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ABSTRAK

Tujuan dalam penelitian ini untuk menguji variabel promosi penjualan, gaya hidup
berbelanja, dan kualitas website terhadap pembelian impulsif generasi z pengguna
shopee.Penelitian ini merupakan jenis penelitian kualitatif dengan teknik
pengumpulan data menggunakan kuisioner. Populasi dalam penelitian ini adalah
pengguna shopee di Kota Surakarta. Pengambilan sampel menggunakan teknik
purposive sampling dengan kriteria responden pengguna shopee, berdomisili di
Kota Surakarta dan mempunyai frekuensi belanja 3-4 kali dalam kurun waktu 3
bulan terakhir. Sampel pada penelitian ini berjumlah 140.

Analisis data penelitian ini menggunakan pengujian analisis regresi linier berganda
dengan pengolahan data program spss versi 16.Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa gaya hidup berbelanja secara parsial memiliki pengaruh positif signifikan
terhadap pembelian impulsif. Promosi penjualan dan kulitas website tidak memiliki
pengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Promosi penjualan, gaya hidup
berbelanja dan kualitas website memiliki pengaruh secara simultan terhadap
pembelian impulsif generasi z pengguna Shopee.

Kata Kunci : Promosi Penjualan, Gaya Hidup Berbelanja, Kualitas Website,
Dan Pembelian Impulsif
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ABSTRACT

The purpose of this study was to test the variables of sales promotion, shopping
lifestyle, and website quality to impulse buying of the z generation of Shopee users.
This research is a type of qualitative research with data collection techniques using
a questionnaire. The population in this study is Shopee users in Surakarta City. And
the method uses purposive sampling technique with the criteria of being a shopee
user, domiciled in Surakarta City, born in (1997-2012) and had a shopping
frequency of 3-4 times in the last 3 months. There were 140 samples in this study.
Data analysis in this study used multiple linear regression analysis with SPSS
version 16 data processing. The results of this study indicate that a shopping
lifestyle partially has a significant positive effect on impulsive purchases. Sales
promotions and website quality do not have a significant effect on impulse buying.
Sales promotion, shopping lifestyle, and website quality have a simultaneous effect
on the impulse buying of the z generation of Shopee users.

Keywords : Sales Promotion, Shopping Lifestyle, Website Quality, And
Impulsive Buying
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BAB1

PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Majunya teknologi dan arus informasi membuat masyarakat lebih
terbuka pada pengetahuan global. Internet di era globalisasi saat ini, sebagai
keseharian masyarakat yang menjadi sarana bertukar informasi. Pengguna
internet di Indonesia menjadi potensi untuk kemajuan digital Indonesia.
Pemanfaatan internet dan teknologi informasi semakin berkembang tidak
hanya memberikan layanan kemudahan mendapatkan informasi, namun
juga dimanfaatkan sebagai media komunikasi pemasaran bisnis. Hal
tersebut juga berdampak pada peran internet yang sangat penting dalam

membantu keseharian masyarakat.
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Gambar 1. Pengguna Internet di Indonesia.

Sumber : APJ III, 2022.

Berdasarkan data tersebut menunjukkan bahwa pengguna internet di
Indonesia dari tahun ke tahun selalu mengalami peningkatan. Hal ini terjadi

sebagai bentuk kemajuan teknologi, internet di dalam keseharian sangat



membantu kegiatan yang dilakukan masyarakat. Termasuk aktivitas belanja
yang berdalih melalui online shop, melalui online shop konsumen tidak

perlu datang ke toko untuk melakukan transaksi.
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Gambar 2. Konten Internet yang sering diakses.

Sumber : Data survey APJ 111, 2022.

Data tersebut menunjukkan berbagai jenis kegiatan yang dapat
diakses melalui internet, termasuk shopping online yang memiliki
presentase 21,26 % setelah media social dan chatting online. Berbagai
macam layanan kemudahan ditawarkan hanya dengan mengakses sebuah
website konsumen dapat berbelanja dimanapun dan kapanpun dengan
sangat mudah. Konsumen hanya perlu memilih produk lalu memilih metode
pembayaran yang tersedia, produk yang diinginkan akan segera datang.
Metode pembayaran yang disediakan bahkan terdapat berbagai macam
bentuk mulai dari COD (cash on delivery), melalui m-banking, transfer

ATM dan dompet digital (e-wallet).



Pengguna internet terus meningkat tiap tahunnya dan berimbas juga
pada bisnis e-commerce. E-commerce merupakan suatu wadah transasksi
yang melibatkan penjual dan pembeli dalam suatu media internet dan
melakukan transaksi secara langsung melalui website (Riswandi, 2019). E-
commerce ada dan terus mengalami perkembangan tentu untuk
mempermudah masyarakat dalam melakukan kegiatan belanja, terutama
secara online. Saat ini konsumen lebih menyukai segala sesuatu didapatkan

secara mudah dan praktis.
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Gambar 3. Aplikasi yang paling sering digunakan.

Sumber : Data survey APJ 111, 2022.

Data tersebut menunjukkan mengenai aplikasi yang sering digunakan,
dalam kategori “toko online” Shopee masih menjadi e-commerce favorit
konsumen. Shoppe merupakan salah satu aplikasi e-commerce berbasis

marketplace, shopee juga menjadi wadah masyarakat untuk melakukan



aktivitas belanja online beserta kemudahannya yang menawarkan berbagai

macam produk.

