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ABSTRAK 

 

Ellysya Tallita Putri Analisis Online Customer Review, Price Discount dan Time 

Pressure Terhadap Impulse Buying Pada Live Streaming Shopee, Skripsi, 

MANAJEMEN, FEB UN PGRI Kediri, 2025. 

Kata Kunci: Online Customer Review, Price Discount, Time Pressure, Impulse  

Buying, Live Streaming Shopee 

Penelitian ini dilatarbelakangi pada tingginya tingkat impulse buying di 

kalangan mahasiswa, yang banyak dipengaruhi oleh tren belanja daring melalui 

fitur live streaming, khususnya di platform Shopee. Mahasiswa sebagai bagian dari 

generasi Z merupakan pengguna aktif e-commerce yang rentan melakukan 

pembelian secara impulsif karena dorongan emosional dan promosi digital yang 

interaktif. 

Permasalahan penelitian ini adalah (1) Apakah online customer review 

berpengaruh terhadap impulse buying pada live streaming Shopee? (2) Apakah 

price discount berpengaruh terhadap impulse buying pada live streaming Shopee? 

(3) Apakah time pressure berpengaruh terhadap impulse buying pada live streaming 

Shopee? (4) Apakah online customer review, price discount dan time pressure 

berpengaruh secara bersama-sama terhadap impulse buying pada live streaming 

Shopee? 

Pendekatan yang digunakan adalah kuantitatif dengan teknik analisis regresi 

linier berganda. Populasi pada penelitian ini adalah 337 mahasiswa aktif Program 

Studi Manajemen angkatan 2021 di Universitas Nusantara PGRI Kediri. Sampel 

sebanyak 183 responden diperoleh menggunakan pendekatan Slovin dengan 

toleransi kesalahan 5% menggunakan pendekatan simple random sampling, dengan 

kriteria pengguna aktif Shopee.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) Online Customer Review 

berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada live streaming Shopee (2) 

Price discount berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada live streaming 

Shopee (3) Time pressure berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada 

live streaming Shopee (4) Online Customer Review, Price Discount dan Time 

Pressure secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada live 

streaming Shopee. 

Berdasarkan Kesimpulan hasil penelitian, disarankan bagi pelaku usaha untuk 

menampilkan ulasan positif, memberikan diskon terbatas, dan menciptakan tekanan 

waktu selama live streaming efektif meningkatkan kepercayaan dan mendorong 

pembelian impulsif. Strategi ini dapat memperkuat daya tarik dan efektivitas 

penjualan di platform e-commerce seperti Shopee.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Kemajuan teknologi digital dalam beberapa dekade terakhir memiliki 

peran penting dalam perkembangan kehidupan manusia, termasuk dalam pola 

konsumsi masyarakat yang kini semakin bergeser ke arah digital. Transformasi 

ini tidak sekedar didorong oleh kemajuan teknologi saja, tetapi juga oleh 

berbagai aspek seperti persepsi terhadap keadilan sistem, kepercayaan pada 

otoritas, pengetahuan mengenai peraturan, tekanan finansial pribadi, hingga 

tindakan koersif (Tohari, et al., 2024). Dalam konteks ini, kemunculan e-

commerce menjadi salah satu bentuk nyata dari digitalisasi ekonomi, yang 

menyediakan platform bagi pelaku usaha dan konsumen untuk bertransaksi 

secara online (Nilawardhani, 2024). Kemudahan akses internet dan 

meningkatnya penggunaan perangkat digital turut mendorong pertumbuhan e-

commerce, sehingga mengubah cara masyarakat dalam memenuhi kebutuhan 

dan melakukan aktivitas belanja. 

