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A. Latar Belakang

Teknologi saat ini memainkan peran sentral dalam mengubah kehidupan
manusia di era digital. Transformasi ini tidak hanya dirasakan secara global,
tetapi juga di Indonesia, di mana masyarakat dapat mengakses dan mengambil
manfaat dari inovasi-inovasi teknologi. Perkembangan teknologi yang cepat,
dipicu oleh arus informasi yang pesat, telah membawa perubahan sosial yang
signifikan di berbagai lapisan masyarakat. Contohnya, peningkatan penggunaan
alat komunikasi digital tidak hanya meningkatkan keterhubungan antarindividu,
tetapi juga mengubah cara interaksi dan pola komunikasi dalam kehidupan
sehari-hari. Dengan demikian, teknologi tidak hanya sebagai alat, tetapi juga
sebagai pendorong utama dalam mengubah dinamika sosial dan budaya secara
mendalam.

Teknologi informasi erat kaitannya dengan penggunaan internet.
Internet adalah forum dan perpustakaan global pertama di mana setiap
pengguna dapat bergabung kapan saja. Internet membantu seseorang
berkomunikasi dengan lebih gampang dan juga membuat pencarian informasi
menjadi lebih mudah, hemat biaya, dan cepat. Informasi yang disajikan dapat
berbentuk halaman web yang menghubungkan dengan situs web yang dibuat
oleh badan usaha, perorangan, atau organisasi yang menyediakan layanan
seperti pendidikan, kesehatan, hiburan, layanan ekonomi, dan layanan lainnya.

Berdasarkan laporan dari We Are Social, pada bulan Januari 2023, jumlah



penduduk Indonesia yang menggunakan internet mencapai 212,9 juta orang,
mewakili 77% dari populasi total Indonesia yang berjumlah 276,4 juta pada
awal tahun tersebut (Social, 2023).

Tingkat adopsi yang tinggi terhadap internet tidak hanya mencerminkan
perubahan pola perilaku konsumen dalam ranah digital, tetapi juga
menggambarkan evolusi teknologi yang terus berkembang. Kemajuan internet
telah membuka peluang baru di bidang bisnis online, khususnya dalam e-
commerce, yang secara signifikan mengubah lanskap industri. E-commerce,
sebagai aktivitas perdagangan elektronik yang dilakukan secara online, telah
menjadi salah satu sektor dengan pertumbuhan yang sangat cepat. Indonesia
sendiri menonjol dengan pangsa pasar e-commerce mencapai 36%,
menjadikannya salah satu dari lima negara dengan popularitas belanja online
tertinggi di dunia (Annur, 2023). Dalam konteks ini, peran teknologi dan
adaptasi konsumen terhadap platform digital tidak hanya mengubah cara bisnis
dilakukan, tetapi juga memberikan dampak yang signifikan terhadap ekonomi
digital secara keseluruhan.

E-commerce telah mengubah lanskap jual beli atau perdagangan secara
signifikan, menciptakan peluang baru yang menjadi daya tarik bagi individu
yang tertarik memasuki ranah bisnis online. Dengan adanya e-commerce terjadi
pergeseran perilaku belanja atau pembelian yang dilakukan masyarakat. Hal ini
dibuktikan dengan banyaknya masyarakat yang dulunya pergi dan melihat
secara langsung untuk berbelanja ke toko, pasar, maupun mall beralih untuk

belanja secara online menggunakan e-commerce. Bahkan dalam beberapa tahun



terakhir ini, belanja online telah menjadi kegiatan lumrah yang dilakukan oleh
masyarakat. Perkembangan yang ada saat ini mendorong konsumen untuk
berbelanja online. Bukan hanya di Indonesia saja, banyak masyarakat luar
negeri yang lebih memilih untuk beralih menjadi berbelanja secara online.

