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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji secara empiris mengenai pengaruh shopping 

lifestyle, sales promotion, payment method, dan e-service quality terhadap perilaku 

impulse buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta. Teknik pengambilan sampel 

yaitu non-probability sampling serta menggunakan metode purposive sampling 

dengan kriteria yang pernah berbelanja online pada marketplace Shopee. Penelitian 

ini menggunakan data primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada 

responden. Jumlah sampel yang diperoleh adalah sebanyak 308 responden. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa variabel shopping lifestyle, sales promotion, dan 

e-service quality terbukti berpengaruh positif terhadap perilaku impulse buying. 

Namun variabel payment method terbukti tidak berpengaruh terhadap perilaku 

impulse buying. 

Kata Kunci: Shopping Lifestyle, Sales Promotion, Payment Method, E-Service 

Quality, Impulse Buying. 
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ABSTRACT 
 

This research aims to examine empirically the effect of shopping lifestyle, sales 

promotion, payment method, and e-service quality on impulse buying behavior of 

Shopee users in Yogyakarta. The sampling technique is non-probability sampling 

and uses a purposive sampling method with criteria that have shopped online in 

Shopee. This study uses primary data obtained from distributing questionnaires to 

respondents. The number of samples obtained was 308 respondents. The results of 

this study indicate that the variables shopping lifestyle, sales promotion, and e-

service quality have a positive effect on impulse buying behavior. However, the 

payment method variable proved to have no effect on impulse buying behavior. 

Keywords: Shopping Lifestyle, Sales Promotion, Payment Method, E-Service 

Quality, Impulse Buying. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Teknologi saat ini mengalami kemajuan yang sangat pesat, sehingga 

membuat segala aktivitas manusia cenderung praktis. Inovasi dari teknologi 

saat ini mempengaruhi segala aspek dalam kehidupan. Teknologi memiliki 

pengaruh yang besar terhadap kehidupan manusia, sehingga menciptakan 

situasi dimana manusia memiliki tingkat ketergantungan yang tinggi pada 

teknologi (Rita, et al., 2019). Proses komunikasi dulunya membutuhkan waktu 

yang lama dalam penyampaiannya. Namun demikian, melalui penggunaan 

teknologi segalanya menjadi lebih cepat dan mudah. Teknologi lahir dari 

pemikiran manusia yang berupaya untuk mempermudah aktivitas-aktivitasnya. 

Bentuk nyata adanya teknologi hingga saat ini adalah internet. E-commerce 

telah tumbuh melalui penetrasi internet yang sangat besar (Sindushree,2022). 

Berdasarkan hasil peninjauan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet (APJII) 

pada tahun 2022, tingkat penetrasi internet di Indonesia menjadi 77,02%. Ada 

210.026.769 jiwa pengguna internet di dalam negeri pada tahun 2021-2022 dari 

total populasi 271.682.600 jiwa penduduk Indonesia.  

 

Gambar 1. 1 Jumlah pengguna internet 2022 

Sumber: APJII 2022 
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E-commerce telah menjadi model bisnis baru untuk kegiatan bisnis 

(Zhezhou, et al., 2022) dan menjadi trend baru di kalangan masyarakat. Menurut 

Watson, et al. (2008) electronic commerce atau e-commerce adalah suatu 

bentuk jaringan komputer yang digunakan untuk meningkatkan kinerja 

organisasi yang berdampak terhadap peningkatan profitabilitas, perluasan 

pangsa pasar, serta peningkatan layanan pelanggan. Laudon dan Traver (2014) 

berpendapat bahwa, e-commerce memungkinkan orang untuk membeli barang 

atau bertransaksi secara online.  

Shindushree (2021) mendeskripsikan beberapa jenis e-commerce, 

diantaranya adalah Business to Business (B2B), Business to Consumer (B2C), 

Consumer to Consumer (C2C), Consumer to Business (C2B), Business to 

Administration (B2A), dan Consumer to Administration (C2A). B2B 

merupakan jenis perdagangan elektronik antar perusahaan.  B2C merupakan 

jenis perdagangan antara perusahaan dengan konsumen. C2C merupakan jenis 

perdagangan barang atau jasa antar konsumen dan biasanya melibatkan pihak 

ketiga dalam bertransaksi. C2B merupakan jenis perdagangan antara konsumen 

dengan perusahaan, dimana konsumen menawarkan produk atau layanan 

kepada perusahaan, contohnya adalah perusahaan yang berbasis 

crowdsourcing. Jenis e-commerce B2A merupakan jenis perdagangan antara 

perusahaan dengan institusi pemerintahan, seperti layanan perpajakan dan 

perawatan kesehatan. C2A merupakan jenis perdagangan antara konsumen 

dengan institusi pemerintahan.  

