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PENGARUH PROMOSI DAN DIGITAL MARKETING TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN MELALUI MEDIASI MINAT BELI PADA E-COMMERCE SHOPEE
(Studi Kasus: Mahasiswa Aktif Universitas Muhammadiyah Surakarta)

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi dan digital marketing
terhadap keputusan pembelian melalui mediasi minat beli pada e-commerce Shopee.
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif dengan
pendekatan deskriptif. Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah
Purposive Sampling. Populasi atau obyek penelitian yang dipilih adalah mahasiswa
yang berada di lingkungan Universitas Muhammadiyah Surakarta dan juga pengguna
aplikasi Shopee dengan kriteria mahasiswa aktif Universitas Muhammadiyah
Surakarta semester 1 hingga semester 8 dan juga pengguna aplikasi Shopee dan telah
melakukan pembelian pada aplikasi Shopee minimal dua kali. Jumlah sampel yang
digunakan sebanyak 100 orang berdasarkan perhitungan rumus lemeshow. Metode
pengumpulan data dengan menyebarkan kuesioner secara online menggunakan link
microsoft form. Analisis data menggunakan uji instrumen, uji asumsi klasik, uji
hipotesis, dan analisis regresi linear berganda dengan menggunakan program Smart
PLS 3.0. Hasil penelitian menunjukkanm bahwa promosi dan digital marketing
mempengaruhi minat beli sacara positif dan signifikan, selain ini promosi
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian akan tetapi variabel digital
marketing tidak berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, mediasi variabel
minat beli berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: E-commerce, Shopee, SmartPLS 3.0, Digital Marketing, Promosi,
Minat Beli, Keputusan Pembelian

Abstract

This study aims to analyze the effect of promotion and digital marketing on
purchasing decisions through mediation of buying interest in Shopee e-commerce.
The type of research used in this research is quantitative with a descriptive approach.
The sampling method used is purposive sampling. The population or research objects
selected are students who are in the Muhammadiyah University of Surakarta and also
users of the Shopee application with the criteria of active students at the
Muhammadiyah University of Surakarta semester 1 to semester 8 and also Shopee
application users and have made purchases on the Shopee application at least twice.
A number of samples used in this studi are 100 people based on the calculation of the
Lemeshow formula. The method of data collection is by distributing online
questionnaires using a microsoft form link. Data analysis used instrument test,
classical assumption test, hypothesis test, and multiple linear regression analysis
using Smart PLS 3.0 program. The results of the study show that promotion and
digital marketing affect buying interest positively and significantly, besides this
promotion has a positive effect on purchasing decisions but digital marketing
variables do not have a positive effect on purchasing decisions, mediation of buying
interest variables has a positive effect on purchasing decisions.

Keywords: E-commerce, Shopee, SmartPLS 3.0, Promotion, Digital Marketing,
Buying Interest, Buying Decision



1. PENDAHULUAN

Globalisasi yang semakin meningkat pada era ini, menyebabkan internet bukan lagi menjadi suatu
hal yang tabu bagi seluruh masyarakat di dunia ini. Hampir tidak ada orang yang tidak tahu internet.
Internet menghubungan berjuta hingga milyaran pengguna tidak hanya di suatu tempat melainkan di
seluruh dunia. Dewasa ini internet tidak terbatas hanya pada pemanfaatan informasi yang dapat
diakses melalui satu media melainkan dapat juga digunakan sebagai sarana untuk melakukan
transaksi (Andrian, 2019). Internet juga dapat membantu orang dewasa atau orang yang lebih tua
untuk meningkatkan jaringan sosial mereka dengan menghindari beberapa batasan dalam
komunikasi (Anggarwal et al., 2020).