Sebelum maraknya belanja daring, konsumen merasa puas dan nyaman
dengan pembelian langsung di lokasi. Namun, dengan pesatnya perkembangan
teknologi dan internet, konsumen kini menemukan kemudahan baru dalam
berbelanja. E-commerce menawarkan beragam fitur yang memungkinkan
konsumen untuk melihat produk secara langsung dengan spesifikasi yang
akurat, serta melakukan transaksi pembelian dengan efisien. Perubahan ini
terjadi karena preferensi masyarakat terhadap kemudahan, sehingga belanja
daring dinilai lebih nyaman dibandingkan belanja konvensional. Hal ini
memungkinkan penghematan waktu, tenaga, dan memberikan pilihan produk
yang lebih variatif, mencerminkan adaptasi konsumen terhadap pergeseran tren
belanja modern (Prasetia, 2020).

Pertumbuhan yang pesat dalam sektor e-commerce di Indonesia telah
mendorong perlunya strategi pemasaran yang responsif untuk menarik
perhatian konsumen dalam jumlah besar. Fenomena ini juga memicu adopsi
perilaku konsumtif yang lebih tinggi, khususnya dalam bentuk pembelian
impulsif. Pada tahun 2023, sejumlah platform e-commerce terkemuka di
Indonesia seperti Tokopedia, Shopee, Bukalapak, Lazada, Blibli, Zalora,
Bhinneka, Orami, Sociolla, dan Matahari menjadi sorotan utama dalam industri

ini (Mega, 2023). Perkembangan ini mencerminkan pentingnya adaptasi cepat



terhadap tren pasar dan pergeseran perilaku konsumen yang semakin digital dan

terhubung secara online.
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Sumber: (Ahdiat, 2023)

Dilihat dari grafik di atas, di antara banyaknya layanan e-commerce
yang ada di Indonesia, Shopee menduduki peringkat pertama pada kuartal 111
2023 sejumlah rata-rata 216,8 juta jiwa pengunjung mengalahkan para
pesaingnya yaitu Tokopedia, Lazada, Blibi, dan Bukalapak. Perkiraan rata-rata
pengunjung tersebut meningkat sekitar 30% dibandingkan pada kuartal 11 2023.
Shopee mengalahkan para pesaingnya dengan meraih peringkat teratas pada
kuartal 111 2023 sejumlah rata-rata 216,8 jiwa pengunjung (Ahdiat, 2023). Oleh
karena itu, Shopee menjadi aplikasi belanja online terpopuler di kalangan
masyarakat, khususnya di Indonesia. Shopee merupakan sebuah platform e-

commerce pada sektor perdagangan elektronik. Aplikasi ini pertama kali

diluncurkan pada tahun 2015 di Singapura, dan semenjak itu Shopee



memperluas jangkauannya ke beberapa negara sampai salah satunya ke
Indonesia.

Shopee memberikan pengalaman berbelanja online yang mudah, aman,
dan cepat bagi pelanggan melalui keunggulan dalam hal pembayaran dan
logistik yang kuat. Pengguna Shopee semakin tertarik dengan platform ini
karena berbagai kelebihan yang ditawarkan, seperti flash sale yang menarik,
pengiriman gratis, penawaran spesial, serta fitur live streaming yang
memudahkan interaksi langsung antara penjual dan pembeli. Keunggulan
lainnya adalah adopsi teknologi pembayaran inovatif seperti Shopee PayLater,
yang memberikan fleksibilitas kepada konsumen dalam mengatur pembayaran.
Selain itu, fitur terbaru yang menjadi sorotan adalah COD Cek Dulu, di mana
konsumen dapat memeriksa barang sebelum melakukan pembayaran di tempat,
meningkatkan kepercayaan dan kepuasan pelanggan terhadap layanan Shopee
secara keseluruhan.

Meskipun Shopee telah menyediakan berbagai kemudahan dalam
berbelanja, seperti layanan live chat untuk komunikasi dan informasi produk
yang lebih mudah diakses, masih ada konsumen yang merasa ragu untuk
melakukan pembelian. Hal ini terjadi karena ada kesenjangan antara iklan yang
ditampilkan dengan realitas produk yang diterima, baik dari segi informasi
maupun kualitasnya. Untuk mengatasi kekhawatiran ini, Shopee terus
mengembangkan strategi untuk memastikan transparansi dan keakuratan

informasi produk, serta meningkatkan pengalaman belanja agar lebih dapat



dipercaya dan memuaskan bagi semua pelaku usaha dan konsumen yang
menggunakan platform mereka.

