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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

 
A.  PERMASALAHAN 

 

1. Latar Belakang 
 

Saat ini seluruh masyarakat telah dihadapkan dengan berbagai layanan digital 

atau yang biasa disebut dengan e-commerce. Salah satu e-commerce yang diminati oleh 

masyarakat adalah Shopee. Berdasarkan Top Brand, Shopee menduduki peringkat 

pertama dengan persentase 59.9% untuk kategori online shopping di tahun 2022. 

Peringkat tersebut menunjukkan adanya peningkatan dari tahun 2018 dimana Shopee 

mendapat posisi ketiga dengan persentase 14.7%, sedangkan yang diposisi pertama 

pada tahun 2018 adalah Lazada dengan persentase 31.8%. 

Tabel 1.1 
Peringkat Situs Jual Beli Online – Top Brand Index 

E-commerce 2018 2019 2020 2021 2022 

Lazada 31.8 31.6 31.9 15.2 14.7 

Tokopedia 18.5 13.4 15.8 16.7 14.9 

Shopee 14.7 15.6 20.0 41.8 43.7 

Bukalapak 8.7 12.7 12.9 9.5 8.1 

Sumber: www. topbrand-award.com 

 
Shopee memiliki beragam strategi untuk meningkatkan purchase decision dari 

konsumennya. Strategi yang dimiliki shopee adalah menggunakan program koin 

Shopee. Koin shopee sendiri merupakan suatu istilah dalam menyebut mata uang resmi 

yang dimiliki oleh Shopee dan hanya dapat digunakan dalam aplikasi Shopee itu 

sendiri. 
 

Adapun cara dalam mendapatkan koin Shopee adalah dengan membuka aplikasi 

Shopee setiap hari, memainkan beberapa permainan yang ada di Shopee, mengikuti 

beberapa event yang terdapat di Shopee seperti: goyang shopee. Koin Shopee dapat 

digunakan oleh konsumen untuk melakukan pembelian, pembayaran pada toko tertentu 

yang mengaktifkan koin shopee, pembelian voucher, serta penukaran item game pada 

Shopee Prize.



 

 
Sumber: Tangkapan Layar dari Aplikasi Shopee 

 

Gambar 1.1 

Reward Koin Shopee 

Program koin Shopee merupakan salah satu program yang menerapkan item- 

based loyalty program. Wu, Sun, dan Yada (2020) menyatakan bahwa item-based 

loyalty program adalah suatu program yang dimiliki suatu perusahaan yang 

mengijinkan para kustomernya mengumpulkan rewards yang didapatkan baik secara 

free maupun melalui cara-cara tertentu saat melakukan transaksi dengan perusahaan 

tersebut. Zhang & Breugelmans (2012) memiliki argumen yang berbeda mengenai item-

based loyalty program yang selanjutnya akan disebut IBLP, dalam jurnalnya ia 

menyebutkan bahwa IBLP merupakan suatu bentuk promosi yang mengganti diskon 

dengan poin promosi yang harus dikumpulkan oleh kustomer. 

Efektifitas dalam penggunaan IBLP masih menjadi perdebatan. Baker & 

Legendre (2019) menyatakan bahwa IBLP justru membawa efek yang negatif terhadap 

suatu perusahaan seperti menyebabkan kustomer melakukan perbandingan antara IBLP 

yang dilakukan oleh e-commerce yang satu dengan lainnya, yang kemudian 

menyebabkan kehilangan kustomer ketika suatu saat nanti menemukan bahwa IBLP 

dari e-commerce lain lebih menguntungkan. Dampak negatif dari IBLP seakan akan 

tertutupi oleh sekian manfaat yang didapatkan baik oleh pihak perusahaan maupun 

pihak kustomer.   Zhang & Breugelmans (2012) adalah salah satu penelitian yang 

menyatakan bahwa IBLP dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan purchase 

decision dan menambah kustomer baru. 

Tidak hanya IBLP yang diwujudkan dalam bentuk koin reward, Shopee juga 

tidak main-main dalam menjalankan strategi marketing melalui sosial media. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Ardiansyah dan Sarwoko (2020) 

dinyatakan bahwa sosial media marketing merupakan suatu strategi marketing yang 

memudahkan  perusahaan  e-commerce  seperti  Shopee  dapat  berinteraksi  langsung



dengan konsumennya. Penelitian terdahulu menjelaskan bahwa keberadaaan sosial 

media dapat membantu suatu perusahaan untuk menjangkau konsumen dan komunitas, 

dan tidak hanya itu, sosial media juga dapat membantu perusahaan dalam membangun 

relasi dengan konsumen (Quinn, 2016). 