Pemanfaatan internet kini telah dioptimalkan pada hampir seluruh aktifitas kehidupan,
termasuk diantaranya dalam bidang ekonomi yang meliputi pemasaran barang dan jasa. Transaksi
jual beli dengan menggunakan media internet lebih dikenal dengan istilah e-commerce. E-
commerce adalah kegiatan bisnis yang menyangkut konsumen, manufaktur, pelayanan jasa, dan
perdagangan perantara dengan menggunakan jaringan komputer, yaitu internet, engan kehadiran
internet, sebagian para pebisnis mulai mengalihkan cara promosinya dan transaksi melalui e-
commerce walaupun tidak meninggalkan cara promosi sebelumnya. Hal ini disebabkan oleh
beberapa faktor keunggulan internet dibandingkan dengan media lainnya (Iswati & Lestari, 2021).
Melihat pertumbuhan e-commerce yang begitu pesat, banyak pengusaha-pengusaha kecil maupun
besar yang menjual produknya melalui platform e-commerce seperti Tokopedia, Shopee, Blibli,
Lazada, dan Bukalapak (CNN, 2020).

Terdapat beberapa faktor yang menjadi pertimbangan bagi konsumen saat memilih untuk
melakukan pembelanjaan suatu produk melalui e-commerce. Faktor yang sangat penting adalah
faktor kemudahan penggunaan aplikasi, konsumen dan penjual akan melakukan pertukaran
informasi secara online melalui aplikasi. Kemudahan didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang
percaya bahwa menggunakan suatu teknologi akan bebas dari usaha. Konsumen akan berbelanja
online ketika mereka mendapatkan kemudahan berbelanja dan kepastian produk yang mereka
butuhkan (Prathama & Sahetapy, 2019).

Jumlah transaksi belanja melalui aplikasi belanja online tentu tidak lepas dari daya tarik
aplikasi tersebut di mata konsumen. Semakin menarik dan informatif aplikasi belanja online, maka

semakin banyak orang yang berminat untuk melakukan belanja online (Halim, 2019).

2. METODE
Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif.
Menurut Rianti & Rikumahu (2020), penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang berlandaskan

pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pegumpulan



data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif statistik, dengan tujuan
untuk menggambarkan dan menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Sedangkan menurut Putri
(2019), metode penelitian kuantitatif digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu,
pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis. Penelitian kuantitatif/ statistik,
bertujuan untuk menguji hipotesis yang telah diterapkan. Penelitian deskriptif merupakan metode

untuk mendeskripsikan objek yang diteliti tanpa melakukan analisis.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1 Hasil

Pengaruh promosi terhadap minat beli pada Mahasiswa UMS pemakai e-commerce Shopee
menunjukkan nilai original sample sebesar 0.492 dan nilai P-Values 0.000 dengan nilai tstatistic
sebesar 7.8818. Nilai tersebut menunjukkan tstatistic > 1.96, yang berarti Hipotesis 1 diterima.
Berdasarkan hasil tersebut dapat diartikan bahwa promosi berpengaruh positif signifikan terhadap
minat beli mahasiswa UMS pengguna e-commerce Shopee yang berarti sesuai dengan hipotesis
pertama dimana promosi yang baik dapat mendorong minat beli pelanggan.

Pengaruh digital marketing terhadap minat beli mahasiwa UMS menunjukkan nilai original
sample sebesar 0.369 dan nilai P-Values 0.000 dengan nilai tstatistic sebesar 5.365. Nilai tersebut
menunjukkan tstatistic > 1.96, yang berarti Hipotesis 2 diterima. Hasil ini berarti bahwa digital
marketing berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli mahasiswa UMS pengguna e-
commerce Shopee yang berarti sesuai dengan hipotesis kedua dimana digital marketing mampu
meningkatkan minat beli mahasiswa UMS.

Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS pengguna e-commerce
Shopee menunjukkan nilai original sample sebesar 0.639 dan nilai P-Values 0.000 dengan nilai
tstatistic sebesar 7.513. Nilai tersebut menunjukkan tstatistic > 1.96, yang berarti Hipotesis 3
diterima. Hasil ini berarti bahwa promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian mahasiswa UMS yang berarti sesuai dengan hipotesis ketiga dimana promosi yang
dilakukan oleh Shopee mampu meningkatkan keputusan pembelian.

Pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS pengguna e-
commerce Shopee menunjukkan nilai original sample sebesar -0.089 dan nilai P-Values 0.282
dengan nilai tstatistic sebesar 1.033. Nilai tersebut menunjukkan tstatistic < 1.96, yang berarti,
Hipotesis 4 ditolak. Hasil ini berarti bahwa digital marketing tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian mahasiswa UMS yang berarti tidak sesuai dengan hipotesis keempat dimana digital
marketing mampu meningkatkan keputusan pembelian mahasiswa UMS.

Pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS pengguna e-commerce

Shopee menunjukkan nilai original sample sebesar 0.343 dan nilai P-Values 0.000 dengan nilai
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tstatistic sebesar 4.066. Nilai tersebut menunjukkan tstatistic > 1.96, yang berarti Hipotesis 5
diterima. Hasil ini berarti bahwa minat beli berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian mahasiswa UMS yang berarti sesuai dengan hipotesis kelima dimana minat beli mampu
meningkatkan keputusan pembelian mahasiswa UMS.
Hasil pengujian hipotesis pengaruh tidak langsung melalui komitmen sebagai variabel
mediasi dengan menggunakan program bantu SmartPLS dapat disajikan pada tabel berikut:
Tabel 1. Result For Sobel Test

Konstruk Org. sampel [T Statistics| P Value
Promosi = Minat Beli = Keputusan Pembelian 0.169 3.569 0.001
Digital marketing = Minat Beli = Keputusan 0.127 2.962 0.003
Pembelian

Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada mahasiwa UMS melalui minat beli
sebagai variabel mediasi dengan ditunjukkan nilai tstatistic sebesar 3.569 yang lebih besar dari 1.96.
Berarti promosi secara tidak langsung berpengaruh positif dan signifikan melalui minat beli sebagai
variabel mediasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS.

Pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian pada Mahasiswa UMS melalui
minat beli sebagai variabel mediasinya dengan ditunjukkan nilai tstatistic sebesar 2.962 yang lebih
besar dari 1.96. Hasil ini berarti bahwa digital marketing secara tidak langsung melalui minat beli
sebagai variabel mediasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS
yang berarti sesuai dengan hipotesis keenam dimana digital marketing mampu meningkatkan
keputusan pembelian mahasiswa UMS.

3.2 Pembahasan

Berdasarkan hasil uji hipotesis, dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif signifikan
terhadap minat beli mahasiswa UMS pengguna e-commerce Shopee. Hasil ini menunjukkan bahwa
promosi yang dilakukan dengan baik oleh pihak Shopee akan meningkatkan minat beli pada
mahasiswa UMS. Hasil penelitian ini mendukung penelitian Salsyabila et al. (2021) yang
menyimpulkan bahwa promosi dapat memepengaruhi minat beli. Promosi digunakan untuk
berkomunikasi dengan pelanggan tentang nilai merek dan untuk membangun hubungan antara toko
dan pembelanja. Tujuan promosi adalah untuk membangun kesadaran, menciptakan minat,
mengevaluasi informasi, menciptakan permintaan, membangun kesadaran dan loyalitas merek.
Sejalan dengan teori di atas, menemukan bahwa perilaku pembelian yang didorong oleh promosi di
dalam toko adalah terkait dengan motivasi emosional pelanggan. Akhirnya, berbagai kegiatan
promosi di dalam toko akan menimbulkan perasaan psikologis yang berbeda (Yosie 2019).

Dalam proses promosi produk selain untuk memberikan informasi produk, promosi juga
bertujuan untuk memposisikan produk. Dalam hal ini, promosi bisa dikatakan berhasil jika

kegiatan promosi mampu menempatkan produk menjadi brand of mine (Lestari & Syaifuddin,



2020). Dalam penelitian ini hal tersebut terlihat dari tinggi nya nilai indikator yang di isi oleh
responden. Hal ini mengindikasikan bahwa Shopee telah melakukan dengan baik promosi yang
dilakukan terbukti dengan mahasiswa UMS dapat memahami dengan baik akan informasi produk
yang diiklankan di Shopee dengan didukung oleh tampilan yang menarik dan mudah dipahami.
Dengan informasi yang baik dan tampilan yang mudah tersebut, membuat mahasiswa UMS dapat
mendapatkan manfaat yang dibutuhkan sehingga meningkatkan minat beli mahasiswa UMS.