Kepopuleran Shopee berasal dari keberagaman fitur yang
disediakan untuk para konsumen atau penggunanya seperti gratis ongkos
kirim, flash sale, voucher promo dan special event di setiap bulan. Selain
itu, dalam websitenya shopee memberikan kemudahan dalam pencarian
kategori produk yang diinginkan. Adanya berbagai kelebihan tersebut
konsumen akan merasa terbantu kemudahannya melalui Shopee dalam

aktivitas belanja.

Kegiatan belanja yang awalnya merupakan kegiatan yang dilakukan
untuk memenuhi kebutuhan keseharian mengalami pergeseran menjadi
sebuah gaya hidup dan kegiatan untuk melengkapi keinginan dan kepuasan
konsumen itu sendiri Chan et al., (2022). Berbagai kemudahan yang
dirasakan, gaya belanja yang spontan sering kali dirasakan konsumen
dimana muncul perasaan dan keinginan yang muncul secara tiba-tiba untuk
memenuhi hasrat belanja seorang konsumen, meskipun awalnya tidak ada
rencana untuk membeli sebuah produk. Perilaku tersebut merupakan

perilaku pembelian impulsif atau pembelian secara tiba-tiba.

Impulse Buying menurut Khawaja et al., (2018) merupakan
pembelian secara tiba-tiba tanpa tujuan pra belanja, baik mencukupi
kebutuhan tertentu maupun membeli kategori produk tertentu. Berdasarkan
Aprilia dan Mahfudzi., (2020) menyatakan 85% konsumen melakukan

pembelian yang tidak terencana, hal ini juga disampaikan Chan et al., (2022)



yang mengatakan bahwa masyarakat Indonesia termasuk konsumen yang
cenderung belum memiliki perencanaan yang baik dalam belanja, hal inilah
yang menyebabkan impulse buying di Indonesia masih tinggi. Konsumen
dengan pembelian impulsif cenderung membeli dengan spontan, tidak
berpikir akibat dan dipengaruhi keadaan emosional. Keinginan belanja yang
semakin besar tentunya diiringi dengan berbagai faktor yang akhirnya
membuat konsumen penasaran dan akhirnya melakukan pembelian secara

spontan.

Hasil survey Kompas x UNM Consulting gen z merupakan
kelompok umur yang mendominasi transaksi di e-commerce. Pemilihan
Gen z menjadi objek penelitian juga berdasarkan ciri belanja mereka yang
memiliki kebiasaan membeli tanpa melihat harga, mengedepankan kualitas
dan memprioritaskan item fashion terbaru. Gen z merupakan generasi kerja
terbaru, lahir antara tahun 1997-2012 disebut generasi net atau internet.
Berdasarkan Salsabila et al., (2021) generasi z merupakan generasi muda
yang cerdas secara digital, hal ini berpeluang mereka menjadi pembeli yang
impulsif dan mencari cara paling cepat untuk membeli. Hal ini juga
berkaitan dengan lokasi penelitian, dimana lokasi yang diambil yaitu Kota
Solo. Melalui artikel berita (news.republika.co.id) saat ini Kota Solo
penduduknya didominasi oleh Gen Z, dimana hal ini sesuai dengan objek

penelitian.

Semakin berkembangnya e-commerce di Indonesia membuat tim

pemasar bergerak cepat untuk melakukan berbagai strategi untuk menarik



dan mendorong daya minat beli konsumen salah satunya yaitu sales
promotion. Konsumen cenderung selalu ingin tahu dan selalu mengikuti
trend yang ada dan lebih memilih produk dengan kualitas yang sama tetapi
terdapat promosi penjualan daripada produk yang dibanderol dengan harga
normal Basalamah et al., (2021). Penelitian Padmasari et al., (2022) dalam
penelitiannya menyatakan bahwa sales promotion berpengaruh signifikan
terhadap impulsive buying. Hal ini menunjukkan bahwa promosi dalam
bentuk apapun yang ditawarkan tim pemasar akan membuat konsumen
penasaran dan terdorong untuk membeli dengan segera dan pada akhirnya

terjadi pembelian impulsif.

Munculnya perilaku impulsive buying juga dipengaruhi oleh gaya
hidup belanja seseorang. Ketika berbelanja, seseorang menyelaraskan
dengan gaya hidupnya sehingga menimbulkan rasa senang, puas dan
kebiasaan konsumen yang tidak dapat terkendali oleh diri sendiri atas
keinginan untuk mendapatkan barang, sehingga menimbulkan pembelian
impulsif Febrianty et al., (2020). Shopping lifestyle merupakan bentuk
penyampaian ekspresi rasa gembira dan kepuasan individu dalam hal

mengalokasikan waktu dan uangnya (Rahma et al., 2019).

Penelitian Wahyuni et al., (2020) menunjukkan hasil bahwa
shopping lifestyle berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying.
Adanya keinginan belanja yang besar untuk memenuhi kepuasan dan
tersedianya uang serta waktu konsumen akan cenderung melakukan

pembelian impulsif ketika berbelanja. Hal tersebut dikarenakan ketika



membeli suatu produk konsumen hanya membeli karena tertarik atau

keinginan diri sendiri bukan karena kebutuhan.

