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ABSTRAK

Pengaruh Product Quality, Sales Promotion, Shopping Lifestyle, dan Hedonic
Shopping Motivation Terhadap Impulse Buying Pada E-commerce Shopee
(Studi Kasus Pada Generasi Milenial di Boyolali)

Dwi Supriyanto
NIM : 18.12.0091

Product quality, sales promotion, shopping lifestyle, dan hedonic shopping
motivation merupakan faktor yang menstimulus konsumen dalam melakukan
impulse buying. Pada saat ini generasi milenial Boyolali semakin peduli terhadap
penampilan yang menarik dan mengikuti perkembangan fashion yang sedang
berkembang. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh product quality,
sales promotion, shopping lifestyle, dan hedonic shopping motivation terhadap
impulse buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali). Populasi dalam penelitian ini yaitu generasi milenial di Boyolali yang
berusia 17-36 tahun. Sampel yang diambil sebanyak 100 responden dengan
menggunakan purposive sampling sebagai teknik pengambilan sampelnya.
Pengumpulan data dilakukan dengan menyebar kuesioner kepada responden. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa product quality, sales promotion, shopping
lifestyle, dan hedonic shopping motivation secara parsial maupun
simultan berpengaruh positif signifikan terhadap impulse buying pada e-commerce

shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali).

Kata Kunci : Product Quality, Sales Promotion, Shopping Lifestyle,
Hedonic Shopping Motivation.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi industri online atau e-commerce di Indonesia
sedang berkembang sangat pesat dan mengalami perkembangan yang paling
cepat di asia pasifik (Marchel Febrian, 2019). Di Indonesia sendiri banyak
sekali perusahaan e-commerce Yyang berkembang akibat dampak dari
pertumbuhan teknologi, sehingga dengan munculnya perusahaan e-commerce
memberikan pengaruh negatif terhadap perusahaan atau usaha tradisional yang
belum menggunakan teknologi sebagai alat perantara penjualannya. Menurut
data BPS selama tahun 2018 ada 13.485 usaha e-commerce melakukan
transaksi sebanyak 24.821.916 dengan total nominal transaksi mencapai 17,21
triliun rupiah (BPS, 2019). Pesatnya jaringan internet di era baru ini secara
tidak langsung menimbulkan fenomena dan gaya hidup baru bagi masyarakat
yang sering memanfaatkan jaringan internet.

Tabel 1. 1 Proyeksi Pengguna Internet di Indonesia

Tahun Pengguna Persen (%)
2017 84 juta 5,9%
2018 95 juta 7,0%
2019 107 juta 8,3%
2020 119 juta 9,4%
2021 142 juta 11,7%
2022 150 juta 12,5%

Sumber : https://databoks.katadata.co.id (2019)
Berdasarkan data Statistik tahun 2019 dikutip dari (Dwi Hadya Jayani,

2019) menunjukkan pengguna internet di Indonesia tahun 2019 jumlah
pengguna internet di Indonesia diproyeksikan 12,6% yaitu menjadi 107,2 juta
pengguna. Pada 2022 jumlah pengguna internet di Indonesia diproyeksikan
mencapai 150 juta pengguna. Selain itu kegiatan online yang populer di
Indonesia adalah media sosial dan perpesanan seluler. Pesatnya pengguna


https://databoks.katadata.co.id/

internet di Indonesia membuat para pelaku bisnis berusaha untuk memperluas
jaringan bisnis yang dijalankannya melalui internet.

Shopee merupakan salah satu e-commerce yang sedang berkembang di
Indonesia. E-commerce shopee menawarkan berbagai macam produk mulai
dari fashion sampai produk untuk kebutuhan sehari hari dan juga dilengkapi
dengan layanan pengiriman yang sudah terjamin dan metode pembayaran yang
aman. Shopee mulai masuk ke pasar Indonesia pada Desember 2015 di bawah
naungan PT. Shopee International Indonesia. Shopee merupakan anak
perusahaan dari garena yang berpusat di Singapura. Shopee telah hadir di
beberapa Negara Seperti Singapura, Malaysia, Thailand, Taiwan, Indonesia,
Vietnam, dan Filipina. Shopee adalah salah satu marketplace yang berhasil
menjadi pemain baru di industri ini serta memiliki kesempatan untuk menjadi
pemain e-commerce terbaik di Indonesia. Shopee yang selama dua tahun
belakangan naik turun di posisi 3,4 dan 5. Pada kuartal pertama tahun 2019
Shopee masih di urutan ke 3. Akan tetapi pada kuartal kedua 2019 Shopee
sukses menggusur Bukalapak di posisi kedua. Shopee mencatat pengunjung
web sebanyak 90,7 juta setiap bulan, sementara Bukalapak hanya berbeda tipis
89,7 juta pengunjung per bulan (Bayu & Ridhoi, 2021).

Pengunjung Bulanan Situs E-Commerce (Kuartal IV 2020)

Shopee
Tokopedia

Bukalapak

o 20 Juta 40 Juta 60 Juta 80 Juta 100 Juta 120 Juta 140 Juta

Kunjungan

Gambar 1. 1 Pengunjung Bulanan Situs E-Commerce (Kuartal 1V 2020)
Sumber : iPrice, 10 Februari 2021



Shopee masih berada di urutan pertama e-commerce dengan jumlah
pengunjung situs terbesar di Indonesia pada kuartal 1V/2020. Rata-rata
kunjungan bulanan ke Shopee pada kuartal terakhir tahun lalu tercatat sebesar
129,3 juta. Tokopedia menyusul di urutan kedua dengan rata-rata kunjungan
situs per bulannya sebesar 114,67 juta. Selanjutnya ada Bukalapak dengan rata-
rata kunjungan bulanan sebesar Rp 38,58 juta, Lazada sebesar 36,26 juta, dan
Blibli sebesar 22,41 juta. Orami menempati posisi keenam dengan rata-rata
kunjungan situs per bulannya sebesar 6,19 juta. Disusul oleh Bhinneka dan
Ralali yang rata-rata kunjungan situs per bulannya masing-masing sebesar 4,44
juta dan 4,33 juta. Rata-rata kunjungan situs per bulan ke JD.ID pada kuartal
IV/2020 sebesar 4,16 juta. Sementara, rata-rata kunjungan situs per bulan ke
Sociolla pada kuartal 1VV/2020 sebesar 3,09 juta. Meningkatnya jumlah
pengunjung shopee terjadi karena diikuti dengan adanya peningkatan minat
daya beli dari berbagai kalangan masyarakat, termasuk generasi Milenial.

Menurut (Yolanda & Tasman, 2020) Generasi Milenial merupakan
generasi yang lahir kisaran tahun 17-36 tahun. Generasi milenial di Indonesia
menunjukkan karakteristik konsumen muda yang memiliki sifat hedonis,
impulsif, brand minded, dan perfeksionis pada kualitas suatu produk.