Berdasarkan hasil uji hipotesis, dapat disimpulkan bahwa digital marketing berpengaruh
positif signifikan terhadap minat beli mahasiwa UMS pengguna e-commerce Shopee. Hasil ini
menunjukkan bahwa mahasiswa UMS akan memiliki minat beli yang tinggi terhadap e-commerce
Shopee apabila ditunjang oleh digital marketing yang baik pula. Hasil ini berkesesuaian dengan
penelitian Angelita et al. (2021) menunjukkan bahwa variabel Digital marketing berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel Minat Beli. digital marketing memiliki pengaruh terhadap
minat beli. Hasil tersebut menunjukkan pemasaran yang dilakukan melalui teknologi digital dapat
mempengaruhi minat beli konsumen. Melalui digital marketing, konsumen akan lebih mudah
mengakses informasi terkait suatu produk, mengetahui dan mengenal produk tersebut lebih cepat
dan lebih baik.

Digital marketing sangat dibutuhkan di market saat ini. Ada banyak hal yang dapat
dilakukan e-commerce saat ini untuk meningkatkan minat beli masyarakat dari sisi digital
marketing. Dalam penelitian ini salah satu indikator dari variable digital marketing adalah
bagaimana kemudahan dalam akses produk. Menurut dari survey yang diisi oleh responden,
menunjukkan nilai yang tinggi untuk indikator akses produk, sehingga sangatlah penting bagi e-
commerce untuk meningkatkan kemudahakan dalam akses produk mereka. Dalam hal penelitian ini,
pihak Shopee sudah menyediakan kemudahan dalam akses produk melalui website resmi bagi
masyarakat terutama mahasiswa UMS sehingga hal tersebut berhasil menaikkan minat beli dari
mahasis UMS.

Kemudian indikator digital marketing lainnya yaitu iklan Shopee pada media sosial juga
menunjukkan nilai survey yang tinggi. Hal ini juga menunjukkan semakin banyak e-commerce
mengiklankan dirinya, maka akan menaikkan taraf dan nilai dari brand e-commerce tersebut dan
meningkatkan rasa penasaran dari masyarakat umum terutama mahasiswa UMS. Dalam hal ini
Shopee sudah melakukan usaha digital marketing dengan baik, terbukti dengan mahasiswa UMS
menilai iklan Shopee pada media sosial dengan tingkat yang tinggi.

Variabel Digital marketing juga diukur dengan bagaimana masyarakat mengetahui Shopee
di media sosial. Dalam penelitian ini mahasiswa UMS pengguna e-commerce Shopee juga
memberikan nilai yang tinggi untuk indikator ini. Hal ini mendukung indikator sebelumnya yaitu

beriklan di media sosial, Sehingga bisa disimpulkan perusahaan e-commerce yang mempunyai
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akses yang mudah untuk produknya dan beriklan di sosial media dan jejaring lainnya dengan gencar
akan mendorong minat beli masyarakat, dalam hal ini mahasiswa UMS.

Berdasarkan hasil uji hipotesis, dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif
signifikan terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS pengguna e-commerce Shopee. Hasil ini
menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan oleh pihak e-commerce dalam hal ini Shopee
memberikan sebuah peningkatan dan mempercepat keputusan dari pengguna untuk melakukan
transaksi. Hasil penelitian ini mendukung penelitian Dede & Solihin (2020) dan Christon & Willem
(2018) menegaskan bila promosi semakin tinggi, maka keputusan pembelian semakin tinggi.