C2C merupakan jenis e-commerce yang menggunakan pihak ketiga dalam 

bertransaksi atau melalui perantara, yang dikenal dengan istilah marketplace. 
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Rao, et al. (2007) berpendapat bahwa marketplace memfasilitasi transaksi 

antara konsumen dan penjual yang berpotensi untuk memberikan dukungan 

untuk seluruh pesanan konsumen atau dengan kata lain marketplace adalah 

sebuah platform transaksi bisnis online antara konsumen dengan penjual. Lebih 

lanjut, Alrubaiee (2012) menyatakan bahwa marketplace mengusulkan efisiensi 

dan efektivitas kegiatan pengadaan barang dengan mengganti prosedur 

tradisional dengan prosedur online.  

Di Indonesia tersebar beberapa jenis marketplace. IPrice sebagai salah satu 

lembaga survei belanja online di Indonesia mengklasifikasikan 10 marketplace 

yang paling banyak dikunjungi, yaitu Tokopedia, Shopee, Bukalapak, Lazada, 

Blibli, Orami, Bhinneka, Ralali.com, JD.ID, dan Zalora. Menurut Herman 

(2022) Shopee merupakan marketplace berbasis e-commerce jenis C2C. Selain 

itu, Shopee menjadi salah satu situs e-commerce yang terpopuler di Asia 

Tenggara dan Taiwan, salah satunya di Indonesia. Ipsos merupakan salah satu 

perusahaan riset pasar dan konsultansi multinasional. Hasil survei Ipsos pada 

tahun 2021 dengan indikator brand use must often (BUMO), top of mind, 

penetrasi pasar, dan nilai transaksi, Shopee mengungguli Tokopedia dan 

Lazada. Berdasarkan indikator BUMO menunjukkan bahwa Shopee menduduki 

peringkat pertama sebesar 54%. Hasil survei indikator top of mind menunjukkan 

bahwa Shopee menduduki peringkat pertama, sehingga menjadi marketplace 

yang paling diingat sebesar 54%. Berdasarkan hasil survei dengan indikator 

penetrasi pasar, 41% responden memilih Shopee. Sedangkan hasil survei nilai 

transaksi, Shopee menempati urutan pertama sebesar 40%. Berbeda dengan 

hasil survei sebelumnya, survei iPrice tahun 2021 menunjukkan bahwa Shopee 
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berada di urutan kedua setelah Tokopedia, dengan rata-rata pengunjung bulanan 

sebesar 132,8 juta. 

 

Gambar 1. 2Data pengunjung e-commerce tahun 2021 

Sumber: Iprice 

 

Tingginya penggunaan internet di Indonesia memicu adanya kegiatan 

belanja secara online melalui e-commerce. Kegiatan belanja online ini 

menggeser budaya belanja secara langsung ke pasar. Hal ini dikarenakan 

belanja online menawarkan berbagai manfaat dan kemudahan yang menarik 

kepada konsumen (Devita, et al., 2021). Para konsumen tidak harus datang 

secara langsung ke pasar, konsumen hanya melakukan pemesanan dari rumah, 

kemudian barang akan diantar ke rumah setelah diproses. Kemudahan yang 

ditawarkan dalam berbelanja secara online menimbulkan kecenderungan 

pembelian tanpa rencana oleh para konsumen, hal ini disebut impulse buying 

(Gulfraz, et al., 2022).  

Impulse buying menurut Gulfraz et al. (2022) merupakan pola pembelian 

yang dilakukan secara spontan atau tanpa perencanaan sebelumnya, sehingga 

konsumen cenderung tidak memperhatikan konsekuensi dari keputusan 

pembelian mereka. Impulse buying merupakan suatu kehendak seseorang untuk 

berbelanja secara spontan, refleks, dan tiba-tiba (Rook dan Fisher, 1995). 
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Pembelian yang tidak terencana ini dipengaruhi oleh adanya rangsangan saat 

berada di tempat perbelanjaan atau saat sedang melakukan penjelajahan di situs 

online (Wahyuni dan Setyawati, 2020).  