Generasi milenial di Kota Boyolali sedang gencar-gencarnya melakukan
pembelanjaan online yang memudahkan mereka dalam berbelanja kebutuhan
dan keinginannya, sehingga mereka tidak perlu repot keluar rumah karena
kemudahan aplikasi belanja online. Perkembangan teknologi digital dan sosial
media juga melatar belakangi terbentuknya karakter yang berbeda pada
generasi milenial dibandingkan generasi pendahulu sehingga hal tersebut
melatar belakangi munculnya fenomena menarik dalam perkembangan
kehidupan generasi milenial yaitu impulsif buying.

Hal inilah yang sangat mendorong untuk semua para pelaku bisnis e-
commerce agar bisa lebih aktif, kreatif dan berinovasi dalam pencapaiannya,
baik itu dalam menawarkan produk yang berkualitas dan memberikan promosi
penjualan. Sehingga para pelaku bisnis dapat dengan mudah untuk

mendapatkan keunggulan bersaing dalam rangka memenangkan pangsa pasar


https://katadata.co.id/desysetyowati/digital/6023a7d73fbe4/riset-kalahkan-tokopedia-shopee-pimpin-pasar-e-commerce-ri-2020?utm_source=Direct&utm_medium=Tags%20E-Commerce&utm_campaign=BIG%20HL%20Slide%202

serta dengan mudah dapat menguasai pasar. Para pelaku usaha e-commerce
berlomba lomba dalam meningkatkan omset penjualan di setiap tahunnya.
Penghasilan yang didapat dari kegiatan pembelian yang dilakukan oleh para
konsumen dan pelanggan yang melakukan pembelian di online shop tersebut.
Namun faktanya tidak semua konsumen bertindak secara rasional dan logis
ketika melakukan pembelian secara online. Sehingga dari situ muncullah suatu
fenomena yaitu impulse Buying atau pembelian yang tidak terencana.

Menurut (Paulo, 2019) menjelaskan bahwa konsumen Indonesia
memiliki sepuluh karakter unik, yaitu berpikir jangka pendek, tidak terencana,
gagap teknologi, orientasi pada konteks, suka merek luar negeri, religius,
gengsi, kuat di subkultur, kurang peduli lingkungan dan suka bersosialisasi.
Faktor tersebutlah yang menimbulkan belanja impulsif serta timbulnya emosi
dari para konsumen saat berbelanja.

Fenomena impulse buying ini dapat terjadi pada semua kalangan
masyarakat khususnya generasi milenial dan tidak menutup kemungkinan
terjadi di pembelian secara online. Dalam hal ini orang yang melakukan
pembelian dengan tidak terencana akan berpikir pendek, mencari yang serba
instan dan mencari produk yang bisa memberi keuntungan jangka pendek
untuk menyelesaikan masalah yang ada di depan mata saja. Misalnya, ketika
sedang membuka aplikasi e-commerce untuk mencari sesuatu yang
dibutuhkan, pada halaman awal aplikasi muncul pop-up mengenai produk
promosi yang sedang berlangsung. Dikarenakan adanya rasa keingintahuan dan
merasa cocok dengan promosi yang sedang ditawarkan oleh perusahaan secara
langsung, akhirnya konsumen memutuskan untuk membeli meskipun pada saat
sebelum membuka aplikasi belanja online atau e-commerce tersebut tidak
berencana untuk membelinya.

Ada beberapa hal yang mempengaruhi seseorang untuk melakukan
pembelian spontan atau impulsive buying yaitu Product quality, sales
promotion, shopping lifestyle, dan hedonic shopping motivation. Product
quality atau kualitas produk merupakan faktor penting yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian oleh konsumen (Aqgqgliyah, 2017). Produk



merupakan variabel yang paling utama dalam proses pembelian karena produk
merupakan tujuan awal dari adanya kegiatan pembelian oleh konsumen.
Konsumen akan membeli suatu produk yang sesuai dengan keinginannya dan
yang dianggap dapat memberikan manfaat yang lebih baginya. Dengan
pembelian secara online konsumen harus lebih teliti dalam memilih produk
dikarenakan produk hanya digambarkan melalui informasi yang diberikan.
Product quality akan mempengaruhi persepsi konsumen terhadap suatu merek
atau citra toko (Simbolon, 2020). Sedangkan penetapan harga produk akan
mempengaruhi volume penjualan. Dimana konsumen cenderung pergi ke toko
untuk melakukan perbandingan harga dengan toko lain yang sejenis, namun
apabila terdapat discount maka konsumen akan melakukan pembelian secara
tidak terencana.

Salah satu rancangan promosi yang tak jarang dilakukan oleh perusahaan
adalah adanya sales promotion dengan pemberian discount pada produk
tertentu. Pemberian discount juga berpotensi konsumen untuk melakukan
pembelian secara impulsif. Menurut (Ahmad Azwari, 2021) potongan harga
atau diskon adalah sebuah strategi promosi di dalam penjualan produk, strategi
ini paling sering digunakan oleh perusahaan sebagai media pendekatan dengan
konsumen. Potongan harga merupakan salah satu cara yang digunakan
perusahaan untuk menarik minat pembeli atau konsumen untuk melakukan
transaksi pembelian.

Shopee merupakan market place pendatang baru jika dibandingkan
dengan situs belanja online lainnya, strategi komunikasi bisnis shopee melalui
marketplace yang terkenal karena mempromosikan pembelian dengan gratis
biaya pengiriman (free ongkir) namun pembeli sering tidak memperhatikan
tanda atau simbol gratis pengiriman tersebut. Jika penjual tidak memiliki tanda
tersebut maka pembeli tidak akan mendapatkan gratis biaya pengiriman
meskipun telah berbelanja diatas nominal yang ditetapkan. Selain itu pembeli
sering terkecoh dengan promo gratis ongkos pengiriman padahal pihak shopee

hanya memberikan batas maksimal gratis ongkos pengiriman tersebut sebesar



Rp30.000 dan apabila biaya pengiriman lebih dari Rp30.000 maka akan
ditanggung oleh pembeli itu sendiri.

Selain banyaknya sales promotion yang ditawarkan oleh shopee, yang
menstimulus konsumen dalam melakukan pembelian impulsife. Dimana sales
promotion ini adalah kegiatan pemasaran yang memberikan nilai tambah atau
insentif kepada tenaga penjualan, distributor, atau konsumen yang diharapkan
dapat meningkatkan penjualan (Rosmala Evidayanti, 2021). Kegiatan sales
promotion bisa bermacam-macam. Bisa dengan memberikan hadiah, kupon
undian, potongan harga yang sudah dipaparkan diatas dan lain sebagainya.
Tujuan dari sales promotion atau promosi penjualan ini tentunya meningkatkan
volume penjualan jangka pendek untuk perusahaan dengan menciptakan
tampilan dan aktivitas yang menarik dan menimbulkan impulse buying.
Keuntungan lainnya yang bersifat jangka panjang adalah mendorong perilaku
seseorang untuk mencoba suatu produk atau jasa untuk membuat konsumen
menjadi pelanggan jangka panjang dan membina hubungan dengan perusahaan
(Paulo, 2019).