Promosi menarik mendorong banyak konsumen untuk membeli produk. Karena iklan yang
menarik di benak konsumen membuat konsumen memutuskan untuk membeli suatu produ.
Penelitian lain juga dilakukan oleh Christon & Willem (2018), hasil dari penelitian ini menunjukkan
bahwa ada pengaruh yang signifikan dari Promosi terhadap keputusan pembelian konsumen.

Dalam penelitian ini dengan indikator kepuasan pembelian diukur dengan pdouk unggulan,
yang mana mendapatkan nilai yang tinggi dari responden. Hal ini menunjukkan bahwa Shopee
sudah bisa mengatur penempatan produknya dengan baik sehingga memudahkan pengguna dalam
memutuskan produk apa yang akan dibeli. Hal ini juga di dukung dengan indikator lainnya yaitu
tampilan menarik. Dalam penelitian ini mahasiswa UMS memberikan nilai yang tinggi terhadap
tampilan dari e-commerce Shopee sehingga dapat mendorong pengguna untuk memutuskan lebih
cepat dan tertarik untuk segera melakukan transaksi produk yang mereka inginkan.

4. PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang telah dilakukan pada variable Promosi, Digital
marketing terhadap keputusan pembelian dengan minat beli sebagai variabel mediasi terhadap
mahasiswa aktif UMS pengguna e-commerce Shopee, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai
berikut, Pengaruh promosi terhadap minat beli pada Mahasiswa UMS pemakai e-commerce Shopee
menunjukkan nilai original sample sebesar 0.492 dengan nilai tstatistic dan nilai P-Values sebesar
0.000. Nilai tersebut menunjukkan tstatistic > 1.96, yang berarti Hipotesis 1 diterima. Pengaruh
digital marketing terhadap minat beli mahasiwa UMS menunjukkan nilai original sample sebesar
0.369 dan nilai P-Values sebesar 0.000 dengan nilai tstatistic sebesar 5.365. Nilai tersebut
menunjukkan menunjukkan tstatistic > 1.96, yang berarti Hipotesis 2 diterima. Pengaruh promosi
terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS pengguna e-commerce Shopee menunjukkan
original sample sebesar 0.639 dan nilai P-Values 0.000 dengan nilai tstatistic sebesar 7.513. Nilai
tersebut menunjukkan tstatistic > 1.96, dengan demikian, Hipotesis 3 diterima. Pengaruh digital
marketing terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS pengguna e-commerce Shopee

menunjukkan nilai original sample sebesar -0.089 dan nilai P-Values 0.282 nilai tstatistic sebesar
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1.033. Nilai tersebut menunjjukan tstatistic < 1.96. Dengan demikian, Hipotesis 4 ditolak. Pengaruh
minat beli terhadap keputusan pembelian mahasiswa UMS pengguna e-commerce Shopee
menunjukkan nilai original sample sebesar 0.343 dan nilai P-Values 0.000 dengan nilai tstatistic
sebesar 4.066. Nilai tersebut menunjukkan tstatistic > 1.96, dengan demikian Hipotesis 5 diterima.
Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah dijelaskan, maka penelit
mengajukan beberapa saran yang dijadikan pertimbahan oleh pihak perusahaan dan penelitian
selanjutnya sebagai berikut, Bagi Pihak e-commerce Shopee Pihak Shopee dapat memperhatikan
dan melanjutkan promosi yang dilakukan sebagaimana pihak responden telah menilai promosi yang
dilakukan telah berjalan dengan baik. Akan tetapi perusahaan dapat lebih menggencarkan kegiatan
digital marketingnya yang mana akan berdampak dengan meningkatnya minat beli pengguna
sehingga peluang terjadinya transaksi menjadi lebih besar dengan meningkatnya keputusan
pembelian pengguna. Bagi Peneliti Selanjutnya Peneliti menyarankan kepada peneliti — peneliti
selanjutnya untuk mencoba meneliti variabel lain yang tidak dianalisis dalam penelitian ini.
Tujuannya adalah supaya makin banyak variabel yang dianalisis dan kemungkinan akan semakin
baik banyak saran yang bisa diberikan untuk kebaikan pihak yang membutuhkan hasil penelitian

tersebut.
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