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ABSTRAK 

 

Teknologi komunikasi dan internet 

menjadi alat kebutuhan manusia saat ini, 

perkembangan teknologi komunikasi yang 

sangat pesat didukung oleh internet yang 

cepat membuat masyarakat bertransformasi 

dari offline ke online yang menciptakan 

infrastruktur informasi baru salah satunya 

adalah e-commerce yang mempermudah 

masyarakat untuk melakukan jual beli 

online. Faktor yang menstimulus konsumen 

dalam melakukan pembelian adalah 

kegiatan promosi penjualan, salah satunya 

adalah Shopee. 

Shopee menawarkan gratis ongkos kirim 

kepada konsumen sebagai promosi 

penjualan nya, meskipun pada 

implementasinya gratis ongkos kirim tidak 

diberikan secara cuma-cuma melainkan ada 

syarat dan ketentuan yang berlaku. Menurut 

survey iPrice pada tahun 2020 mengatakan 

bahwa 96,5 juta orang sebagai pengunjung 

bulanan shopee. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh 

promosi penjualan di marketplace shopee 

apabila menggunakan kupon gratis ongkos 

kirim terhadap perilaku konsumtif 

masyarakat di kota Bandung pada tahun 

2021 guna mewujudkan visi dari Shopee 

yaitu menjadi marketplace nomer 1 di 

Indonesia. Penilitian ini menggunakan 

variable bebas (x) yaitu Kupon dengan sub 

variable kupon shelf-delivered, kupon 

scanner-delivered, kupon melalui media. 

Dan variable terikat (y) yaitu Perilaku 

Konsumtif dengan sub variabel Impulsive 

buying, wasteful buying, non-rational 

buying. Metode penelitian yang digunakan 

adalah metode kuantitatif dengan jenis 

penelitian deskriptif. 

Pengumpulan data dalam bentuk 

kuesioner menggunakan google form yang 

disebar secara online melalui direct message 

kepada followers Instagram akun pribadi, 

sampel yang digunakan adalah probability 

sampling. Teknik analisis data yang 

digunakan adalah analisis data deskriptif, uji 

validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji F, 

dan koefisien determinasi dengan 

menggunakan aplikasi Statictical Packgae 

for Social Science (SPSS) 26. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

variabel Kupon Gratis Ongkos Kirim 

Shopee berada pada kategori sangat tinggi 

dengan presentase sebesar 83,79% dan 

variabel Perilaku Konsumtif berada pada 

kategori tinggi dengan presentase sebesar 

73,43%. Terdapat pengaruh yang positif dan 

signifikan antara promosi penjualan 

menggunakan kupon gratis ongkos kirim 

Shopee terhadap perilaku konsumtif. 

Besarnya pengaruh yang diberikan promosi 

penjualan menggunakan kupon gratis 

ongkos kirim Shopee terhadap perilaku 

konsumtif dibuktikan melalui hasil nilai 

koefisien determinasi, yaitu sebesar 92,9%, 

sedangkan sisanya sebesar 71,7% 

merupakan kontribusi pengaruh dari 

variabel lain diluar penelitian ini. 

Kata kunci: Promosi, Kupon, Shopee, 

Konsumtif 

 

 
ABSTRACT 

 

Communication technology and the 

internet are tools for human needs today, the 

rapid development of communication 

ISSN : 2442-5826 e-Proceeding of Applied Science : Vol.7, No.5 Oktober 2021 | Page 1052



Jurnal Manajemen Pemasaran, Telkom University, Agustus 2021.|ii 

 

 

 

technology supported by the high-speed 

internet makes people transform from offline 

to online and creates new information 

infrastructurea. One of them is e-commerce, 

which makes it easier for people to buy and 

sell through online. Factors that stimulate 

consumers in making purchases are sales 

promotion activities, the example is Shopee. 

Shopee offers free shipping to consumers 

as a sales promotion, although in its 

implementation free shipping is not provided 

for free but there are terms and conditions 

that apply. According to the iPrice survey in 

2020, 96.5 million people are shopee 

monthly visitors. 