Ruang gerak yang dimiliki konsumen dalam belanja online sangat
terbatas, hanya sekedar apa yang dapat dilihat dalam layar handphone atau
komputer saja. Website quality merupakan jembatan awal antara perusahaan
dan konsumen, sehingga website harus mampu menampilkan kualitas yang
mampu memberikan apa yang dibutuhkan konsumen (Ramadhan, 2019).
Ketika website mampu meberikan layanan yang diperlukan konsumen,
menjamin kemudahan dalam transaksi, menjamin data pribadi, memberikan
informasi yang detail serta memberikan tampilan visual dan konten yang
menarik hal ini akan mendorong terjadinya impulsive buying (Satria dan
Trinanda., 2019). Dimana sebuah website memberikan layanan terbaiknya,
konsumen akan merasa nyaman dan tanpa berpikir panjang untuk
melakukan suatu pembelian dalam website tersebut. Penelitian Basalamah
et al,, (2021) menunjukkan hasil bahwa website quality berpengaruh

signifikan terhadap impulsive buying.

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, dengan demikian
dapat diketahui perilaku impulsive buying dalam belanja onl/ine masih sering
terjadi.  Sehingga dalam penelitian ini ingin mengidentifikasi
kecenderungan impulsive buying pada generasi z dengan judul “Pengaruh
Sales promotion, Shopping lifestyle dan Website Quality terhadap

Impulsive Buying Generasi z Pengguna Shopee di Kota Surakarta”



B. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang maka perumusan masalah yang

akan dibahas dalam penelitian ini adalah :

1.

Apakah Sales promotion berpengaruh terhadap Impulsive Buying pada

generasi z pengguna Shopee ?

Apakah Shopping lifestyle berpengaruh terhadap Impulsive buying pada

generasi z pengguna Shopee ?

Apakah Website Quality berpengaruh terhadap Impulsive Buying pada

generasi z pengguna Shopee ?

Apakah Sales promotion, shopping lifestyle, webstie quality berpengaruh

terhadap Impulsive Buying pada generasi z pengguna Shopee ?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah, maka tujuan dari penelitian ini adalah :

. Mengetahui pengaruh Sales promotion terhadap Impulsive Buying pada

generasi z pengguna shopee.

. Mengetahui pengaruh Shopping lifestyle terhadap Impulsive Buying pada

generasi z pengguna shopee.

. Mengetahui pengaruh Website Quality terhadap Impulsive Buying pada

generasi z pengguna shopee.



4. Mengetahui pengaruh Sales promotion, shopping lifestyle, website

quality terhadap Impulsive buying pada generasi z pengguna Shopee.

D. Manfaat Penelitian

Berdasarkan tujuan penelitian yang telah diuraikan, maka manfaat

dari penelitian ini adalah :

1. Bagi Akademik

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
dan referensi dalam ilmu Manajemen khususnya dalam bidang
Pemasaran terkait dengan apa saja faktor yang mempengaruhi konsumen

dalam pembelian impulsif.
2. Bagi Penelitian Selanjutnya

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai
referensi serta bahan perbandingan bagi penelitian selanjutnya yang akan
melakukan penelitian yang sejenis sebagai bahan untuk pengembangan

penelitian.



BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

A. Kajian Teori

1. Sales Promotion (Promosi Penjualan)

Komunikasi dalam pemasaran merupakan bagian dari tahap proses
pembelian konsumen, program komunikasi harus dibuat sesuai dengan
segmen supaya informasi yang disampaikan kepada konsumen tepat
sasaran. Komunikasi yang dimaksud terdapat dalam bentuk promosi
penjualan. Promosi merupakan salah satu diantara faktor yang menetukan

berhasil tidaknya pemasaran (Kurnianingsih., 2022).

Sales promotion merupakan salah satu bagian atau bentuk dari
strategi pemasar yang berfungsi sebagai pemicu meningkatnya daya beli
konsumen untuk penunjang penjualan produk dalam jangka pendek

(Padmasari et al., 2022).

Definisi sales promotion menurut Wahyuni et al., (2020) merupakan
alat komunikasi yang tujuannya mempengaruhi konsumen untuk segera
mungkin melakukan pembelian pada suatu produk yang ditawarkan.
Menurut Maulana et al., (2020) sales promotion merupakan bentuk persuasi
langsung melalui berbagai macam program yang dapat diatur untuk
menstimulasi pembelian dengan segera. Berdasarkan beberapa pengertian
diatas dapat disimpulkan sales promotion merupakan alat komunikasi

pemasar dalam berbagai bentuk penawaran yang dilakukan untuk
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menciptakan ketertarikan atau dorongan pada konsumen untuk melakukan

pembelian dengan segera.