Sosial media diyakini menjadi salah satu faktor yang dapat meningkatkan 

purchase decision dari konsumen (Yogesh dan Yesha, 2014). Penelitian sebelumnya 

melihat bahwa sebelum melakukan pembelian pada suatu e-commerce, konsumen akan 

melihat review yang dapat terlihat melalui sosial media. Ketika konsumen telah 

mendapat informasi yang lengkap mengenai barang yang akan dibeli melalui sosial 

media, konsumen tersebut akan melakukan pembelian. Bahkan saat ini, shopee justru 

memberikan kesempatan seluas-luasnya kepada para pengguna sosial media untuk 

melakukan review di akun sosial media serta memberikan tautan yang menghubungkan 

konsumen ke aplikasi shopee tersebut. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Sumber: Tangkapan Layar dari Aplikasi Shopee 
 

Gambar 1.2 

Racun Shopee 

Hal ini juga dapat membantu konsumen untuk menilai dan menentukan apakah 

barang tersebut layak untuk dibeli atau tidak. Keberadaan #RacunShopee dinilai 

memberikan keuntungan baik bagi perusahaan e-commerce Shopee itu sendiri dan juga 

bagi para konsumen. Bagi perusahaan Shopee dapat meningkatkan purchase decision 

dari para konsumen, sedangkan dari pihak konsumen juga terbantu untuk melihat 

kondisi real dari barang yang akan dibeli dan membantu memberikan alternatif pilihan 

serta keputusan dalam membeli barang tersebut. Namun, keberadaaan program #Racun 

Shopee,  memunculkan  beberapa  pertanyaan  dari  konsumen  apakah  review  yang



diberikan adalah review yang sebenarnya dan bukan review untuk mendapat rewards. 
 

Dalam menarik perhatian dari konsumen, pihak shopee juga memberikan 

banyak sales promosi. Hal ini dapat dilihat dari adanya “voucher gratis ongkir”, 

giveaway dari merchant shopee, dan promo serbu (promo yang menjual produk dari 

merchant resmi dengan harga seribu) yang dijalankan setiap bulan di tanggal kembar 

serperti pada bulan oktober ini yakni 10.10. Menurut Irfandi & Anggraeni (2022) 

pemilihan strategi sales promotion yang tepat dapat menyebabkan adanya stimulus 

pembelian yang diyakini dapat meningkatkan impulse buying. Lebih lagi, sales 

promotion yang tepat tidak hanya mampu mendorong konsumen untuk membeli suatu 

produk dari Shopee, namun juga dapat meninngkatkan adanya pembelian yang tidak 

direncanakan (Anggy, 2018). Keberadaan sales promotion membuat konsumen 

memiliki anggapan bahwa konsumen akan mendapatkan harga terendah dan 

keuntungan lebih dengan kualitas produk yang sama. 

 

 

 

Sumber: Tangkapan Layar dari Aplikasi Shopee 
 

Gambar 1.3 

Promo Puncak Shopee 10.10 

Penelitian dengan menggunakan variabel item-based loyalty, social media 

marketing, dan sales promotion, terhadap purchasing decision telah dilakukan oleh 

beberapa penelitian sebelumnya. Seperti pada penelitian yang dilakukan oleh Hanaysha 

(2017) yang menyatakan bahwa social media marketing dan sales promotion tidak 

memberikan pengaruh yang signifikan. Pernyataan tersebut memiliki arti bahwa baik 

social media marketing dan sales promotion tidak dapat meningkatkan purchasing 

decision pada konsumen, tidak hanya itu bahkan dijelaskan bahwa sales promotion 

justru memberikan pengaruh negatif terhadap purchasing decision. Pengaruh negatif 

dari sales promotion terhadap purchasing decision menandakan bahwa strategi promosi 

yang  digunakan  oleh  perusahaan  justru  menurunkan  keputusan  pembelian  dari



konsumen. Beberapa penelitian juga mengungkapkan bahwa keberadaan sales 

promotion yang terlalu sering justru akan memberikan kerugian yang bagi perusahaan 

itu sendiri. Pernyataan tersebut bertolak belakang dengan penlitian yang dilakukan oleh 

Chantya & Sunaryo (2016) yang menyatakan bahwa sales promotion memberikan 

pengaruh positif dan signifikan terhadap purchasing decisions pada konsumen. Dengan 

adanya perbedaan hasil pada penelitian sebelumnya, maka peneliti akan melakukan 

penelitian dengan menggunakan variabel yang sama yakni social media marketing, 

sales promotion, dan purchasing decision, namun dengan menggunakan setting yang 

berbeda yakni pelanggan e-commerce Shopee. Melalui penjabaran yang telah diuaraikan 

sebelumnya, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengangkat judul 

“Pengaruh Item-Based Loyalty Program dan Social Media Marketing Terhadap 

Purchasing Decision pada Pengguna Aplikasi Shopee”. 