Dengan tersedianya berbagai fasilitas yang memudahkan, konsumen
cenderung lebih memilih untuk berbelanja secara daring karena mereka dapat
dengan mudah mengakses informasi terkait produk tanpa mengalami kesulitan
berarti. Aktivitas berbelanja tidak hanya dipandang sebagai kebutuhan praktis,
tetapi juga sebagai sumber kepuasan yang signifikan (Prasetia, 2020), yang
mendorong mereka untuk mengumpulkan barang-barang yang sesuai dengan
keinginan dan kebutuhan pribadi mereka. Fenomena ini menciptakan dorongan
psikologis yang kuat untuk berbelanja secara spontan, bahkan Kketika
sebelumnya tidak ada niat khusus untuk melakukan pembelian.

Impulse buying adalah keputusan pembelian dilakukan secara
mendadak ketika konsumen melihat barang yang mereka sukai saat berkunjung
ke toko maupun melalui e-commerce Shopee (Prasetia, 2020). Sementara itu
menurut Handayani & Rosyidi, (2022), pembelian impulsif dapat terjadi ketika
konsumen membeli produk atau merek yang tidak diharapkan ketika memasuki
suatu toko, membaca katalog produk, menonton acara televisi, berbelanja
online, dan lain-lain. Dari pengertian tersebut, dapat di simpulkan bahwa
pembelian yang tidak direncanakan dapat diklasifikasikan sebagai belanja
impulsif. Penyebabnya sering kali diawali dengan reaksi emosional atau
keinginan untuk melihat suatu produk tanpa mempertimbangkan kepraktisan

atau keterjangkauan nya.



Di era kontemporer ini, fenomena impulse buying menjadi sorotan
utama sebagai perilaku konsumen potensial yang mampu meningkatkan volume
penjualan melalui platform e-commerce seperti Shopee. Impulse buying
merujuk pada pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan terlebih dahulu,
baik secara online maupun langsung di toko. Faktor-faktor seperti promosi
penjualan yang intens, motivasi hedonik dalam berbelanja, dan gaya hidup
konsumen berperan penting dalam mendorong terjadinya impulse buying
khususnya di platform e-commerce Shopee, seperti yang diungkapkan oleh
Widyawati (2023). Implikasi dari perilaku ini tidak hanya memengaruhi
keputusan pembelian individu tetapi juga berpotensi besar untuk meningkatkan
pendapatan penjual dengan cara yang tidak terduga.

Sales promotion adalah strategi integral dalam pemasaran yang
mencakup perencanaan, penetapan harga, pemasaran, dan distribusi produk
kepada pelanggan, baik yang sudah menjadi pelanggan maupun yang potensial
(Poluan et al., 2019). Strategi ini melibatkan berbagai teknik seperti promosi
konsumen seperti penawaran produk, kupon diskon, dan sejenisnya, serta
promosi komersial seperti penawaran produk gratis atau diskon pembelian,
sesuai dengan penelitian oleh Ariani et al. (2019). Secara fundamental, dalam
konteks pemasaran bisnis menggunakan sales promotion untuk merangsang
minat pelanggan dalam membeli produk atau layanan yang mereka tawarkan,
dengan tujuan meningkatkan penjualan dan memperluas basis konsumen

mereka.



Setiap bulan, Shopee mengadakan Harbolnas, kegiatan promosi
penjualan yang sangat dinantikan oleh pengguna. Harbolnas, atau Hari Belanja
Online Nasional, terutama terkenal pada tanggal-tanggal kembar seperti 11
November (Shopee, 2023), menjadi momen besar untuk memanfaatkan
berbagai promo yang ditawarkan. Namun, ada dampak negatif yang dirasakan
oleh banyak toko akibat event ini, yaitu penurunan tingkat penjualan. Hal ini
disebabkan oleh banyaknya konsumen yang beralih untuk berbelanja melalui
platform e-commerce Shopee, tertarik dengan berbagai diskon dan penawaran
khusus yang tersedia selama periode promosi tersebut.