Shopping lifestyle merupakan salah satu indikator untuk mengukur perilaku 

impulse buying para konsumen. Shopping lifestyle ini merujuk kepada perilaku 

konsumsi para konsumen dalam mengalokasikan waktu dan uang yang dimiliki 

(Cahyono, et al., 2016). Padmasari dan Widyastuti (2022) mengatakan bahwa 

gaya hidup seseorang yang meningkat akan mendorong keinginan mereka 

terhadap suatu produk yang berdampak terhadap pembelian yang tidak 

terencana. Shopping lifestyle identik dengan kebiasaan belanja konsumen yang 

dipengaruhi oleh pendapatan konsumen, status sosial, dan juga perubahan 

zaman (D dan Giantari, 2016). 

Sales promotion menjadi salah satu faktor utama perilaku impulse buying, 

karena sales promotion sangat efektif dalam meningkatkan penjualan (Akbar et 

al., 2020). Promosi umumnya dilakukan karena konsumen tidak memiliki pola 

pikir yang rasional mengenai keputusan pembelian saat promosi berlangsung, 

sehingga dapat meningkatkan perilaku pembelian secara online (Miah, et al., 

2022). Konsumen cenderung melakukan pembelian saat promosi berlangsung, 

terdapat berbagai macam bentuk promosi, termasuk didalamnya pemberian 

diskon dalam bentuk kupon ataupun undian. Fadilata dan Astuti. (2022) 

mengatakan bahwa, intensitas dan variatif promosi penjualan akan semakin 

meningkatkan perilaku impulse buying para konsumen. 

E-commerce menjadi salah satu wadah para konsumen melakukan transaksi 

jual beli, karena mudah dan efisien (Rosa & Ashfath, 2022).  Payment method 
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yang disediakan e-commerce cukup beragam, sehingga dapat memberikan 

kemudahan kepada para konsumen dalam bertransaksi. Kemudahan 

pembayaran mampu mendorong intensitas belanja para konsumen (Salsabila & 

Suyanto, 2022). Menurut Handayani (2021) metode pembayaran merupakan 

suatu mekanisme yang menunjukkan adanya aliran dana dari konsumen kepada 

distributor atau penjual pada transaksi tertentu.  

Meningkatnya perilaku pembelian secara online juga dapat meningkatkan 

kecenderungan untuk membeli secara online (Siew dan Chin, 2013). E-

commerce juga memiliki peran penting untuk meningkatkan kepuasan 

konsumen. Untuk mendapatkan kepuasan konsumen yang tinggi, diperlukan 

service quality atau kualitas layanan yang tinggi, sehingga mampu 

mengarahkan pelanggan pada niat belanja yang tinggi (Rita, et al., 2019). 

Menurut Blut (2016), pengukuran e-service quality didasarkan pada beberapa 

dimensi yaitu, desain situs web, layanan pelanggan, keamanan atau privasi, dan 

fulfillment atau pemenuhan. 

Produk yang dibeli secara impulsif oleh para konsumen kebanyakan untuk 

memuaskan keinginan konsumen, bukan untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen (Fadilata dan Astuti, 2022). Pembelian yang dilakukan secara 

impulsif ini mampu menciptakan kepuasan emosional bagi para konsumen 

(Pradhan et al., 2018). Impulse buying para konsumen tentu saja memiliki 

manfaat terhadap perekonomian negara. Namun, impulse buying perlu 

dipertimbangkan kembali oleh para konsumen, karena impulse buying juga 

dapat memberikan dampak negatif terhadap personal finance seperti 
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pengeluaran yang melebihi pendapatan yang dapat berpotensi menambah 

hutang (Herispon, 2018).  

Peneliti melakukan pengembangan penelitian dari Alviani (2018) yang 

meneliti mengenai “Pengaruh Motivasi Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif 

Yang Dimediasi Shopping Lifestyle Pada E-commerce”. Kesamaan dengan 

penelitian Alviani (2018) yaitu menggunakan perilaku impulse buying sebagai 

variabel dependen. Sedangkan letak perbedaannya yaitu pada perubahan 

variabel independen yang terdiri dari shopping lifestyle, sales promotion, 

payment method, dan e-service quality. 

Berdasarkan uraian diatas, peneliti meneliti lebih lanjut mengenai pengaruh 

shopping lifestyle, sales promotion, payment method, dan e-service quality 

terhadap perilaku impulse buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berikut dilampirkan rumusan masalah yang menjadi landasan penelitian:  

1. Apakah shopping lifestyle berpengaruh terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna Shopee di Yogyakarta? 

2. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna Shopee di Yogyakarta? 

3. Apakah payment method berpengaruh terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna Shopee di Yogyakarta? 

4. Apakah e-service quality berpengaruh terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna Shopee di Yogyakarta? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini yaitu 

untuk menganalisa: 

1. Pengaruh shopping lifestyle terhadap perilaku impulse buying pada 

pengguna Shopee di Yogyakarta. 