Ketika berbelanja bukan lagi sekedar kebutuhan semata tetapi menjadi
sebuah aktivitas hiburan dan hobi untuk menghabiskan waktu. Menurut
(Khakim, 2020) menjelaskan shopping lifestyle mengacu pada pola konsumsi
yang mencerminkan pilihan seseorang tentang bagaimana cara menghabiskan
waktu dan uang. Semakin tinggi gaya berbelanja seseorang maka tingkat
pembelian impulsif pada media online juga akan semakin besar. Faktor-faktor
tersebut yang dapat membuat konsumen melakukan pembelian spontan, dan
hal ini merupakan peluang besar bagi perusahaan untuk dapat mempengaruhi
konsumen serta tidak adanya sekat dan waktu antara penjual dan pembeli
membuat perusahaan semakin mudah untuk mendapatkan pelanggan. Hanya
saja yang perlu diperhatikan dalam kemudahan ini adalah banyak pesaing yang
juga bergerak di jaringan internet.

Kebutuhan dan keinginan yang berbeda-beda pada setiap manusia
memotivasi dirinya untuk melakukan sesuatu. Setiap orang tentunya memiliki

keinginan yang kuat untuk dapat memenuhi kebutuhannya. Oleh sebab itu,



orang termotivasi untuk melakukan suatu kegiatan atau aktivitas yang
bermanfaat untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa
orang akan bertindak atau melakukan suatu tindakan karena adanya suatu
motivasi. Menurut (Khakim, 2020) hedonic shopping motivation atau yang
sering dikenal dengan motivasi berbelanja dibedakan menjadi dua yaitu
motivasi berbelanja utilitarian dan motivasi berbelanja hedonis. Perilaku
berbelanja utilitarian merupakan karakteristik yang harus dipenuhi dengan
individu berorientasi pada produk dan bersifat objektif. Sedangkan perilaku
berbelanja hedonic lebih mengarah pada respon emosional, kesenangan panca
indera, pertimbangan estetis dan bersifat subjektif. (Paulo, 2019) menjelaskan
bahwa semakin tinggi konsumen berbelanja dengan motivasi hedonis maka
tingkat pembelian secara impulsif pada toko online juga akan semakin tinggi
karena, ketika seseorang berbelanja secara hedonis, maka ia tidak akan
mempertimbangkan suatu manfaat dari sebuah produk sehingga kemungkinan
terjadinya pembelian secara impulsif juga akan semakin tinggi.

Research gap dalam penelitian ini adalah (Rahma & Septrizola, 2019)
menjelaskan bahwa shopping lifestyle berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying. Namun penelitian yang dilakukan (Tirtaasari,
Hidayati, 2021) menjelaskan bahwa shopping lifestyle tidak berpengaruh
terhadap impulse buying. (Muhammida Tri Alfiyah, 2021) menjelaskan bahwa
promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan terhadap impulse buying.
Sedangkan penelitian (Fissudur, 2021) sales promotion berpengaruh positif
terhadap impulse buying.

Berkaitan dengan latar belakang dan fenomena diatas, maka peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul : “Pengaruh product
quality, sales promotion, shopping lifestyle, dan hedonic shopping
motivation terhadap impulse buying pada e-commerce shopee (Studi kasus

pada generasi milenial di Boyolali)”.



B. Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka yang
menjadi pokok masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Apakah product quality berpengaruh terhadap impulse buying pada e-
commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali) ?
2. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap impulse buying pada e-
commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali) ?
3. Apakah shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulse buying pada e-
commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali) ?
4. Apakah hedonic shopping motivation berpengaruh terhadap impulse buying

e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali) ?

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dalam penelitian ini
adalah untuk :

1. Untuk mengetahui pengaruh product quality berpengaruh terhadap impulse
buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali).

2. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion berpengaruh terhadap impulse
buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali).

3. Untuk mengetahui pengaruh shopping lifestyle berpengaruh terhadap
impulse buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi
milenial di Boyolali).

4. Untuk mengetahui pengaruh hedonic shopping motivation berpengaruh
terhadap impulse buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada

generasi milenial di Boyolali).



D. Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian di atas, maka manfaat yang diharapkan
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis
Sebagai sajian ilmiah, penelitian ini diharapkan mampu berkontribusi
dalam menambah ilmu pengetahuan serta sumbangan referensi dalam
pengembangan penelitian, khususnya dalam bidang ilmu komunikasi dalam
hal perilaku pembelian konsumen online.
2. Manfaat Praktisi
Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi serta
menambah wawasan para praktisi dalam bidang pemasaran, khususnya
pemasaran dalam belanja online shopee atau e-commerce tentang faktor-
faktor yang mempengaruhi impulse buying dan perilaku pembelian

konsumen secara online.



BAB I1
KAJIAN PUSTAKA

A. Teori Yang Relevan
1. Product quality

Kualitas produk (product quality) adalah keseluruhan ciri serta sifat
barang dan jasa yang berpengaruh pada kemampuan dalam memenuhi
kebutuhan dan keinginan yang dinyatakan maupun yang tersirat, yang
dilakukan secara langsung atau tatap muka antara penjual dengan calon
konsumen dalam proses memperkenalkan produk, proses penyampaian
informasi kepada konsumen dan membujuk mereka agar membeli produk
melalui komunikasi pribadi (Aqqliyah, 2017).

Kualitas produk (product quality) adalah kemampuan suatu produk
untuk melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan
kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai lainnya (Rahmadani
et al., 2021). Kualitas produk adalah karakteristik dari produk dalam
kemampuan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang telah ditentukan
dan bersifat laten (Ahmad Azwari, 2021). Kesimpulan yang dapat diambil
dari beberapa definisi diatas kualitas produk adalah suatu produk atau jasa
yang berkaitan erat dengan masalah kepuasan konsumen berdasarkan
tingkat mutu dan penggunaannya.

Tjiptono dalam (Rahmadani et al., 2021) mengatakan bahwa faktor-
faktor yang mempengaruhi kualitas produk antara lain sebagai berikut:

a. Performance yaitu hal ini berkaitan dengan aspek fungsional barang dan
merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan konsumen dalam
membeli barang tersebut.

b. Features (keragaman produk) yaitu aspek performansi yang berguna
untuk menambah fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan produk
dan pengembangannya.

c. Reliability (keandalan) yaitu hal yang berkaitan dengan probabilitas atau

kemungkinan suatu barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali
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digunakan dalam periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu
pula.

d. Conformance yaitu hal berkaitan dengan tingkat kesesuaian terhadap
spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan
konsumen.

e. Durability (daya tahan) yaitu suatu refleksi umur ekonomis berupa
ukuran daya tahan atau masa pakai barang.

f. Serviceability yaitu karakteristik yang berkaitan dengan kecepatan,
kompetensi, kemudahan, dan akurasi dalam memberikan layanan untuk
perbaikan barang.

g. Aesthetics yaitu karakteristik yang bersifat subjektif mengenai nilai-
nilai estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan refleksi
dan preferensi individual.

h. Perceived quality (kualitas yang dipersepsikan) yaitu konsumen tidak
selalu memberikan informasi yang lengkap mengenai atribut-atribut

produk.