Konsumen cenderung tertarik dengan produk dengan kualitas yang
sama namun terdapat promo yang berlangsung, adanya sales promotion
yang ditawarkan akan mempengaruhi konsumen dalam pembelian. Promosi
penjualan yang dilakukan akan menarik perhatian konsumen, merasa
penasaran dan terdesak segera ingin membeli yang seringkali secara tidak
sadar, konsumen melakukan pembelian spontan akibat tertarik dengan

promosi penjualan yang sedang berlangsung.

a. Indikator sales promotion :
Menurut (Wirakanda et al., 2018) sales promotion dapat diukur

dengan 3 indikator yaitu :

1. Potongan Harga.
Potongan harga yang dilakukan dalam bentuk pemberian
diskon, flash sale, potongan harga dengan jumlah lebih besar juga
diberikan pada saat special event atau hari belanja nasional

(Harbolnas)

2. Pemberian kupon belanja
Program undian untuk penukaran atau pembelian produk
tertentu. Dapat diberikan juga dalam bentuk voucher gratis ongkir

dengan batas waktu tertentu.
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3. Penawaran paket harga khusus (bundling promotion)
Menggabungkan 2 buah produk atau beberapa produk

tertentu ke dalam satu paket penjualan.

2. Shopping Lifestyle (Gaya Hidup Berbelanja)

Terdapat pergeseran fungsi kegiatan belanja, dimana saat ini belanja
bukan hanya sekedar memenuhi kebutuhan namun menjadi sebuah hiburan
memenuhi keinginan dan kepuasan ketika membeli suatu produk. Didukung
dengan ketersediaan uang dan waktu luang yang membuat keinginan
belanja menjadi lebih besar. Konsumen dengan gaya belanja besar
cenderung berbelanja hanya sekedar menyalurkan rasa senang dan

menghabiskan waktu luang.

Penelitian Rahma et al., (2019) shopping lifestyle merupakan bentuk
penyampaian ekspresi rasa gembira dan kepuasan individu dalam hal
mengalokasikan waktu dan uangnya. Shopping lifestyle merupakan sebuah
hal yang konsisten dilakukan dalam membelanjakan sebagian
pendapatannya, mereka akan melakukan berbagai cara dan tidak dapat
mengendalikan diri untuk mendapatkan produk yang diinginkan Ahmad et
al., (2020). Gaya hidup yang diselaraskan ketika berbelanja akan
menimbulkan rasa senang, kepuasan dan kebiasaan yang tidak dapat
dikendalikan atas keinginan membeli barang, sehingga menimbulkan

pembelian spontan Febrianty et al., (2020).
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Adanya keinginan dan gaya hidup belanja yang besar akan
mempengaruhi terjadinya pembelian impulsif. Kebiasaan konsumen
dalam menggunakan separuh pendapatannya untuk belanja, didukung
tersedianya uang dan waktu konsumen cenderung belanja berdasarkan
keinginan diri sendiri sebagai ekspresi kepuasan secara spontan tanpa

peréncanaan apapun.

b. Indikator shopping lifestyle
Menurut Rismaya, (2018) dalam Anggarini et al., (2022)

terdapat 3 indikator untuk mengukur shopping lifestyle, yaitu :
1. Model Terbaru
Cenderung membeli produk dengan trend atau model yang
paling baru atau yang sedang ramai dibicarakan.

2. Merek Terkenal

Berbelanja dengan membeli merek paling terkenal dan meyakini
apabila produk dengan merek terkenal sudah pasti memiliki kualitas

yang terbaik.

3. Keyakinan pada merek mengenai kualitas.

Meyakini bahwa merek tertentu juga memiliki kualitas yang baik.

3. Website Quality (Kualitas Website)
Dalam belanja online sebuah website maupun aplikasi mobile

menjadi satu hal yang penting bagi konsumen. Hubungan antara penjual dan
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konsumen dalam melakukan transaksi harus terdapat perantara yaitu sebuah
website. Website mempunyai peran sebagai jembatan konsumen untuk
berinteraksi dengan produk yang ditawarkan penjual. Website quality
merupakan suatu interaksi pengguna pada situs web untuk dapat
menggunakan atau mengoperasikannya dengan mudah dan cepat (Nabila et
al., 2018). Dalam perilaku pembelian impulsif kualitas web menjadi salah

satu faktor penentu konsumen dalam pembelian.

Desain sebuah website yang menarik dan mudah dioperasikan untuk
menimbulkan pengalaman positif dan lingkungan yang nyaman, maka akan
meningkatkan kecenderungan pembelian secara impulsif Putri et al.,
(2021). Dapat disimpulkan bahwa ketika konsumen merasa nyaman dalam
megoperasikan website untuk belanja akan meningkatkan kecenderungan
dalam pembelian. Konsumen tidak akan segan untuk melakukan pembelian
ketika keinginannya dipenuhi oleh website yang diakses, seperti kemudahan
pencarian produk, jaminan data pribadi, informasi produk serta tampilan

visual yang menarik.

a. Indikator website quality

Adapun indikator untuk mengukur Website quality menurut

Basalamah et al., (2020) :
1. Kelengkapan informasi produk.
Ketepatan dan kejelasan informasi dibutuhkan untuk

membantu menjelaskan mengenai sebuah produk kepada konsumen.
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2. Jaminan keamanan data pribadi.

Privasi menyangkut pada perlindungan data pribadi konsumen
yang tidak akan dibagi maupun dijual. Mengacu pada keamanan dan
perlindungan bagi pengguna dari penipuan maupun kerugian
finansial.