2. Identifikasi Masalah 
 

Berdasarkan  latar  belakang  yang  telah  diuraikan  didapatkan  identifikasi 

masalah sebagai berikut: 

a. Apakah pengguna Shopee mengetahui adanya item-based loyalty program yang 

berbentuk koin Shopee? 

b. Apakah  pengguna Shopee tertarik  dengan  item-based  loyalty program  yang 

berbentuk koin Shopee? 

c. Apakah item-based loyalty program mempengaruhi purchasing decision pada 

pengguna aplikasi Shopee? 

d. Apakah  social  media  marketing  mempengaruhi  purchasing  decision  pada 

pengguna aplikasi Shopee? 

e. Apakah sales promotion mempengaruhi purchasing decision pada pengguna 

aplikasi Shopee? 

3. Batasan Masalah 
 

Dikarenakan ruang penelitian yang luas, maka diperlukan pembatasan masalah 

dalam penelitian ini diantaranya: 

a. Item-based loyalty program, social media marketing, sales promotion sebagai 

variabel eksogen. 

b.    Purchasing decision sebagai variabel endogen. 
 

c. Objek penelitian yang digunakan adalah: 250 pengguna aplikasi Shopee yang 

berdomisili di Jakarta Barat dengan rentang usia 19 hingga 28 tahun. Peneliti juga



menetapkan  kriteria  dimana  untuk  menjadi  responden  penelitian,  setidaknya 

harus melakukan pembelian menggunakan aplikasi Shopee sebanyak dua kali. 

4.   Rumusan Masalah 
 

Berdasarkan uraian di atas, rumusan masalah dalam penelitian ini 

merupakan analisa yang meninjau beberapa aspek yang mempengaruhi 

purchasing decision yang mana dalam penelitian ini adalah item-based loyalty 

program, social media marketing, dan sales promotion 

Dengan adanya pernyataan tersebut maka peneliti dapat menyusun pertanyaan 

penelitian yang dapat dijabarkan sebagai berikut: 

a.    Apakah   item-based   loyalty  program   memiliki  pengaruh  positif  terhadap 
 

purchasing decision pada pengguna aplikasi Shopee? 
 

b. Apakah social media marketing memiliki pengaruh positif terhadap purchasing 

decision pada pengguna aplikasi Shopee? 

c.    Apakah sales promotion memiliki pengaruh positif terhadap purchasing decision 
 

pada pengguna aplikasi Shopee? 
 

B.  TUJUAN DAN MANFAAT 
 

1. Tujuan 
 

Tujuan dari penelitian ini antara lain: 
 

a.    Untuk mengetahui adakah pengaruh positif item-based loyalty program terhadap 
 

purchasing decision pada pengguna aplikasi Shopee 
 

b.    Untuk mengetahui adakah pengaruh positif social media marketing terhadap 
 

purchasing decision pada pengguna aplikasi Shopee. 
 

c. Untuk mengetahui adakah pengaruh positif sales promotion terhadap purchasing 

decision pada pengguna aplikasi Shopee. 

2.   Manfaat 
 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini antara lain: 
 

a.    Manfaat Akademis 
 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi para pengajar dan 

mahasiswa/i. Diharapkan penelitian ini dapat menambah wawasan para pengajar 

dan mahasiswa/i tentang cara meningkatkan purchasing decision melalui item-

based loyalty program dan social media marketing. Penelitian ini diharapkan 

dapat menjadi referensi untuk penelitian selanjutnya bagi semua pihak di bidang 

pendidikan.



b.    Manfaat Praktis 
 

1) Bagi Perusahaan 
 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan dan informasi terhadap 

perusahaan Shopee untuk meningkatkan purchasing decision. Hal tersebut dapat 

dicapai dengan mengevaluasi item-based loyalty program, social media 

marketing, sales promotion yang telah digunakan dalam suatu periode tertentu. 

2) Bagi Pembaca 
 

Diharapkan melalui hasil penelitian ini dapat memberikan informasi dan 

menambah wawasan kepada pembaca mengenai item-based loyalty program, 

social media marketing, sales promotion, dan purchasing decision pada suatu 

produk e-commerce.
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