2. Pengaruh sales promotion terhadap perilaku impulse buying pada pengguna 

Shopee di Yogyakarta. 

3. Pengaruh payment method terhadap perilaku impulse buying pada pengguna 

Shopee di Yogyakarta. 

4. Pengaruh e-service quality terhadap perilaku impulse buying pada pengguna 

Shopee di Yogyakarta. 

1.4 Kontribusi Penelitian 

Diharapkan penelitian ini mampu berkontribusi untuk sejumlah pihak 

diantaranya: 

1. Peneliti 

Peneliti diharapkan dapat menggunakan penelitian ini sebagai acuan dalam 

melatih berpikir secara ilmiah berdasarkan bidang keilmuan yang ditekuni. 

2. Akademik 

Hasil temuan ini dapat memberikan wawasan yang komprehensif tentang 

dampak shopping lifestyle, sales promotion, payment method, dan e-service 

quality terhadap perilaku impulse buying. Selain itu, juga dapat menjadi 

referensi untuk penelitian selanjutnya. 
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3. Pengguna E-commerce 

Diharapkan penelitian ini menjadi dasar pertimbangan dalam pengambilan 

keputusan terhadap pembelian barang secara online. 

1.5 Batasan Penelitian 

Penulis menentukan beberapa batasan penelitian, diantaranya sebagai 

berikut:  

1. Penelitian ini menggunakan shopping lifestyle, sales promotion, payment 

method, dan e-service quality sebagai variabel independen, serta impulse 

buying sebagai variabel dependen. 

2. Penelitian ini berfokus pada para konsumen yang berbelanja secara online 

melalui marketplace Shopee khususnya di wilayah Yogyakarta. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan temuan tersebut, dapat disimpulkan bahwa, shopping lifestyle 

berpengaruh positif terhadap perilaku impulse buying pengguna Shopee di 

Yogyakarta. Hal ini membuktikan bahwa, gaya hidup masyarakat dalam 

berbelanja masih sangat tinggi sehingga menimbulkan kecenderungan untuk 

berbelanja secara impulsif, tanpa melakukan pertimbangan tertentu. Adapaun 

variabel sales promotion juga terbukti berpengaruh positif terhadap perilaku 

impulse buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta. Hal ini membuktikan 

bahwa promosi penjualan yang ditawarkan oleh Shopee kepada para konsumen 

cukup banyak, sehingga mampu menimbulkan kecenderungan konsumen untuk 

berbelanja secara impulsif. 

Selain itu, variabel e-service quality juga terbukti berpengaruh positif 

terhadap perilaku impulse buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta. Hal ini 

menunjukkan bahwa Shopee mampu menjamin kualitas layanan yang tinggi, 

yang dapat memberikan kepuasan kepada para konsumen, sehingga mampu 

memunculkan kecenderungan konsumen untuk berbelanja secara impulsif. 

Sementara itu, variabel payment method terbukti tidak memiliki pengaruh 

terhadap perilaku impulse buying pada penggguna Shopee di Yogyakarta. Hal 

ini menunjukkan bahwa kemajuan metode pembayaran dalam menunjang 

transaksi online, tidak menjadikan alasan utama bagi para konsumen untuk 

melakukan pembelian secara impulsif. 
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5.2 Keterbatasan 

Ditemukan sejumlah batasan pada penelitian ini yakni, jangkauan sampel 

penelitian yang hanya mencakup wilayah kota Yogyakarta. Sebagai akibatnya, 

hasil penelitian ini tidak dapat digeneralisasikan. Hal ini perlu dipertimbangkan 

untuk penelitian selanjutnya, mengingat adanya perbedaan perilaku konsumtif 

masyarakat perkotaan dan masyarakat pedesaan. Selain itu, penelitian ini 

menetapkan batasan pada variabel independen yang sekiranya mampu 

mempengaruhi variabel dependen, yakni perilaku impulse buying. 

5.3 Saran 

Peneliti memberikan sejumlah masukan bagi penelitian selanjutnya, yaitu 

melakukan penelitian mengenai perilaku berbelanja impulsif secara online oleh 

masyarakat desa. Serta mempertimbangkan variabel ekonomi makro, seperti 

inflasi yang dapat mempengaruhi daya beli masyarakat. Peneliti juga 

mengajukan saran bagi para konsumen, yaitu konsumen diharapkan untuk 

mulai membuat perencanaan yang matang sebelum melakukan pembelian 

barang secara online, sehingga dapat menghindari pembelian secara impulsif.  
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