3. Ease to use atau kemudahan penggunan.

Transasksi melalui internet terkadang menyebabkan konsumen
terintimidasi karena kerumitan internet. Oleh karena itu. Kemudahan
dalam penggunaan website merupakan salah satu hal yang penting.

4. Daya tarik tampilan website.

Tampilan dari website sendiri meliputi grafis, warna, penggunaan

gambar, ikon, animasi, video dan lain-lain. Tampilan website yang

menarik akan menciptakan suasana virfual dari website.

4. Impulsive Buying (Pembelian Impulsif)

Saat ini belanja onl/ine menjadi bagian kegiatan yang menyenangkan
oleh masyarakat, dengan adanya keberadaan e-commerce yang semakin
memberikan berbagai kemudahan dan kenyamanan untuk konsumen dalam
berbelanja mengakibatkan terjadinya peningkatan daya beli konsumen.
Meningkatnya keinginan belanja yang semakin besar tentunya dipengaruhi
berbagai stimulus atau rangsangan yang menyebabkan konsumen penasaran
dan pada akhirnya melakukan pembelian secara tiba-tiba. Menurut Salim et

al., (2020) impulse buying merupakan perilaku pembelian dengan ciri relatif
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cepat dalam mengambil keputusan dan keinginan yang tinggi untuk
mendapatakan sesuatu.

Definisi impulse buying adalah pembelian dengan tindakan tanpa
pertimbangan dan terburu-buru diikuti dengan adanya dorongan konflik
psikologis emosional Effendi et al., (2020). Perilaku impulse buying
merupakan keputusan pembelian yang terburu-buru dan spontanitas
disebabkan adanya rangsangan yang terjadi pada saat konsumen memasuki
toko atau pada saat mengakses sebuah website atau aplikasi online shop
(Merisha., 2021). Utari et al., (2020) menyatakan bahwa konsumen
membeli produk yang tidak direncanakan saat memasuki toko, membaca
katalog, dan menonton acara tv belanja online, maka akan mempengaruhi
pembelian impulsif.

Berdasarkan beberapa pernyataan mengenai impulse buying diatas
dapat disimpulkan bahwa Impulse buying merupakan tindakan pembelian
tanpa perencanaan yang diikuti dorongan kuat untuk membeli secara tiba-
tiba dan sering kali sulit ditahan, akibat adanya stimulus atau rangsangan

ketika berhadapan dengan suatu produk yang ditawarkan.
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B. Penelitian Terdahulu

Berikut adalah daftar penelitian terdahulu sebagai rujukan penelitian

supaya bisa memperbaiki hasil penelitiannya.

Tabel 1. Penelitian Terdahulu

No. | Nama Penelitian Judul Penelitian Hasil Penelitian

1. | Annisah  Dyah | Pengaruh Hedonic | Hasil Penelitian
Pramesti, Djojok | Motivation dan | menunjukkan bahwa
Dwiridotjahjono | Shopping Lifestyle | Shopping  Lifestyle
Jurnal Kajian | Terhadap Perilaku | berpengaruh
Ekonomi dan | Impulse Buying | signifikan  terhadap
Binsis Islam | Pengguna Shopee di | Perilaku Impule
(2022) Surabaya. Buying.

2. | Hanifah Syafti, | Pengaruh Hedonic | Hasil penelitan
Eri Besra (2019). | Motivation, Store | menunjukan bahwa
Jurnal llmiah | Atmosphere dan Sales | Sales Promotion
Mabhasiswa Promotion Terhadap | berpengaruh  positif
Ekonomi Impulse Buying | dan signifikan
Manajemen. (Konsumen  Kosmetik | terhadap Impulse

Transmart Kota Padang) | Buying.

3. | Aan Satria, Okki | Pengaruh Promosi dan | Hasil penelitian
Trinanda (2019) Website Quality menunj ukkan

terhadap Impulse Buying | hahwa website

pada e-commerce :

Lazada di Kota Padang. gz:ﬁg berpengagt;l;
signifikan terhadap
impulse buying
pada konsumen yang
pernah  belanja di
Lazada.

4. | Trifena Monika | Pengaruh Media sosial | Terdapat pengaruh
Derek, Sifrid S. | dan Promosi Penjualan | Sales Promotion
Pangemanan, Terhadap Perilaku | (Promosi penjualan)
Maria V.J | Pembelian Impulsif di e- | Terhadap  Perilaku
Tielung (2022) commerce shopee pada | Pembelian Impulsif .