. Sales Promotion

Menurut (Patricia Felita, 2019), Sales promotion atau promosi
penjualan adalah aktivitas pemasaran yang menyediakan nilai tambah atau
insentif kepada tenaga penjual, distributor atau pelanggan utama dengan
tujuan utama yaitu dapat menstimulasi penjualan secara cepat. Dari definisi-
definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa sales promotion adalah alat-alat
insentif yang dipakai untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu
produk atau jasa secara cepat dan lebih besar yang biasanya bersifat jangka
pendek. Menurut (Daulay et al., 2021) penggunaan sales promotion atau
promosi penjual dapat dibedakan berdasarkan orientasi serta tujuan dari
pemasarannya, yaitu:

a. Consumer Oriented Sales Promotion, kegiatan sales promotion atau
promosi penjualan yang ditujukan kepada konsumen atau pembeli akhir

dari suatu produk atau jasa, dan ditujukan untuk mendorong konsumen
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untuk melakukan pembelian dari suatu produk atau jasa yang
ditawarkan.

Trade Oriented Sales Promotion, kegiatan sales promotion atau promosi
penjualan yang ditujukan kepada distributor, tenaga penjual ataupun
pengecer untuk mendorong penjualan mereka kepada para konsumen
atau pembeli akhir dari suatu produk atau jasa yang ditawarkan.

Menurut Belch dalam (Zahara, 2019) terdapat beberapa alat promosi

penjualan (sales promotion) yang berorientasi kepada konsumen yang dapat

digunakan untuk menstimulasi pembelian oleh konsumen, diantaranya

yaitu:

1.

Sampling merupakan sebagian kecil jumlah produk yang diberikan
kepada konsumen secara cuma-cuma sebagai bahan percobaan.
Sampling merupakan salah satu cara perusahaan atau organisasi
mendorong konsumen untuk membeli atau mencoba suatu produk.
Couponing merupakan metode beriklan berbentuk sertifikat ataupun
kode voucher yang dapat digunakan konsumen untuk mendapatkan
penghematan saat konsumen melakukan pembelian tertentu.

Free Premium Gifts merupakan hadiah kecil atau barang yang diberikan
secara gratis atau dijual dengan harga rendah sebagai suatu bentuk
rangsangan agar konsumen membeli barang yang ditawarkan.

Contest and Sweepstakes merupakan alat promosi yang memberikan
peluang kepada konsumen untuk memenangkan hadiah,seperti uang
tunai, barang, dll. Melalui suatu kompetisi, permainan ataupun undian.
Cash Refund Offers suatu bentuk penawaran untuk mengembalikan
sebagian dari harga pembelian sebuah produk setelah melakukan
pembelian.

Bonus Packs merupakan penawaran kepada konsumen berupa sejumlah
tambahan dari sebuah produk dengan harga standar dengan memberikan

kemasan yang lebih besar atau unit tambahan.
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7.

Price off Deals merupakan suatu bentuk promosi dengan melakukan
pengurangan harga dari suatu produk secara langsung dalam jangka
waktu tertentu.

Loyalty Programs suatu bentuk promosi dimana konsumen diberikan
hadiah atau penghargaan karena sudah menggunakan suatu produk
barang atau jasa sebuah perusahaan dalam waktu lama.

Event Marketing Promosi dimana sebuah perusahaan atau merek
dihubungkan dengan suatu acara tertentu sebagai sponsor untuk
menciptakan pengalaman dan mempromosikan suatu produk .

Pada penelitian ini, Shopee indonesia memiliki strategi sales

promotion yaitu berupa sampling, coupons, rebates, price-off deals, bonus

packs, free premiums, loyalty programs sebagai berikut:

a.

Coupons, shopee indonesia selalu memberikan kode voucher untuk
mendapatkan potongan harga, kode voucher ini ditampilkan pada
aplikasi Shopee Indonesia.

Refunds, shopee indonesia selalu memberikan cashback pada jangka
waktu tertentu atau pada momentum hari raya. Cashback ini bervariasi
dan untuk mendapatkanya konsumen harus menuliskan kode voucher
yang sesuai dengan promo tersebut.

Bonus Packs, shopee selalu memberikan bonus packs dengan periode
pada waktu tertentu.

Price of Deals, shopee indonesia selalu memberikan price of deals
berupa Flash sale yang di tentukan pada jam tertentu. Promosi ini
biasanya dilakukan pada momentum hari raya atau Harbolnas.

Free Premium Gift, shopee selalu memberikan free premium gift
dengan berbagai macam produk, hal ini sesuai dengan kebijakan Star
seller atau para penjual shopee.

Loyalty Program, shopee indonesia dikenal dengan situs pertama yang
mengadakan promo gratis ongkos kirim, bentuk promosi ini sebagai

loyalty program yang selalu digunakan pada shopee.
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3. Shopping Lifestyle

Shopping LifeStyle yaitu gaya hidup seseorang yang mengacu kepada
bagaimana dia hidup, bagaimana cara mereka menghabiskan uangnya,
bagaimana mereka menghabiskan waktunya, dimana kegiatan ini dilakukan
tergantung sikap dan pendapat mereka atau konsumen tentang dimana
mereka tinggal (Lathiyfah Shanti, 2021). Shopping lifestyle ini mengacu
kepada cara yang dipilih seseorang untuk mengalokasikan dananya. Cara
kita berbelanja itu menggambarkan status, kebiasaan dan martabat
seseorang. Dalam diri seseorang memiliki gaya hidup yang berbeda-beda,
cara hidup seseorang dalam mengekspos dirinya dengan pola tindakan yang
berbeda antara orang lain dan dirinya melalui gaya berbelanja (Hursepuny
& Oktafani, 2018).

Menurut Cob dalam (Prasetia, 2018) terdapat enam indikator untuk
mengetahui hubungan shopping lifestyle terhadap impulse buying sebagai
berikut :

a. Menanggapi untuk setiap iklan mengenai suatu produk
b. Membeli produk model terbaru
Berbelanja merk yang paling terkenal

c
d. Yakin bahwa merk terkenal yang dibeli terbaik dalam hal kualitas

@

Sering membeli berbagai merk
f. Yakin ada dari merk lain (kategori produk) yang sama seperti yang
dibeli.

Menurut Widjaja dalam (Khakim, 2020) terdapat 4 kategori yang
menjadi motif dalam proses pembelian untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen itu sendiri terhadap apa yang telah konsumen dapatkan
karena lifestyle yaitu:

1. Utilitarian purchases (manfaat pembelian produk)

Dalam kondisi tidak sangat mendesak dibutuhkan konsumen
membeli produk tertentu, dengan keyakinan bahwa produk/jasa tersebut
akan meningkatkan kehidupan yang lebih baik atau lebih mudah.