E-commerce mencakup seluruh rangkaian proses perdagangan mulai dari 

pemasaran, negosiasi, pembayaran, hingga pertukaran data yang dijalankan 

melalui infrastruktur digital. Melalui sistem ini, transaksi berbagai produk baik 

berupa barang fisik, digital, maupun jasa dilakukan antara dua pihak yang 

terlibat (Kusuma et al., 2024:1). Melalui e-commerce, bisnis dapat memperluas 

jangkauan pelanggan, menambah jumlah pelanggan, serta memberikan 

layanan yang lebih optimal kepada pelanggan. Di antara berbagai layanan e-

commerce di Indonesia, salah satu yang paling populer menurut data dari 

SimilarWeb.com adalah Shopee, platform e-commerce kategori marketplace 

paling banyak dikunjungi oleh pengguna internet Indonesia di tahun 2023. 

Sepanjang periode Januari hingga Desember 2023, total kunjungan situs 

Shopee mencapai sekitar 2,3 miliar pengunjung, jauh melebihi platform 

marketplace lainnya (Ahdiat, 2024). 

https://databoks.katadata.co.id/infografik/2024/01/15/5-e-commerce-dengan-pengunjung-terbanyak-sepanjang-2023


2  
 

 
 

Shopee adalah sebuah platform perdagangan yang menyediakan 

kemudahan serta efisiensi waktu dalam bertransaksi jual beli secara daring 

(Gunawan, 2022:3). Selain menyediakakan platform untuk bertransaksi antara 

penjual dan pembeli, Shopee menyediakan berbagai inovasi digital untuk 

mengoptimalkan pengalaman belanja daring. Fitur unggulan yang sedang 

populer adalah live streaming, dimana penjual dapat mempromosikan produk 

kepada konsumen melalui fitur siaran langsung yang memungkinkan interaksi 

dengan calon pembeli (Mulia & Salman, 2024). Mengutip dari web 

Indopos.co.id, populix dalam surveynya mengungkapkan bahwa Shopee Live 

mendominasi pasar live streaming commerce di Indonesia sebesar 69%, jauh 

di atas kompetitor utama seperti TikTok Live (25%), Tokopedia Play (4%), dan 

LazLive (2%). Data ini menunjukkan posisi market leader yang kuat dari 

Shopee dalam segmen live commerce.  

Live streaming Shopee adalah platform yang memungkinkan penjual 

atau merek mempromosikan produk atau layanan mereka secara langsung 

kepada pembeli, dengan tujuan meningkatkan penjualan (Kurniawan & 

Sartika, 2023). Strategi pemasaran yang dilakukan melalui live streaming di 

Shopee mampu meningkatkan penjualan sekaligus mempererat interaksi 

dengan konsumen. Dalam waktu singkat, tren belanja ini berkembang pesat 

dan semakin populer di Indonesia khususnya di kalangan Gen Z. Berdasarkan 

data dari web data.goodstats.id, 87% penonton live shopping berasal dari 

generasi Z (Pierre, 2023). Generasi Z sangat aktif mengikuti tren online, seperti 

live shopping, yang menjadikan mereka secara otomatis sasaran pasar yang 

menarik bagi industri. Salah satu kelompok dari generasi Z yang berperan aktif 

dalam tren live shopping adalah mahasiswa. Mahasiswa termasuk dalam 

segmen konsumen yang aktif menggunakan platform digital. Kemudahan 

akses dan interaksi secara langsung dengan penjual atau produk selama live 

streaming sering kali mempengaruhi perilaku impulse buying. Hal ini 

menunjukkan adanya keterkaitan antara tren live shopping dan kecenderungan 

perilaku impulse buying, khususnya di kalangan mahasiswa. 

https://www.indopos.co.id/ekonomi/2023/06/10/survei-populix-shopee-live-platform-live-streaming-paling-sering-digunakan-untuk-belanja-online/
https://data.goodstats.id/statistic/inilah-profil-penonton-live-shopping-ri-berdasarkan-usia-Kbrui
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Impulse buying adalah kebiasaan berbelanja yang berlangsung secara 

spontan tanpa proses perencanaan sebelumnya, diikuti dorongan emosional 

yang kuat (Sahar, 2022). Pada penelitian yang dilakukan oleh Nurohman & 

Aziz (2020), menunjukkan sekitar 95,9% mahasiswa melakukan tindakan 

impulse buying, dengan tingkat yang tergolong sedang. Hal ini menunjukkan 

bahwa banyak mahasiswa berbelanja secara mendadak tanpa perencanaan. 