Mahasiswa Fakultas

Ekonomi dan Bisnis
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Sam Ratulanggi
Manado.
Syifaullima Pengaruh Sales | Hasil penelitian
Fissudur, M. | Promotion, Hedonic | menunjukkan  Sales
Ridwan Shopping  Motivation | promotion dan
Basalamah, dan Website Quality | website quality
Aleria Irma | Terhadap Impulse | berpengaruh  positif
Hatneny (2020) | Buying pada Online | dan signifikan
Shop Shopee di Masa | terhadap Impulse
pandemi. Buying .
Sarah  Fauziah, | Pengaruh Promosi | Terdapat pengaruh
Rose Rahmidani | Penjualan dan Shopping | promosi  penjualan
(2021) Lifestyle Terhadap | dan shopping lifestyle
Impulse Buying produk | secara signifikan
Fashion. terhadap Impulse
buying produk
fashion.
Muhammida Tri | Pengaruh Promosi | Hasil penelitian
Alfiyah,  Budi | penjualan dan Shopping | menunjukkan
Prabowo (2020) | Lifestyle Terhadap | promosi penjulan
Impulse  Buying pada | {4k berpengaruh
Konsumen Shopee kota signifikan terhadap
Tuban. . .
impulse buying, dan
shopping  lifestyle
berpenagruh
signifikan
terhadapn impulse
buying.
Debora Dian | Pengaruh Gaya Hidup | Hasil penelitian
Meydiana belanja dan Perilaku | menunjukkan Gaya
Anggraeni, Hedonik Terhadap | hidup belanja
Sentot Suciarto | Pembelian Impulsif | berpengaruh  positif
A. (2020) (Studi  pada  Toko | dn signifikan
Belanja Online Shopee) | terhadap Pembelian

Impulsif.
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C. Kerangka Pikir

Sales promotion
(x1) t
H, Impulsive buying
Shopping Lifestyle
(Y)
(X2)
H;
Website quality
(X3) A

Gambar 4. Kerangka Pikir

Variabel independent (variabel bebas) adalah variabel yang
mempengaruhi variabel lain, variabel independent dalam penelitian ini adalah
Sales promotion (X1), Shopping Lifestyle (X2), Web Quality (X3). Variabel
dependent (variabel terikat) adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel
independent, variabel dependent dalam penelitian ini adalah Perilaku Impulse

Buying.
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D. Hipotesis

1. Pengaruh Sales promotion terhadap Impulsive buying.

Salah satu stimulus atau faktor pendorong terjadinya impulse buying
adalah sales promotion. Berdasarkan Daulay et al., (2020) sales promotion
adalah aktivitas promosi jangka pendek yang dirancang untuk merangsang
konsumen supaya melakukan pembelian dengan segera. Sales promotion
sangat responsif karena mampu menciptakan respon konsumen terhadap
pembelian.

Hal ini disebabkan karena dengan adanya program sales promotion
yang menarik dan mencolok akan mengalihkan perhatian konsumen, dan
konsumen akan merasa penasaran karena terdapat diskon atau penurunan
harga hanya pada saat promo tersebut berlangsung. Konsumen yang merasa
tertarik dengan promo tersebut, cenderung melakukan pembelian tanpa
berpikir terlebih dahulu dan menimbulkan pembelian yang impulsif.

Penelitian sebelumnya yang dilakukan Lestari dan Pandjaitan.,
(2022) menunjukkan bahwa sales promotion berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Impulse Buying. Penelitian yang dilakukan Padmasari
dan Widyastuti, (2022) juga menunjukkan hasil bahwa sales promotion

berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying.

H1 : Sales Promotion berpengaruh positif dan signifikan

terhadap Impulse Buying.
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2. Pengaruh shopping lifestyle terhadap impulsive buying.

Faktor lain yang mempengaruhi perilaku impulse buying adalah
shopping lifestyle (gaya hidup berbelanja). Menurut Sitinjak dan Gunawan.,
(2018) shopping lifestyle merupakan pola konsumsi yang mencerminkan
pilihan seseorang tentang bagaimana cara menghabiskan waktu dan uang.
Daya beli konsumen tinggi akibat dari ketersediaanya waktu dan uang
konsumen yang digunakan untuk berbelanja, konsumen akan cenderung
melakukan segala cara untuk mendapatkan barang yang diinginkan.

Konsumen yang memiliki keinginan belanja yang besar, cenderung
melakukan pembelian tanpa berpikir dan direncanakan dahulu. Akibatnya
sering kali konsumen berperilaku impulsif karena melakukan pembelian
spontan hanya berdasarkan keinginan pribadi, sebagai ekspresi rasa puas
dan senang ketika mendapatkan suatu barang dan berbelanja mreupakan
sarana hiburan untuk menghabiskan waktu.

Penelitian terdahulu yang dilakukan Purnamasari et al., (2021)
menunjukkan hasil bahwa Shopping lifestyle berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Impulse buying. Penelitian yang sama dilakukan
Anggraini et al., (2022) menunjukkan hasil shopping lifestyle berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Impulse buying. Penelitian yang dilakukan
Ahmad et al., (2022) menunjukkan hasil shopping lifestyle berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Impulse Buying.

H2 : Shopping Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan

terhadap Impulse Buying.
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3. Pengaruh website quality terhadap impulsive buying.

Kualitas website yang disuguhkan juga menjadi salah satu faktor
penting terjadinya pembelian dalam belanja online. Menurut Bassalamah et
al., (2021) web quality merupakan aspek yang berkaitan dengan informasi
dan layanan yang dilalui pengguna selama berinterksi dengan wesbite
tersebut. Apabila konsumen merasa bahwa situs website memiliki kualitas
yang baik, mereka akan memiliki tingkat kepuasan yang lebih tinggi untuk
web tersebut dan cenderung mengembangkan keinginan untuk membeli.

Website yang memiliki kualitas baik dinyatakan dapat menarik
konsumen untuk berkunjung dan berbelanja pada e-commerce tersebut
(Fauziah et al., 2018). Artinya melalui website yang berkualitas baik,
mempengaruhi terjadinya pembelian impulsif.