2. Indulgences (kesukaan/memanjakan diri)
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Konsumen mencoba untuk menikmati hidup dengan sedikit
kemewahan tanpa banyak menambah pengorbanan, pengeluarannya, hal
ini dipengaruhi oleh faktor emosional.

3. Lifestyle luxuries (gaya hidup mewah)

Lifestyle luxuries memberikan manfaat berupa meningkatkan
prestige, image, superior quality dari sebuah merek. Bagi konsumen
peranan merek dalam hal ini menjadi gratifikasi konsumen untuk
membeli produk atau jasa.

4. Aspirational luxuries (hasrat kemewahan)

Indulgences, aspiration luxuries akan memuaskan konsumen dari
aspek kebutuhan emosionalnya. Kegiatan shopping, konsumen dapat
mengekspresikan dirinya, sistem nilai, minat dan hasratnya. Selain itu
kepuasan muncul dari emosi lebih besar daripada kepuasan pemenuhan
kebutuhan praktis atau fungsional

4. Hedonic Shopping Motivation

Menurut (Lathiyfah Shanti, 2021) hedonic shopping motivation
adalah perilaku konsumsi dalam mencari kebahagiaan, fantasi, kebangkitan,
sensualitas, dan kenikmatan. Manfaat dari adanya hedonic shopping
motivation adalah adanya pengalaman dan rasa emosional. Alasan bahwa
konsumen suka belanja hedonis karena mereka menikmati proses
berbelanja. Bukan bertujuan untuk mendapatkan barang atau menyelesaikan
misi berbelanja. Menurut Alba dalam (Hursepuny & Oktafani, 2018)
Hedonic motivation adalah suatu usaha mengeksplorasi kesenangan dan
bagaimana konsumen berusaha mengejar sebuah kesenangan. Kebanyakan
konsumen yang memiliki gairah emosional sering mengalami pengalaman
berbelanja secara hedonis. Menurut (Prasetia, 2018) motivasi belanja
hedonis adalah motivasi pada konsumen untuk berbelanja karena berbelanja
menimbulkan rasa puas ,dan kesenangan tersendiri tanpa mengindahkan
manfaat dari apa yang di beli. Rasa puas yang timbul akibat hadirnya emosi

positif dari dalam diri konsumen.

15



Menurut (Rahma & Septrizola, 2019) terdapat beberapa dimensi dari

hedonic shopping motivation yaitu:

a.

Adventure atau explore shopping merupakan petualangan atau
eksplorasi belanja dilakukan konsumen untuk menemukan sesuatu yang
baru dan menarik, dan praktek kenikmatan yang dirasakan selama
proses belanja.

Value shopping merupakan kenikmatan yang dihasilkan ketika
konsumen berburu untuk tawar menawar, mencari diskon, dan promosi
lainnya.

Idea shopping merujuk gejala ketika konsumen pergi belanja karena
ingin mengetahui tentang tren baru dan model baru.

Social shopping merupakan kegiatan bersosialisasi saat berbelanja,
memiliki kesenangan berbelanja dengan teman, dan keluarga untuk
berinteraksi dengan orang lain pada saat belanja.Motif utama bagi orang
untuk berbelanja adalah interaksi sosial yang ditawarkan pada saat
belanja.

Relaxation shopping merupakan kegiatan belanja untuk mengatasi stres,
dan mengubah suasana hati konsumen dari negatif ke mood positif.
banyak konsumen berbelanja untuk mengurangi stress atau untuk
berhenti berpikir tentang masalah yang sedang dihadapi, bahkan
melarikan diri sejenak dari kenyataan.

Impulse Buying

Pembelian impulsif dianggap sebagai aspek konstan dan unik dari

gaya hidup konsumen dan fenomena psikologis yang menarik (Patricia

Felita, 2019). Menurut Duarte dalam (Prasetia, 2018) keputusan pembelian

dibagi menjadi pembelian yang direncanakan dan impulsif, tergantung

dimana keputusan pembelian dibuat sebelum memasuki toko seperti

pembelian impulsif, dimana keputusan pembelian dibuat dalam toko

sebagai hasilnya eksposur terhadap rangsangan yang diberikan pada titik

penjualan. Pembelian impulsif telah digambarkan sebagai tindakan yang
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tidak direncanakan, tiba-tiba melakukan pembelian, yang dimulai di tempat
dan disertai dengan dorongan kuat dan perasaan senang dan kegembiraan.
Kekuatan afektif di luar individu dapat mendorong seseorang untuk
melakukan pembelian impulsif salah satunya adalah emosi. Konsumen
melakukan pembelian tanpa berfikir panjang untuk apa kegunaan barang
yang mereka beli, yang penting mereka atau pelanggan terpuaskan.

Pembelian impulsif didorong oleh kekuatan afektif diluar kendali individu.

Dalam kegiatan pembelian impulsif terbagi menjadi beberapa bentuk

(Lathiyfah Shanti, 2021) :

a. Reminder Impulsive buying, merupakan pembelian impulsif yang terjadi
karena mengingat iklan atau rekomendasi orang lain ketika melihat
suatu produk dan terjadi pada saat pada saat konsumen di toko.

b. Pure Impulsive buying, merupakan pembelian impulsif yang tidak
direncanakan sama sekali oleh konsumen.

c. Suggested Impulsive buying, pembelian impulsif disebabkan oleh
promosi toko kepada konsumen.

d. Planned Impulsive buying, merupakan pembelian yang dilakukan
konsumen atas dasar pertimbangan harga dan merek. Dalam situasi ini
konsumen akan melakukan pembelian tanpa pertimbangan yang

panjang saat melihat harga atau merek produk.

B. Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu adalah sumber terdahulu dari hasil penelitian yang
digunakan peneliti untuk membandingkan penelitian yang akan dilaksanakan.
Penelitian sebelumnya yang telah dilakukan oleh peneliti sebelumnya dapat
ditunjukan dengan tabel sebagai berikut :
Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu

No | Penulis dan Judul Alat Analisis Hasil
Tahun
1. | Mohamad Pengaruh Jenis Hasil penelitian
Gilang Price penelitian ini | menunjukkan bahwa
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Ramadhan, | Discount adalah Price Discount
dan RR. Terhadap penelitian berpengaruh positif dan
Rieka Impulse kuantitatif. signifikan pada Impulse
Febriyanti Buying Pada | Teknik Buying Pada Platform
Hutami, Platform analisis data | Aplikasi Tokopedia
SMB, MM | Aplikasi yang (Studi Kasus Pada
(2021). Tokopedia digunakan Mahasiswa di Kota
(Studi Kasus | adalah regresi | Bandung).
Pada linear
Mahasiswa | sederhana.
di Kota
Bandung).
Muhammida | Pengaruh Analisis data | Hasil penelitian
Tri Alfiyah, | Promosi menggunakan | menunjukkan bahwa
dan Budi Penjualan analisis Promosi Penjualan (X1)
Prabowo dan regresi linier | dan Shopping Lifestyle
(2021). Shopping berganda (X2) secara simultan
Lifestyle diolah berpengaruh signifikan
Terhadap dengan SPSS | terhadap Impulse
Impulse versi 25. Buying (Y) pada
Buying pada konsumen Shopee di
Konsumen Kota Tuban.
Shopee di
Kota Tuban.
Crusyta Pengaruh Teknik Hasil dari penelitian ini
Valencia Hedonic analisis data | adalah hedonic
Hursepuny, | Shopping yang shopping motivation
dan Farah Motivation digunakan dan shopping lifestyle
Oktafani dan yaitu analisis | berpengaruh positif dan
(2018). Shopping deskriptif dan | signifikan terhadap
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Lifestyle analisis impulse buying pada