The purpose of this study is to find out 

how much influence sales promotions have 

on the Shopee marketplace when using free 

shipping coupons on the consumptive 

behavior of people in Bandung in 2021 in 

order to realize Shopee's vision of becoming 

the number 1 marketplace in Indonesia. This 

study uses the independent variable (x), 

namely coupons with sub-variables shelf- 

delivered coupons, scanner-delivered 

coupons, coupons through media and in and 

on pack coupons. And the dependent 

variable (y) is Consumptive Behavior with 

sub-variables Impulsive buying, wasteful 

buying, non-rational buying. The research 

method used is a quantitative method with a 

descriptive type of research. 

Collecting data in the form of a 

questionnaire using a google form which is 

distributed online via direct message to 

Instagram followers on personal accounts, 

the sample used is probability sampling. The 

data analysis technique used is descriptive 

data analysis, validity test, reliability test, 

normality test, F test, and coefficient of 

determination using the Statictical Packgae 

for Social Science (SPSS) 26 application. 

The results showed that the Shopee Free 

Coupons variable was in the very high 

category with a percentage of 83.79% and 

the Consumptive Behavior variable was in 

the high category with a percentage of 

73.43%. There is a positive and significant 

effect between sales promotions using 

Shopee free shipping coupons on 

consumptive behavior. The magnitude of the 

influence given by sales promotions using 

Shopee free shipping coupons on 

consumptive behavior is evidenced by the 

coefficient of determination, which is 92.9%, 

while the remaining 71.7% is the 

contribution of the influence of other 

variables outside of this study. 

Key words: Promotion, Coupon, Shopee, 

Consumptive 

 

1. Pendahuluan 

1.1 Latar Belakang 

Sosial media marketing mempunyai 

pengaruh yang cukup besar untuk proses 

promosi dan penjualan produk bagi seorang 

pelaku usaha. Penjualan MPOne Stationery 

melalui sosial media instagram lebih rendah 

dibandingkan Facebook. Menurut 

perusahaan, hal ini disebabkan karena tidak 

banyak calon pelanggan yang mengetahui 

instagram MPOne Stationery yang 

menyebabkan informasi dan promosi yang 

dilakukan di instagram kurang menyeluruh 

sampai kecalon pelanggan sehingga 

penjualan melalui instagram lebih rendah 

dibandingkan dengan Facebook. 

Media sosial instagram 

@mpone.stationery memiliki followers yang 

lebih rendah dibandingkan dengan 

@pushpinstore dan disusul oleh instagram 

@deonistationery ( berdasarkan data 

perusahaan, 2021 ). Dapat dikatakan bahwa 

instagram @mpone.stationery kurang 

memiliki daya tarik untuk menaikan jumlah 

followers dan meningkatkan penjualan. Oleh 

karna itu penulis memilih instagram MPOne 

Stationery untuk menjadikan objek 

penelitian kali ini. Berikut adalah gambaran 

dari penggunaan media sosial instagram 

yang digunakan MPOne Stationery sebagai 

gambaran dengan brand lainnya. 

Lalu, followers MPOne Stationery 

memiliki peringkat kedua terendah lebih 

rendah dibandingkan dengan Pushpin 

Stationery. Menurut perusahaan, hal ini 

disebabkan oleh fokus utama berdirinya 

MPOne Stationery adalah untuk distributor 

ATK kepenjual disekitar, sehingga 

instagram kurang begitu diperhatikan. ( Data 

Perusahaan, 2021 ). Produk yang ditawarkan 

MPOne Stationery adalah ATK ( alat tulis 

kantor) dan perlengkapan sekolah. Tetapi, 

dapat dilihat bahwa saat ini penjualan 

masker dan handsanitizer merupakan 
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peluang yang bagus untuk semua perusahaan 

sehingga MPOne Stationery juga 

menyediakan masker kekinian dan 

handsanitizer untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen. 

Berdasarkan penjelasan diatas maka 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dan meninjau aktivitas yang telah dilakukan 

MPOne Stationery pada akun sosial media 

instagram. Hal ini yang menjadi latar 

belakang penulis memilih judul “Tinjauan 

Aktivitas Melalui Sosial Media Instagram 

Pada MPOne Stationery”. 