Penelitian yang dilakukan Dewi dan Rachamawati.,, (2020)
menunjukkan Website Quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Impulse Buying. Penelitian lain juga dilakukan Satria dan Triananda., (2019)
menyatakan bahwa website quality berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying. Penelitian Panasea et al.,, (2022) juga
menunjukkan hasil website quality berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulse buying.

H3 : Website Quality berpengaruh positif dan signifikan

terhadap impulse buying.
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4. Pengaruh sales promotion, shopping lifestyle dan website quality secara
bersama berpengaruh simultan terhadap impulsive buying.

Sales Promotion, Shopping Lifestyle dan Web Quality akan
mempengaruhi perilaku impulse buying. Konsumen yang tertarik terhadap
promosi yang ditawarkan cenderung akan melakukan pembelian spontan
atau membeli dengan segera terhadap suatu produk dikarenakan terdapat
diskon, flashsale dan voucher gratis ongkir dimana masa promosi tersebut
dibatasi oleh waktu atau dalam jangka pendek. Kegemaran dan keinginan
belanja yang besar dari konsumen berasal dari gaya hidup mereka yang suka
menghabiskan sebagian pendapatannya untuk berbelanja. Konsumen
dengan gaya hidup belanja yang tinggi tidak dipungkiri seringkali
melakukan pembelian secara impulsif. Adanya kualitas baik yang
disuguhkan dalam website e-commerce akan mempengaruhi terjadinya
pembelian impulsif dikarenakan konsumen merasa dipermudah dalam
pencarian produk hingga proses transaksi tanpa mengalami kendala apapun
dan dapat dilakukan dimana saja.

Penelitian sebelumnya dilakukan Fauziah dan Rahmidani., (2021)
dengan menguji sales promotion dan shopping lifestyle secara bersam-sama
menunjukkan hasil bahwa sales promotion dan shopping lifestyle
berpengaruh secara bersama-sama positif dan signifikan terhadap impulse
buying.

H4 : Sales promotion, Shopping Lifestyle dan Web Quality secara

bersama-sama berpengaruh terhadap Impulse buying.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis data dan pengujian yang telah dilakukan dengan
regresi linier berganda melalui program SPSS versi 19 pada keempat hipotesis
dengan objek penelitian generasi z pengguna Shopee di Kota Surakarta, maka

dapat diambil kesimpulan bahwa :

1. Sales Promotion tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel

Impulsive Buying pada generasi z pengguna Shopee di Kota Surakarta.

2. Shopping Lifestyle memilki pengaruh positif signifikan terhadap variabel

Impulsive Buying pada generasi z pengguna Shopee di Kota Surakarta.

3. Website Quality tidak memiliki pengaruh terhadap variabel Impulsive

Buying pada generasi z pengguna Shopee di Kota Surakarta.

4. Sales promotion, Shopping lifestyle dan Website quality memiliki pengaruh
yang simultan terhadap variabel Impulsive buying pada generasi z pengguna

Shopee di Kota Surakarta.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian maka saran yang dapat diberikan adalah :

1. Sales promotion yang diberikan Shopee harus lebih ditingkatkan seperti
memberikan reward gratis ongkir hingga 0 rupiah apabila telah mencapai

minimum pembelian.
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2. Shopping Lifestyle menjadi variabel yang paling kuat, dalam hal ini
diartikan bahwa Shopee harus senantiasa mempertahankan penawaran

berbagai produk yang akan terus diupdate sesuai trend yang ada.

3. Website Quality yang terdapat pada aplikasi Shopee harus ditambahkan
berbagai fitur lainnya seperti fitur /ive streaming untuk membantu para

konsumen untuk dapat melihat produk secara lebih real.

4. Sales promotion, Shopping lifestyle dan Website quality ketika ketiga
variabel tersebut dapat terpenuhi dengan baik maka akan dapat

meningkatkan Impulsive buying yang terjadi pada konsumen.

5. Bagi penelitian selanjutnya dikarenakan subjek penelitian ini adalah
pengguna Shopee, maka produk yang diteliti tidak terfokus pada kategori
tertentu. Pada penelitian selanjutnya diharapkan fokus pada sektor bisnis
tertentu yang sedang ramai diminati untuk menetapkan batasan pada sektor
yang diteliti dan mendapatkan hasil yang lebih spesifik dan dapat diterapkan

pada industri tersebut.

6. Pada penelitian ini hanya meneliti 3 variabel yaitu sales promotion,
shopping lifestle dan website quality terhadap impulsive buying, sedangkan
masih banayak terdapat variabel lain yang dapat mempengaruhi impulsive
buying. Penelitian selanjutnya harus mengevaluasi lagi variabel lain seperti
word of mouth, fitur live streaming dan lain-lain yang berkorelasi dengan

impulsive buying.
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LAMPIRAN



Lampiran 1. Kuisioner Penelitian

Kuisioner Penelitian Online

Berikut adalah kuisoner penelitian tentang Pengaruh Sales Promotion,
Shopping Lifestyle dan Website quality Terhadap Impulsive buying pada
generasi z pengguna Shopee di Kota Surakarta. Informasi dan data yang
saudara/i isi akan digunakan sebagai data penyusunan skripsi, untuk itu
diharapkan saudara/i bersedia meluangkan waktu untuk mengisi daftar
pertanyaan dari kuisioner yang telah disediakan dengan memberi jawaban yang

sesuai pengalaman. Atas kesediaannya saya uacapkan terimakasih.