Terhadap regresi linear | Shopee Id secara

Impulse berganda. simultan sebesar 35,9%,

Buying Pada sedangkan sisanya

Konsumen sebesar 64,1%

Shopee _ Id. dipengaruhi variabel
lain yang tidak diteliti
dalam penelitian ini.

Nadya Pengaruh Teknik Hasil dari analisis
Alifia Gaya Hidup | analisis yang | menunjukkan bahwa
Wardah, dan | Berbelanja digunakan gaya hidup berbelanja
Harti Dan Promosi | yaitu analisis | dan promosi penjualan
(2021). Penjualan regresi terhadap pembelian

Terhadap berganda impulsif Avoskin di

Pembelian oleh program | Shopee menunjukkan

Impulsif SPSS 25. adanya pengaruh secara

Avoskin Di simultan dengan nilai

Shopee. determinasi 0,530 atau
53% namun 47%
dipengaruhi oleh faktor
lainnya.

Yulia Dwi Pengaruh Penelitian ini | Hasil dari penelitian ini
Tirtaasari, Price menggunakan | adalah Price Discount
Nur Discount, analisis tidak berpengaruh
Hidayati, Shopping regresi linier | terhadap Impulse
dan Budi Lifestyle berganda Buying, sedangkan
Wahono Dan dengan Shopping Gaya hidup
(2021). Consumer bantuan tidak berpengaruh pada
Trust program Impulse Buying dan
Terhadap SPSS 26. Kepercayaan Konsumen




Impulse secara parsial

Buying Pada berpengaruh terhadap
Situs Impulse Buying pada
Marketplaces Shopee Fakultas
Shopee. Ekonomi Bisnis

Universitas Islam

Malan.

Sumber : data diolah (2022)

C. Kerangka Pikir

Kerangka pemikiran yang diajukan untuk penelitian ini didasarkan pada
hasil telaah teoritis seperti yang diuraikan sebelumnya. Model penelitian ini
melihat pengaruh variabel independen product quality (X1), sales promotion
(X2), shopping lifestyle (X3), dan hedonic shopping motivation (X4) terhadap
impulse buying (Y) sebagai variabel dependen. Untuk lebih memudahkan

pemahaman tentang kerangka pemikiran penelitian ini, maka dapat dilihat

dalam gambar berikut:

Product quality (X1)

Sales Promotion (X2)

\

Shopping Lifestyle (X3) /

Hedonic Shopping
Motivation (X4)

Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual

Sumber : data diolah (2022)
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D. Hipotesis Penelitian
Hipotesis adalah jawaban sementara rumusan masalah penelitian, di
mana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat
pertanyaan (Aqqgliyah, 2017). Maka hipotesisnya sebagai berikut:
1) Product Quality Berpengaruh Terhadap Impulse Buying pada E-
commerce Shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali).

Menurut (Rahmadani et al.,, 2021) menyatakan bahwa kualitas
produk adalah kemampuan produk untuk memenuhi fungsinya. Kualitas
produk meliputi daya tahan, kemampuan, kemudahan, dan atribut lain yang
memiliki nilai dari suatu produk. Firmansyah dalam (Simbolon, 2020)
mengatakan bahwa produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk diperhatikan, dipakai, dimiliki, dan dikonsumsi sehingga dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan.

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Daulay et al., 2021)
mengatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying pada konsumen department store di Kota Medan.
Karena kualitas produk yang baik dan terjamin menjadi tanggung jawab
produsen dalam memenuhi harapan konsumen akan suatu produk barang
atau jasa yang akan dibeli dan digunakan. Penelitian yang dilakukan oleh
(Hikmah, 2020) mengatakan bahwa bahwa variabel kualitas produk
berpengaruh secara signifikan terhadap terhadap pembelian impulsif
produk Mustika Ratu di Kota Batam. Keputusan pembelian impulsif
terhadap produk Mustika Ratu dapat terjadi karena adanya kualitas produk
yang bagus. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pembelian
impulsif pada produk Mustika Ratu akan meningkat jika kualitas produk
ditingkatkan lagi. Penelitian yang dilakukan oleh (Ahmad Azwari, 2021)
juga mengatakan kualitas produk secara signifikan memiliki pengaruh pada
pembelian impulsif, karena semakin bagus kualitas produk yang diberikan,
maka akan semakin banyak konsumen terpancing untuk melakukan
pembelian dengan jumlah yang lebih banyak.

Dari beberapa penjelasan tersebut, hipotesis dalam penelitian ini adalah :
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2)

H1 : Diduga product quality berpengaruh signifikan terhadap impulse
buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali).

Sales Promotion Berpengaruh Terhadap Impulse Buying pada E-
commerce Shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali).
Promosi merupakan salah satu cara yang digunakan oleh perusahaan

dalam meningkatkan jumlah penjualannya. Brata dalam (Rosmala
Evidayanti, 2021) mengatakan bahwa promosi suatu tindakan yang
dilakukan oleh perusahaan untuk mempengaruhi konsumen meningkatkan
target pasar agar produk tersebut dapat diterima. (Syahrul Effendi, 2020)
menyatakan bahwa melalui promosi penjualan perusahaan akan
meningkatkan pembelian impulsif. Ini berarti semakin menarik suatu
promosi maka akan membuat para konsumen tertarik untuk membeli
produk yang dijualnya. Dan ini membuat para konsumen yang semula tidak
memiliki rencana pembelian menjadi melakukan kegiatan pembelian
impulsife.

Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Fissudur, 2021) yang
menyatakan bahwa sales promotion berpengaruh positif terhadap impulse
buying. Adanya sales promotion semakin mempengaruhi mahasiswa untuk
melakukan pembelian yang tidak terencana, mahasiswa akan lebih sering
melakukan pembelian tidak terencana ketika adanya promo diskon dan
ingin menghabiskan minimum pembelian untuk mendapatkan potongan
harga dikarenakan konsumen lebih merasa diuntungkan dari segi finansial
karena adanya pengurangan harga dari promo diskon dan pemakaian kupon
Shopee. Namun (Muhammida Tri Alfiyah, 2021) promosi penjualan secara
parsial berpengaruh tidak signifikan terhadap impulse buying, karena
semakin banyak dan menarik promosi penjualan yang dilakukan Shopee
tidak mampu menstimulasi konsumen untuk melakukan impulse buying.
Berbeda dengan (Zahara, 2019) menjelaskan bahwa promosi penjualan
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. Hal ini
berarti bila promosi penjualan dilakukan sesering atau dilaksanakan dengan
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3)

baik maka akan meningkatkan daya beli konsumen dalam hal ini adalah
pembelian impulsif.