 
1.3 Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui hubungan antara 

promosi penjualan menggunakan kupon 

gratis ongkos kirim Shopee terhadap 

perilaku konsumtif. 

b. Untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh promosi penjualan 

menggunakan gratis ongkos kirim 

Shopee terhadap perilaku konsumtif. 

 
1.4 Metode Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian 

kuantitatif dengan menggunakan pendekatan 

deskriptif dengan variabel X yaitu Kupon 

Gratis Ongkos Kirim dan variabel Y Yaitu 

Perilaku Konsumtif. 
 

 
2. DASAR TEORI 

2.1 Pemasaran 

Menurut Kotler dan Amstrong (dalam 

Priansa, 2017:30), pemasaran merupakan 

proses sosial dan manajerial yang di 

dalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan hal – hal yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan secara bebas 

mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain. 

 
2.2 Komunikasi Pemasaran 

Menurut Asmajasari (dalam Ikahan, 

2018:20), komunikasi pemasaran 

merupakan pertukaran informasi dua arah 

antara pihak atau lembaga yang terlibat 

dalam pemasaran. 

2.3 Promosi Penjualan 

Menurut Kotler dan Keller (dalam 

Benik dan Ramdhan, 2018) menyatakan 

bahwa promosi penjualan adalah berbeagai 

insentif jangka pendek untuk mendorong 

percobaan atau pembelian produk atau 

layanan termasuk promosi konsumen, 

seperti sampel, kupon, dan premi, promosi 

perdangan seperti iklan dan tunjangan 

display, dan bisnis dan tenaga penjualan 

promosi (kontes untuk tenaga penjualan). 

 
2.4 Kupon Gratis Ongkos Kirim 

Kupon dapat diartikan sebagai bentuk 

intensif yang digunakan untuk mendapatkan 

pengurangan harga yang terletak pada suatu 

produk untuk membeli produk tertentu 

(Priansa, 2017:127) Tujuan pemberian 

Kupon adalah supaya konsumen merasa 

bahwa harga akan semakin murah, sehingga 

konsumen akan semakin meningkatkan 

pembelian produk yang ditawarkan oleh 

shopee, pemberian kupon secara berkala 

juga akan menghadirkan pelanggan yang 

memiliki loyalitas tinggi dan baik. Menurut 

Shimp (dalam Rifomawati, 2016:30) 

menyatakan bahwa terdapat metode-metode 

pemberian kupon yaitu: 

a. Kupon shelf-delivere 

Merupakan suatu cara inovatif untuk 

menjangkau konsumen dengan kupon 

ketika sedang membuat keputusan 

pemilihan merek. 

b. Kupon scanner-delivere 

Memungkinkan para  pemasar 

menyerahkan kupon hanya kepada 

konsumen yang memenuhi persyaratan 

penentuan sasaran khusus produsen 

dengan memperhatikan demografis 

pembelian, pola pembelian konsumen 

dan jumlah pemakaian produk. 
c. Kupon Melalui media 

Kupon yang disampaikan melalui 

media. Kelebihan kupon yang dimiliki 

oleh Teknik melalui media adalah biaya 

lebih murah dari pada melalui 

pengiriman melalui pos, berfungsi 

sebagai iklan dan berfungsi juga sebagai 

pengingat merek terhadap konsumen. 
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2.5 Perilaku Konsumen 

Menurut Engel (dalam Shafizazh, 

2020:25) perilaku konsumen adalah 

kegiatan-kegiatan individu yang secara 

langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang-barang dan jasa, 

termasuk di dalamnya proses pengambilan 

keputusan, persiapan dan penentuan 

kegiatan-kegiatan tersebut 

 
2.6 Perilaku Konsumtif 

Menurut Lina dan Rosyid (dalam Fithri, 

2018:14) aspek-aspek sikap konsumtif 

merupakan indikator perilaku konsumtif. 