Impulse buying pada mahasiswa sering kali dipengaruhi oleh berbagai faktor 

yang meningkatkan dorongan emosional untuk membeli secara tiba-tiba. 

Faktor  yang dapat memicu kecenderungan perilaku impulse buying pada 

mahasiswa antara lain adalah online customer review, diskon harga (price 

discount), dan tekanan waktu (time pressure),  

Salah satu faktor yang berperan penting dalam mendorong perilaku 

impulsif tersebut yaitu online customer review, yang kini menjadi strategi 

promosi digital yang semakin berkembang. Online customer review (OCR) 

merupakan bagian dari Electronic Word of Mouth sebagai alat promosi baru 

berdasarkan pada ulasan yang diunggah oleh konsumen setelah transaksi 

selesai dilakukan di e-commerce atau platform review non resmi. Ulasan ini 

menjadi sumber informasi yang sangat penting dalam konteks belanja online, 

terutama karena calon pembeli tidak dapat memeriksa atau menyentuh barang 

secara langsung seperti halnya di toko fisik (Aradatin, et al., 2021). Hasil 

penelitian Karimah & Astuti (2022), mengkonfirmasi terdapat pengaruh yang 

signifikan antara online customer review terhadap perilaku impulse buying. 

Ulasan positif dari konsumen sebelumnya dapat meningkatkan kepercayaan 

dan keyakinan konsumen baru dalam melakukan pembelian impulsif. 

Sementara itu terdapat perbedaan pada penelitian Sombe, (2023), 

mengemukakan bahwa variabel online costumer review secara parsial 

berpengaruh negatif terhadap online impulse buying. 

Faktor lain yang mendorong perilaku impulsif dalam berbelanja adalah 

price discount. Price discount diartikan sebagai pemotongan harga dari harga 

normal yang ditetapkan produsen dalam kurun waktu tertentu, sebagai strategi 

stimulasi minat konsumen (Noor, 2020). Dalam proses pengambilan keputusan 
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pembelian, harga menjadi pertimbangan utama bagi konsumen. Kesesuaian 

harga dengan ekspektasi konsumen membuat mereka lebih yakin dan tidak 

ragu untuk melakukan pembelian (Purnomo, et al., 2021). Kehadiran price 

discount juga dinilai mampu meningkatkan persepsi nilai (value perception), 

karena konsumen merasa memperoleh manfaat lebih besar dengan biaya yang 

lebih rendah (Wulandari & Bhirawa, 2025). Hasil penelitian Risma & 

Sukmawati (2023), mengungkapkan bahwa price discount berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap impulse buying pada aplikasi Shopee Indonesia. 

Sementara itu terdapat perbedaan pada penelitian Sinaga (2023), menyatakan 

bahwa diskon harga tidak berpengaruh signifikan terhadap impulse buying.  

Time pressure (tekanan waktu) termasuk faktor yang mampu 

meningkatkan perilaku pembelian impulsif. Penawaran khusus dengan durasi 

terbatas atau adanya hitung mundur saat sesi live streaming diyakini dapat 

menimbulkan rasa urgensi pada konsumen, sehingga mendorong mereka untuk 

membeli secara spontan (Huang, 2024). Terbatasnya waktu yang dimiliki 

konsumen menimbulkan tekanan yang membatasi kebebasan mereka dalam 

memilih dan menilai produk. Situasi ini mampu mendorong pembelian secara 

impulsif, di mana konsumen membeli tanpa pertimbangan rasional mengenai 

kebutuhan mereka. Berdasarkan penelitian Atfiko & Ratnasari (2024), 

ditemukan bahwa tekanan waktu (time pressure) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Berbeda dengan penelitian 

Maysaroh (2025), menyatakan pengaruh time pressure terhadap impulse 

buying tidak signifikan. 