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Handayani & Rosyidi
(2022) serta Wahyuni & Setyawati (2020) menemukan bahwa promosi
penjualan memiliki dampak parsial terhadap kecenderungan pembelian
impulsif di platform e-commerce Shopee. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa promosi penjualan dapat mempengaruhi sebagian perilaku konsumen
untuk melakukan pembelian impulsif secara signifikan. Namun, studi terbaru
yang dilakukan oleh Lestari et al. (2023) menghasilkan temuan yang kontras, di
mana mereka menyimpulkan bahwa promosi penjualan tidak memiliki dampak
parsial yang signifikan terhadap pembelian impulsif di e-commerce Shopee.
Perbedaan ini mungkin disebabkan oleh variabel-variabel tambahan yang
belum diungkap dalam penelitian sebelumnya, seperti konteks promosi yang
berbeda atau perubahan dalam preferensi konsumen seiring waktu.

Meskipun Shopee telah menyediakan berbagai kemudahan dalam

berbelanja, seperti layanan live chat untuk komunikasi yang lebih lancar dan



informasi produk yang lebih mudah diakses, masih terdapat konsumen yang
merasa ragu untuk melakukan pembelian. Kekhawatiran ini muncul karena
adanya kesenjangan antara iklan yang ditampilkan dengan realitas produk yang
diterima, baik dari segi informasi maupun kualitasnya. Untuk mengatasi
permasalahan ini, Shopee terus mengembangkan strategi untuk memastikan
transparansi dan keakuratan informasi produk. Mereka juga fokus
meningkatkan pengalaman belanja agar lebih dapat dipercaya dan memuaskan
bagi semua pelaku usaha dan konsumen yang menggunakan platform mereka.
Langkah-langkah ini diharapkan dapat membangun kepercayaan yang lebih
kuat di antara para pengguna Shopee, sehingga dapat meningkatkan jumlah
transaksi dan kepuasan pelanggan secara keseluruhan.

Perasaan senang muncul ketika berbelanja karena dapat menghilangkan
kelelahan setelah menjalani aktivitas penuh seharian, terutama ketika berbelanja
secara online. Bahkan hanya sekadar melihat-lihat tanpa melakukan pembelian
pun sudah cukup untuk membuat sebagian orang merasa bahagia. Namun, di
sisi lain, penting untuk menyadari bahwa motivasi berbelanja hedonis yang
berlebihan dapat memiliki dampak negatif yang serius, termasuk
ketidakstabilan keuangan, isolasi sosial, dan bahkan kecanduan (OCBC NISP,
2023).

Penelitian sebelumnya telah menemukan hasil yang berbeda terkait
pengaruh hedonic shopping motivation terhadap impulse buying. Sari &
Hermawati (2020), menemukan bahwa pada konsumen e-commerce

BeryBenka, motivasi berbelanja hedonis tidak memiliki pengaruh yang
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signifikan terhadap pembelian impulsif. Namun, studi yang dilakukan oleh
Poluan et al. (2019) di Matahari Departemen Store Manado menunjukkan hasil
yang berbeda, di mana motivasi berbelanja hedonis secara parsial maupun
simultan berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Perbedaan ini
mungkin disebabkan oleh konteks dan karakteristik pasar yang berbeda, serta
variasi dalam perilaku konsumen yang terlibat dalam platform e-commerce
versus ritel fisik.

Faktor lainnya yang mempengaruhi terjadinya impulse buying adalah
adanya shopping lifestyle, dengan berbagai macam produk yang ditawarkan
Shopee membuat para konsumen terdorong untuk harus selalu mengikuti
perkembangan zaman. Di era globalisasi, baik secara langsung maupun tidak
langsung, hal ini telah membawa masyarakat Indonesia menjadi konsumtif di
mana berbelanja sudah menjadi gaya hidupnya. Secara sederhana gaya hidup
atau shopping lifestyle dapat dipahami sebagai cara hidup seseorang. Shopping
lifestyle merupakan suatu keputusan yang diambil oleh individu ketika ingin
menggunakan atau menghabiskan uang dan tenaganya sebagai gaya hidup
(Muayyidah, 2022). Putri (2023) mengemukakan shopping lifestyle sering kali
ditandai dengan minat, hobi, dan cara pandang seseorang.