Adapun indikator tersebut yaitu : 

a. Pembelian secara impulsive (Implusive 

Buying) 

Pembelian barang yang semata-mata 

hanya didasari oleh hasrat yang tiba- 

tiba atau keinginan sesaat tanpa melalui 

pertimbangan dan perencanaan serta 

keputusan dilakukan di tempat 

pembelian dan tidak mengetahui 

manfaat seta kegunaannya. 

b. Pembelian secara tidak rasional (Non- 

Rational Buying) 

Pembelian yang lebih didasari oleh sifat 

emosional karena adanya dorongan 

untuk mengikuti orang lain atau juga 

berbeda dengan orang lain serta adanya 

perasaan bangga. 

c. Pemborosan (Wasteful Buying) 

Pembelian yang lebih mengutamakan 

keinginan  dari pada kebutuhan 

sehingga menyebabkan  seseorang 

mengguakan uang untuk bermacam- 

macam keperluan yang tidak sesuai 

dengan kebutuhan pokok. 

2.7 Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

3. Metodologi Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif dengan jenis penelitian deskriptif. 

Dalam penelitian ini penulis hanya 

menggunakan pernyataan positif dan 

menggunakan 4 pernyataan yaitu Sangat 

Setuju (SS), Setuju (S), Tidak Setuju (TS) 

dan Sangat Tidak Setuju. 

 
3.1 Populasi dan Sampel 

Dapat dijelaskan bahwa populasi adalah 

objek yang mempunyai karakteristik untuk 

dipilih menjadi sampel. Populasi dalam 

penelitian ini adalah pengguna Shopee di 

Kota Bandung tahun 2021 dengan jumlah 

100 responden. 

 
3.2 Teknik Pnegumpulan Data 

a. Studi Pustaka 

b. Observasi 

c. Wawancara 

d. Kuesioner 

Variabel X 

Kupon Gratis 

Ongkos Kirim 

1. 

2. 

Kupon 

Shelf- 

Delivered 

KuponSca 

nner 

Delivered 

Kupon 

melalui 

media 

Shimp 

Variabel Y 

Perilaku Konsumtif 

1. 

 

2. 

 

3. 

3. 

Impulsive 

Buying 

Wasteful 

Buying 

Non 

Rational 

Buying 

Lina dan Rosyid 
(dalam Fithri, 

2018:14) 

(dalam Rifomawati, 
2016:30) 

H1 H2 
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4. PEMBAHASAN 

4.1 Analisis Karakteristik Responden 

a. Jenis Kelamin Pria 45% dan Wanita 55% 

b. Usia rata-rata 20-24 tahun 

c. Domisili Kota Bandung 

d. Status pekerjaan responden mahasiswa 

e. Dengan pendapatan Rp. 1.000.000-Rp. 

3.000.000 

 
4.2 Analisis Promosi Penjualan Kupon 

Gratis Ongkos Kirim Terhadap Perilaku 

Konsumtif 

1. Analisis Desktiptif 

a. Kupon Gratis Ongkir sebesar 90,25% 

b. Perilaku Konsumtif sebesar 73,06% 

 
2. Uji Validitas 

Hasil uji validitas pada penelitian ini 

valid dikarenakan r hitung > r tabel. 

 
3. Uji Reliabilitas 

Hasil uji reliabilitas untuk kedua variabel 

dengan metode Cronbach Alpha, dimana 

nilai yang didapat adalah sebesar 0,770 

dimana hal ini menunjukan reliable. 

 
4. Uji Normalitas 

Berdasarkan uji normalitas dengan 

menggunakan metode Kolmogorov- 

Smirnov dalam penelitian ini memiliki nilai 

Asymp. Sig (2tailed) sebesar 0,061 , dimana 

nilai tersebut lebih besar dari nilai signifikasi 

yang telah ditentukan yakni sebesar 0,05. 

Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa 

data berdistribusi normal. 

 
5. Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan uji heteroskedastisitas 

dengan menggunakan metode Glejser dalam 

penelitian ini memiliki nilai (Sig) sebesar 

0,317 antara variabel independen dengan 

absolut residual lebih besar dari 0,05 

Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa 

data tidak terjadi masalah 

Heteroskedastisitas. 