Dari beberapa penjelasan tersebut, hipotesis dalam penelitian ini adalah :
H2 : Diduga sales promotion berpengaruh signifikan terhadap impulse
buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali).

Shopping Lifestyle Berpengaruh Terhadap Impulse Buying pada E-
commerce Shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali).
(Prasetia, 2018) shopping lifestyle adalah aktivitas seseorang dalam

menghabiskan waktu maupun uang. Dengan adanya ketersediaan waktu
konsumen akan memiliki banyak waktu untuk berbelanja dan dengan uang
konsumen akan memiliki tingkat daya beli yang tinggi. ketika seseorang
mempunyai waktu yang senggang dan uang yang banyak cenderung tidak
dapat mengontrol dirinya untuk berbelanja, sehingga hal ini yang kemudian
menimbulkan fenomena impulse buying baik secara online maupun offline
di pasar konvensional. (Wahyuni & Setyawati, 2020) juga menemukan
bahwa shopping lifestyle dan impulse buying berkaitan erat.

Hasil penelitian (Ratu & Samadi, 2021) menyatakan bahwa shopping
lifestyle berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap impulse buying
konsumen pada PT Matahari Department Store Mega Mall Manado.
(Tirtaasari, Hidayati, 2021) menyatakan variabel shopping lifestyle
berpengaruh terhadap impulse buying. Semakin bagusnya shopping
lifestyle maka akan tinggi juga impulse buying seperti activities (aktivitas)
yang dilakukan seseorang dalam berbelanja, interest (ketertarikan)
terhadap suatu fashion dan opinions (pendapatan) terhadap suatu produk.
Selain itu penelitian yang dilakukan (Rahma & Septrizola, 2019) variabel
shopping lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse
buying mahasiswi Universitas Negeri Padang pada Lazada.co.id. Artinya
adalah shopping lifestyle mampu membuat mahasiswa Universitas Negeri
Padang mampu melakukan impulse buying pada Lazada.co.id. Dengan kata
lain semakin tinggi shopping lifestyle maka semakin tinggi pula impulse
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4)

buying yang terjadi pada mahasiswa Universitas Negeri padang pada
Lazada.co.id dan begitu juga sebaliknya.

Dari beberapa penjelasan tersebut, hipotesis dalam penelitian ini adalah :
H3 : Diduga shopping lifestyle berpengaruh signifikan terhadap impulse
buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali).

Hedonic Shopping Motivation Berpengaruh Terhadap Impulse Buying
pada E-commerce Shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali).

Menurut (Prasetia, 2018) hedonic shopping motivation adalah suatu

usaha mengeksplorasi kesenangan dan bagaimana konsumen berusaha
mengejar sebuah kesenangan. Nilai belanja hedonis berperan penting
dalam kegiatan impulse buying. Pada umumnya konsumen melakukan
impulse buying karena dipengaruhi faktor hedonis ataupun faktor lain
faktor ekonomi seperti adanya rasa senang, hubungan social, dan pengaruh
emosional. Ketika konsumen memiliki nilai belanja hedonis yang hanya
berorientasi pada kesenangan, maka hal tersebut akan memicu terjadinya
impulsive buying. Gaya hidup hedonis adalah suatu pola hidup yang
aktivitas untuk mencari kesenangan hidup, seperti lebih banyak
menghabiskan waktu di luar rumah, lebih banyak bermain, serta selalu
ingin menjadi pusat perhatian, sedangkan konsumtif adalah perilaku
seseorang atau gaya hidup yang tidak mempertimbangkan efek-efek dari
perilaku tersebut (Ratu & Samadi, 2021)

Sejalan dengan penelitian yang dilakukan (Rahma & Septrizola,
2019) variabel hedonic shopping motivation berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap impulse buying mahasiswi Universitas Negeri Padang
pada Lazada.co.id. Artinya adalah hedonic shopping motivation mampu
membuat mahasiswa Universitas Negeri Padang mampu melakukan
impulse buying pada Lazada.co.id. Dengan kata lain semakin tinggi
hedonic shopping motivation maka semakin tinggi pula impulse buying
yang terjadi pada mahasiswi Universitas Negeri Padang pada Lazadaco.id
dan begitu juga sebaliknya. (Hursepuny & Oktafani, 2018) hedonic
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shopping motivation berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
impulse buying. Hal ini menunjukkan bahwa dengan adanya berbagai
penawaran yang menarik dari shopee dapat menimbulkan motivasi hedonis
konsumen dalam melakukan pembelian sesuai dengan apa yang disenangi
konsumen. (Fissudur, 2021) menjelaskan bahwa terdapat pengaruh positif
hedonic shopping motivation terhadap impulse buying.

Dari beberapa penjelasan tersebut, hipotesis dalam penelitian ini adalah :
H4 : Diduga hedonic shopping motivation berpengaruh signifikan terhadap
impulse buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi

milenial di Boyolali).
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan

sebelumnya maka dapat diambil kesimpulan dari penelitian mengenai pengaruh

product quality, sales promotion, shopping lifestyle, dan hedonic shopping

motivation terhadap impulse buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada

generasi milenial di Boyolali).

1.

Product quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying
pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali).
Sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying
pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di Boyolali).
Shopping lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse
buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi milenial di
Boyolali).

Hedonic shopping motivation berpengaruh positif dan signifikan terhadap
impulse buying pada e-commerce shopee (Studi kasus pada generasi
milenial di Boyolali).

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan diatas, maka

dalam hal ini penulis dapat menyarankan hal-hal sebagai berikut :

1)

2)

Bagi Shopee diharapkan mampu memberikan informasi yang akurat pada
semua produk yang gambarnya ditampilkan pada website e-commerce-nya,
guna mengurangi rasa ragu calon pembeli saat melihat toko secara online,
karena masih ada produk yang terlihat bagus dan memiliki bintang 5 namun
ternyata tidak sesuai dengan kenyataannya.

Guna meningkatkan impulsive buying pada e-commerce shopee, disarankan
shopee harus memberikan sales promotion yang menarik pada produk yang

sering menjadi incaran pelanggan seperti produk kebutuhan rumah tangga
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3)

dan produk fashion seperti pemberian voucher diskon atau gift ketika
pelanggan membeli dalam jumlah banyak.