Gaya hidup seseorang secara signifikan dipengaruhi oleh evolusi
kebutuhan konsumen vyang terus berubah dan meningkat. Dengan
bertambahnya kebutuhan, konsumen cenderung menghabiskan lebih banyak
uang, terutama dalam konteks aktivitas belanja mereka. Kondisi ini sering kali

dipicu oleh keterbatasan waktu dan kurangnya pengelolaan keuangan yang
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efektif, terutama saat mereka terlibat dalam kegiatan belanja, yang secara tidak
langsung mendorong adopsi perilaku impulsif dalam proses pembelian.

Studi terbaru mengenai platform e-commerce Shopee menunjukkan
bahwa variabel gaya hidup belanja memiliki pengaruh yang signifikan, baik
secara parsial maupun simultan (Afif & Purwanto, 2020; Wahyuni & Setyawati,
2020). Temuan ini mengindikasikan bahwa perilaku konsumen dalam konteks
belanja online dapat dipengaruhi oleh gaya hidup mereka, menegaskan
relevansi pentingnya dalam strategi pemasaran dan pengembangan platform.
Namun demikian, penelitian sebelumnya oleh Wafiroh et al. (2020), dalam
konteks konsumen produk fashion Umama Gallery Jember menunjukkan
temuan yang berbeda, di mana impulse buying tidak terbukti dipengaruhi secara
signifikan oleh variabel gaya hidup belanja. Perbedaan ini mungkin disebabkan
oleh faktor kontekstual dan demografis yang berbeda dalam sampel dan
metodologi penelitian yang digunakan. Dengan demikian, pengelola platform
e-commerce perlu mempertimbangkan kedalaman analisis terhadap preferensi
dan perilaku konsumen yang bervariasi untuk meningkatkan efektivitas strategi
pemasaran mereka.

Berdasarkan penjelasan di atas, terdapat tiga variabel yang dapat
mempengaruhi impulse buying, yaitu sales promotion, hedonic shopping
motivation, dan shopping lifestyle. Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis
variabel-variabel tersebut terhadap impulse buying pada e-commerce Shopee.
Shopee, sebuah platform perdagangan elektronik yang tengah naik daun dan

menarik minat khususnya di kalangan remaja, memfasilitasi kemudahan dalam



12

berbelanja secara daring yang praktis dan terjangkau. Berdasarkan latar
belakang di atas, penulis tertarik melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh
Sales Promotion, Hedonic Shopping Motivation, Dan Shopping Lifestyle
Terhadap Impulse Buying Pada E-commerce Shopee Di Universitas Nusantara

PGRI Kediri”.

B. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijelaskan di atas, peneliti
akan mencapai sejumlah tujuan untuk memberikan arah ke depan. Tujuan

penelitian yang akan dicapai dalam kegiatan ini antara lain:

1. Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi bagaimana sales promotion
mempengaruhi pembelian impulsif pada platform e-commerce Shopee di
kalangan mahasiswa Universitas Nusantara PGRI Kediri.

2. Selain itu, penelitian ini juga akan menelaah dampak hedonic shopping
motivation terhadap kecenderungan melakukan pembelian impulsif di
platform yang sama.

3. Selanjutnya, pengaruh shopping lifestyle terhadap perilaku pembelian
impulsif akan dikaji secara mendalam.

4. Lebih lanjut, penelitian ini akan menganalisis secara simultan pengaruh dari
sales promotion, hedonic shopping motivation, dan shopping lifestyle
terhadap impulse buying di e-commerce Shopee pada mahasiswa

Universitas Nusantara PGRI Kediri.
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