 

6. Analisis Korelasi 

Dalam penelitian ini, nilai koefisien 

korelasi (R) atau nilai hubungan yang 

diperoleh adalah sebesar 0,964. Hal ini 

berarti hubungan antara variabel promosi 

penjualan menggunakan kupon gartis 

ongkos kirim Shopee (X) terhadap variabel 

perilaku konsumtif (Y) termasuk dalam 

kategori hubungan yang kuat karena berada 

pada interval 0,60 – 0,79 

 
7. Analisis Regresi Linier Sederhana 

a. Nilai Konstanta (a) yang tertera adalah 

8.728 Sedangkan nilai beta yang tertera 

menunjukan besarnya pengaruh antara 

promosi penjualan menggunakan kupon 

gratis ongkos kirim terhadap perilaku 

konsumtif. Pada penelitian ini, nilai Beta 

yang diperoleh adalah sebesar 0,964 

b. Koefisien regresi untuk variabel bebas 

(X) bernilai positif. Hal ini menunjukan 

bahwa variabel promosi penjualan 

menggunakan kupon gratis ongkos kirim 

Shopee berpengaruh secara positif 

terhadap perilaku konsumtif. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa jika promosi 

penjualan menggunakan kupon gratis 

ongkos kirim Shopee memiliki 

peningkatan sebesar 8.728, maka 

perilaku konsumtif akan mengalami 

peningkatan sebesar 0,443 

 
8. Uji t 

Dalam penelitian ini nilai t yang di 

peroleh (thitung) adalah sebesar 35,942 

sedangkan t tabel yang ditentukan sebesar 

1,661, sehingga nilai t hitung > nilai t tabel 

(35,942 > 1,661). Maka dari itu, dapat 

disimpulkan bahwa H0 ditolak dan Ha 

diterima, artinya ada pengaruh antara 

promosi penjualan menggunakan kupon 

gratis ongkos kirim Shopee terhadap 

perilaku konsumtif. 

 
9. Analisis Koefisien Determinasi 

Dari hasil perhitungan penelitian ini 

diperoleh nilai koefisien determinasi (KD) 

adalah sebesar 86,3%. Hal ini menunjukan 

bahwa besaran pengaruh yang di hasilkan 

atara promosi penjualan menggunak kupon 

gratis ongkos kirim Shopee terhadap 

perilaku konsumtif 86,3%. 
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10. Kesimpulan 

a. Variabel kupon gratis ongkos kirim 

memiliki persentase sebesar 83,79% 

yang termasuk dalam kategori sangat 

tinggi, sub variabel dari variabel kupon 

gratis ongkos kirim yang memiliki 

persentase paling tinggi adalah sub 

variabel Shelf-Delivered dengan 

persentase sebesar 90,25% yang 

termasuk dalam kategori sangat tinggi 

dan sub variabel yang mendapatkan 

persentase paling rendah adalah sub 

variabel Kupon Scanner Delivered 

dengan persentase 78,33% yang 

termasuk dalam kategori tinggi. 

b. Variabel perilaku konsumtif memiliki 

persentase sebesar 73,43% yang temasuk 

kategori tinggi, sub variabel dari variabel 

perilaku konsumtif yang memiliki 

persentase paling tinggi adalah sub 

variabel Non Rational Buying dengan 

persentase sebesar 78,70% yang 

termasuk dalam kategori tinggi dan sub 

variabel yang mendapatkan persentase 

paling rendah adalah sub variabel 

Wasteful Buying dengan persentase 

68,45% yang termasuk dalam kategori 

rendah. Terdapat pengaruh yang positif 

dan signifikan antara promosi penjualan 

menggunakan kupon gratis ongkos kirim 

Shopee terhadap perilaku konsumtif. Hal 

ini dibuktikan berdasarkan hasil 

pengujian hipotesis melalui uji parsial 

atau uji t dimana didapatkan hasil t 

hitung > t tabel yakni 35,942 > 1,661. 

c. Besarnya pengaruh yang diberikan 

promosi penjualan menggunakan kupon 

gratis ongkos kirim Shopee terhadap 

perilaku konsumtif dibuktikan melalui 

hasil nilai koefisien determinasi, yaitu 

sebesar 92,9% 
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