdasarkan hal tersebut membuat erigo menjadi puncak penjualan tertinggi 

pada tahun 2021 hal ini membuat masyarakat percaya akan brand fashion erigo 

karena dengan promosi dan harga yang sesuai membuat erigo menjadi puncak 

penjualan terbanyak di e-commerce shopee pada pilihan fashion. 

Berdasarkan fenomena-fenomena di atas dan adanya kesenjangan atau 

perbedaan hasil penelitian terdahulu maka peneliti tertarik untuk mengambil judul 

https://shopee.mobduos.com/
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“Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Fashion 

Erigo pada  E-Commerce Shopee di Jakarta”  

1.2 Permasalahan  

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Dari latar belakang di atas, disimpulkan identifikasi masalahnya adalah sebagai 

berikut :  

1. Promosi iklan shopee mengenai cash on delivery (Pembayaran di Tempat) pada 

fitur ini tidak semua produk-produk yang dijual di shopee dapat melakukan 

pembayaran menggunakan cash on delivery, dikarenakan tidak semua seller 

mengaktifkan fitur cash on delivery.  

2. Banyaknya variasi harga yang ditawarkan di bawah harga pasaran dengan 

embel-embel promosi potongan harga termurah menyebabkan perbedaan 

ekspektasi dengan barang yang diterima berbeda, dengan kata lain tidak 

original.  

3. Harga erigo di e-commerce lain terlampau murah sedangkan harga di e-

commercce shopee terlalu mahal. 

4.  Kepercayaan masyarakat terhadap produk erigo belum maksimal. 

5. Shopee adalah ecommerce terbesar di Indonesia, Shopee menjadi platfrom 

belanja terlaris pada tahun 2021. 

6. Promosi erigo yang belum maksimal 

1.2.2 Pembatasan Masalah 

Pembatasan masalah dilakukan untuk membatasi masalah agar tidak menyebar 

dan menyimpang sehingga penelitian ini memiliki tujuan yang jelas. Maka 
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pembatasan yang dikaji dalam masalah ini akan dibatasi dalam ruang lingkup 

Pengaruh Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Fashion Erigo 

pada  E-Commerce Shopee di Jakarta. 

1.2.3 Perumusan masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah di uraikan di 

atas maka perumusan masalah dalam penelitian ini adalah 

1.  Bagaimana pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada E-

commerce Shoppe pada masyarakat? 

2. Bagaimana pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada E-commerce 

Shoppe pada masyarakat? 

3. Bagaimana pengaruh Promosi dan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada 

Masyarakat? 

1.3 Tujuan Penelitian  

Tujuan penelitian merupakan langkah awal yang sangat penting sebelum 

melakukan penelitian. Karena dengan adanya tujuan, langkah-langkah penelitian 

menjadi terarah dan jelas, adapun penelitian ini bertujuan :  

1. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial variabel promosi terhadap 

keputusan pembelian pada e-commerce shopee. 

2. Untuk mengetahui pengaruh secara parsial variabel harga terhadap keputusan 

pembelian pada e-commerce shopee. 

3. Untuk mengetahui pengaruh secara simultan variabel promosi dan harga 

terhadap keputusan pembelian pada e-commerce shopee. 
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1.4 Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat memberi kontribusi atau manfaat untuk 

berbagai pihak yang berkepentingan. Kontribusi dari penelitian ini berupa:  

1. Kontribusi Teoritis (Akademis) 

1) Bagi Peneliti 

Penelitian ini memberikan wawasan dan pengalaman bagi peneliti mengenai 

pengaruh diskon dan, hargaterhadap keputusan pembelian. 

2) Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi dan dapat 

dijadikan perbandingan untuk pihak penelitian selanjutnya yang akan 

mengadakan dengan judul yang sama. Dan dapat menjadi bahan keputusan 

tambahan peneliti di masa yang akan datang. 

2. Kontribusi Praktis 

1) Bagi penjual atau pemilik toko online di shopee 

Kontribusi yang dapat diperoleh para penjual atau pemilik toko online di 

shopee ini yaitu dapat menjadi masukan bagi pemilik toko dalam rangka 

memperhatikan harga dan diskon sehingga timbul rasa percaya bagi 

konsumen untuk memutuskan pembelian produk atau jasa di aplikasi 

shopee. 

2) Bagi perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi untuk 

diterapkan pada perusahaan dalam menghasilkan program peningkatan 

pembelian yang nantinya dapat meningkatkan eksistensi dan pendapatan 

perusahaan.
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