Melihat fenomena pesatnya pertumbuhan e-commerce melalui media live 

streaming seperti Shopee yang semakin memengaruhi perilaku impulse buying 

khususnya pada mahasiswa, penelitian ini mengambil objek pada mahasiswa 

sebagai subjek utama. Objek penelitian adalah mahasiswa Program Studi 

Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri angkatan 2021. Universitas ini 

termasuk salah satu perguruan tinggi swasta unggulan di Kota Kediri, Program 

Studi Manajemen dipilih karena memiliki jumlah mahasiswa terbanyak, 

sehingga dianggap representatif dalam menggambarkan perilaku konsumtif 
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mahasiswa secara umum. Mahasiswa manajemen juga dinilai relevan karena 

memiliki pemahaman dasar mengenai pemasaran dan perilaku konsumen, serta 

aktif dalam aktivitas belanja daring, termasuk melalui platform live streaming 

yang sering mendorong perilaku impulse buying. Sementara itu, pemilihan 

mahasiswa angkatan 2021 yang saat ini berada di tahun keempat didasarkan 

pada asumsi bahwa mereka telah memiliki pengalaman belanja yang lebih luas 

dan kemampuan pengambilan keputusan konsumsi yang lebih matang. 

Berdasarkan latar belakang dan gap fenomena serta gap research pada 

penelitian sebelumnya, sehingga diperlukan penelitian lebih lanjut terhadap 

impulse buying berdasarkan online customer review, price discount, dan time 

pressure. Oleh karena itu, peneliti memutuskan untuk mengangkat judul 

“Analisis Online Customer Review, Price Discount dan Time Pressure 

Terhadap Impulse Buying Pada Live Streaming Shopee”  

B. Rumusan Masalah 

Berdasaran pertimbangan batasan masalah yang telah dijelaskan, peneliti 

dapat merumuskan permasalahan yang akan menjadi fokus dalam penelitian 

ini sebagai berikut: 

1. Apakah online customer review berpengaruh terhadap impulse buying 

pada live streaming Shopee? 

2. Apakah price discount berpengaruh terhadap impulse buying pada live 

streaming Shopee? 

3. Apakah time pressure berpengaruh terhadap impulse buying pada live 

streaming Shopee? 

4. Apakah online customer review, price discount dan time pressure 

berpengaruh secara bersama-sama terhadap impulse buying pada live 

streaming Shopee? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, tujuan dari 

penelitian ini sebagai berikut: 
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1. Untuk menganalisis pengaruh online customer review terhadap impulse 

buying pada live streaming Shopee. 

2. Untuk menganalisis pengaruh price discount terhadap impulse buying 

pada live streaming Shopee. 

3. Untuk menganalisis pengaruh time pressure terhadap impulse buying 

pada live streaming Shopee. 

4. Untuk menganalisis pengaruh online customer review, price discount dan 

time pressure secara bersama-sama terhadap impulse buying pada live 

streaming Shopee. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diperoleh dari penelitian ini adalah: 

1. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan wawasan bagi pelaku 

bisnis di platform Shopee yang memanfaatkan fitur live streaming, tentang 

bagaimana online customer review, price discount dan time pressure dapat 

digunakan untuk meningkatkan impulse buying. Pemahaman terhadap 

pengaruh berbagai faktor tersebut memungkinkan penjual untuk 

merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif dan terarah, khususnya 

di platform e-commerce seperti Shopee. 

2. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman tentang 

literatur pemasaran digital, khususnya mengenai pengaruh online 

customer review, price discount dan time pressure terhadap perilaku 

impulse buying pada live streaming pada platform Shopee. Penelitian ini 

dapat dijadikan referensi empiris bagi penelitian lanjutan yang serupa dan 

memperkaya  penelitian tentang perilaku belanja impulsif dalam lingkup 

digital.
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