Untuk penelitian selanjutnya, peneliti dapat meneliti variabel lain seperti
shopping enjoyment, positive emotion, dan faktor demografis, sehingga
dapat memberikan penjelasan mengenai teori tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi impulse buying dan dapat memperluas daerah yang diteliti

sehingga hasil yang dicapai lebih optimal.
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LAMPIRAN

Lampiran 1. Kuesioner Penelitian

Assalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh.
Saudara/i responden yang saya hormati,

Bersama ini saya meminta kesediaan saudara/l untuk mengisi daftar
koesioner yang diberikan, informasi saudara/l berikan merupakan bantuan yang
sangat berarti bagi saya dalam menyelesaikan penelitian tentang, “Pengaruh
Product quality, Sales Promotion, Shopping Lifestyle, Dan Hedonic Shopping
Motivation Terhadap Impluse Buying Pada E-commerce Shopee (Studi Kasus Pada
Generasi Milenial di Boyolali)”. Atas bantuan dan perhatian saudara/i, saya

ucapkan terimakasih.

PETUNJUK PENGISIAN :

a. Berikan tanda checklist (V) pada pernyataan yang anda anggap sesuai.
Semua pertanyaan WAJIB diisi dan bacalah dengan teliti sebelum
menjawab!

b. Skala Penelitian :

1 = STS (Sangat Tidak Setuju)
2 =TS (Tidak Setuju)
3 =CS (Cukup Setuju)
4 =S (Setuju)
5 = SS (Sangat Setuju)
c. Kiriteria Responden :
2) Responden yang berdomisili di Kota Boyolali.
3) Generasi milenial yang berusia 17 tahun sampai 36 tahun.
4) Responden yang mempunyai akun dan pengguna Shopee.
5) Responden yang pernah berbelanja melalui akun Shopee lebih dari 1

kali dalam 6 bulan terakhir.

IDENTITAS RESPONDEN



Pada bagian ini responden diminta untuk mengisi data dirinya dengan lengkap.
1. Nama : (Boleh diisi boleh tidak diisi)
2. Jenis Kelami
[l Perempuan
(] Laki-laki
3. Usia
[117-21 Tahun
[122-26 Tahun
1 27-31 Tahun
1 32-36 Tahun
4. Pekerjaan
[ Pelajar
1 Mahasiswa
] Bekerja
5. Pendapatan/bulan
(1 <Rp 1.000.000
71 Rp 1.000.000-Rp 2.000.000
71> Rp 2.000.000

6. Kecamatan

[ISelo 71 Ngemplak
T Ampel 1 Nogosari

71 Cepogo 71 Simo

[ Musuk ] Karanggede
[ Boyolali 1 Klego

1 Mojosongo "1 Andong

] Teras '] Kemusu

) Sawit ] Wonosegoro
] Banyudono 1 Juwangi

1 Sambi

7. Pengguna aplikasi Shopee dan melakukan pembelian lebih dari 1 kali :
YA



L TIDAK

PERNYATAAN
A. Product Quality

No Pernyataan STS| TS | CS SS

1 | Menurut saya produk di Shopee memberikan
kesan yang baik.

2 | Bagi saya website Shopee memiliki fitur
yang lengkap.

3 | Menurut saya harga produk di Shopee sesuai
dengan kualitas produk yang didapatkan.

4 | Produk Shopee di packing dengan baik
sehingga dapat menjaga produk sampai ke
tangan konsumen dengan aman.

5 | Produk yang ditawarkan Shopee dapat
digunakan dan dijangkau oleh berbagai
kalangan.

6 | Saya merasa tidak ada keluhan serta kendala
ketika berbelanja dan menggunakan produk
yang ditawarkan Shopee.

B. Sales Promotion
No Pernyataan STS| TS | CS SS
1 | Program pemberian diskon di Shopee

membantu saya untuk mendapatkan produk
yang berkualitas dengan harga yang lebih

murah.

Banyaknya promo voucheer yang ditawarkan
Shopee membangkitkan keinginan berbelanja

saya.




Cashback yang ditawarkan Shopee menarik

perhatian saya untuk berbelanja.

C. Shopping Lifestyle

No Pernyataan STS| TS | CS SS
1 | Saya menghabiskan waktu dengan berbelanja
di Shoppe.
2 | Dengan adanya barang branded dan fashion
yang up to date di Shopee membuat saya
tertarik untuk membeli.
3 | Produk-produk yang ditawarkan di Shopee
cukup menarik bagi saya.
D. Hedonic Shopping Motivation
No Pernyataan STS| TS | CS SS
1 | Ketika berbelanja sebuah barang, saya

merasakan sesuatu pengalaman yang baru.

Bagi saya kegiatan berbelanja suatu hal yang
menyenangkan dan dapat menghilangkan

stress.

Saya sering berbelanja produk di Shopee
ketika sedang ada Flash Sale dan diskon

besar besaran.

Saya menikmati berbelanja bersama teman

dan keluarga.

Saya berbelanja karena untuk mendapatkan
produk terbaru yang menarik dan mengikuti

trend model terbaru.




6 | Sebelum berbelanja di Shopee saya mencari
informasi produk melalui review konsumen

yang sudah membeli produk tersebut.

E. Impulse Buying
No Pernyataan STS|TS|CS| S | SS

1 | Ketika saya berbelanja, saya sering membeli

produk secara spontan meskipun tidak ada

rencana membeli.

2 | Saat saya melihat produk dengan model yang
lucu dan terbaru saya langsung membelinya

tanpa memperhatikan harga.

3 | Saya membeli produk shopee karna ingin

mendapatkan produk yang menarik dan baru.

Lampiran 2. Kuesioner Online (Google From)

= KUESIONER PENELITIAN PENGL X

O 8 nip oogle.com/forms/d

E KUESIONER PENELITIAN PENGGUNA APLIKASI SHOPEE v ® @ o @ m : o

Bagian 1 dari 7

Pertanyaan  Jawaban (B Setelan

L ®

KUESIONER PENGARUH PRODUCT QUALITY, SALES "
PROMOTION, SHOPPING LIFESTYLE, DAN HEPONIC
SHOPPING MOTIVATION TERHADAP |MPLUSE BUYING
PADA E-COMMERCE SHOPEE(Studi Kasus Pada

Generasi Hilenial di Boyolali)

)

B B8

il

Assalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh.

Saudarai responden yang saya hormati,

Bersama ini saya meminta kesediaan saudara/i untuk mengisi daftar koesioner yang diberikan, informasi
saudara/i berikan merupakan bantuan yang sangat berarti bagi saya dalam menyelesaikan penelitian tentang,
“Pengaruh Product quality, Sales Promotion, Shopping Lifestyle, Dan Hedonic Shopping Motivation Terhadap
Impluse Buying Pada E-commerce Shopee (Studi Kasus Pada Generasi Milenial di Boyolali)”. Atas bantuan dan
perhatian saudara/i, saya ucapkan terimakasih

Peneliti
Dwi Supriyanto
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Lampiran 3. Hasil Tabulasi Olah Data SPSS Versi 25
a. Tabel Skor Jawaban Variabel Product Quality (X1)