A. Kriteria Responden

1. Pengguna Shopee
2. Domisili Kota Surakarta
3. Kelahiran tahun (1997-2012)
4. Mempunyai frekuensi belanja 3-4x dalam kurun waktu 3 bulan terakhir.
B. Identitas Responden
1. Nama
2. Jenis Kelamin
o Laki-laki
o Perempuan
3. Kelahiran Tahun 1997-2012
oYa
o Tidak
4. Apakah anda berdomisili di Kota Surakarta ?

OYa



o Tidak

5. Frekuensi belanja di Shopee dalam kurun waktu 3 bulan terkahir,

sebanyak 3-4 kali ?
oYa

o Tidak

C. Petunjuk Pengisian.

Berilah tanda (V) pada kolom yang telah disediakan sesuai dengan

jawaban anda.
Keterangan :
STS = Sangat Tidak Setuju
TS = Tidak Setuju
S = Setuju
SS = Sangat Setuju
D. Kuisioner

Kuisioner ini ditunjukkan untuk responden generasi z pengguna Shopee

di Kota Surakarta

1. Sales Promotion

Pertanyaan STS | TS S SS

Saya lebih sering berbelanja di Shopee, ketika terdapat
program ( flash sale, cashback, gratis ongkir).

Saya merasa program (flash sale, cash back, gratis
ongkir) yang diberikan Shopee sesuai harapan dan
budget belanja saya.

Saya merasa Shopee memberikan kupon belanja
terbesar pada event special (seperti : 11.11, 12.12)




4. Saya tertarik berbelanja di Shopee, karena sering
memberikan kupon belanja.
5. Saya tertarik berbelanja di Shopee, karena
memberikan program bundling (pembelian beberapa
produk dalam 1 paket) yang sangat menguntungkan.
6. Saya tertarik berbelanja di Shopee, karena program
bundling (pembelian beberapa produk dalam 1 paket)
yang ditawarkan sudah sesuai.
2. Shopping Lifestyle
No. Pertanyaan STS | TS SS
1 2 4
1. Saya cenderung berbelanja produk di shopee dengan
model terbaru untuk mengikuti trend.
2. | Saya berbelanja di Shopee karena selalu menyediakan
produk dengan model terbaru.
3. | Saya cenderung membeli produk dengan merek
terkenal, ketika berbelanja di Shopee.
4. | Saya percaya produk dengan merek terkenal pasti
memiliki kualitas yang baik.
5. | Saya yakin bahwa produk yang saya beli di Shopee
terbaik dalam hal kualitas.
6. | Saya percaya terdapat produk lain yang sama
kualitasnya seperti yang saya beli.
3. Website Quality
No. Pertanyaan STS | TS SS
1 2 4
1. Saya tertarik berbelanja karena informasi produk yang
tercantum pada website Shopee lengkap dan akurat.
2. Saya tertarik berbelanja di Shopee, karena informasi
mengenai produk yang tercantum pada website Shopee
mudah untuk dipahami.
3. Saya tertarik berbelanja di Shopee karena memberikan
rasa aman terhadap informasi data pengguna.
4, Saya tertarik belanja di Shopee karena memberikan
rasa aman untuk menyelesaikan transaksi ketika
berbelanja.
5. Saya berbelanja di Shopee karena aplikasinya mudah
diakses dan digunakan.
6. Saya merasa efektivitas belanja saya meningkat karena

Shopee memiliki berbagai fitur yang membantu
kemudahan penggunaan aplikasinya.




Saya tertarik berbelanja di Shopee karena tampilan
design produk di website Shopee memiliki visual yang
menarik dan nyaman dilihat.

Saya tertarik berbelanja di Shopee karena tampilan
website yang sesuai dan memberikan pengalaman yang
positif ketika belanja.

4. Impulsive Buying

No.

Pertanyaan

STS

TS

Saya melakukan pembelian secara spontan, ketika
melihat diskon yang diberikan Shopee pada
program flash sale.

Saya cenderung berbelanja tanpa direncanakan
terlebih dahulu ketika berbelanja di Shopee.

Saya tidak dapat menahan diri untuk tidak membeli
produk yang terlihat menarik ketika berbelanja di
Shopee.

Saya membeli karena saya merasa ingin segera
mendapatkan produk tersebut, ketika berbelanja di
Shopee.

Saya sulit mengendalikan diri untuk tidak membeli,
ketika terdapat penawaran yang menarik di Shopee.

Saya sering tidak sadar telah membeli produk yang
sebenarnya tidak saya butuhkan, karena tertarik
program potongan harga dari Shopee.

Saya cenderung berbelanja tanpa memikirkan manfaat
dari produk yang dibeli, ketika berbelanja di Shopee.

Saya sering membeli produk yang terlihat menarik di
Shopee, walaupun saya tidak memiliki keinginan
untuk membeli sebelumnya.




