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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Internet menjadi sarana pertukaran informasi bagi masyarakat di dunia. 

Di Indonesia, internet memiliki tingkat penggunaan yang melesat dengan 

tinggi sehingga memiliki potensi yang tinggi untuk kemajuan digital 

Indonesia. Semakin tinggi penggunaan internet membuat masyarakat tak lepas 

akan kebutuhan internet. Berdasarkan data laporan We Are Social menunjukan 

bahwa penggunaan internet di Indonesia per Januari 2022 mencapai 204,7 juta 

pengguna. 

 

Gambar 1.1 - Jumlah Pengguna Internet di Indonesia Tahun 

2018-2022 

Sumber : https://databoks.katadata.co.id/ diakses tanggal 2 Juni 2022 

Dari gambar diatas menunjukan bahwa di Indonesia terjadi peningkatan 

jumlah pengguna internet sejak tahun 2018 hingga tahun 2022. Pada Januari 
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2021 tercatat 202,6 juta pengguna internet di Indonesia. Jumlah ini mengalami 

kenaikan sebesar 1,03% pada 2022. 

Pengguna internet di Indonesia hingga saat ini meningkat sebesar 

54,25% jika dibandingkan dengan tahun 2018. Sementara itu, pada awal tahun 

2022, terjadi peningkatan penetrasi internet sebanyak 73,7%. Adapun pada 

bulan Januari 2022, jumlah penduduk di Indonesia tercatat sebanyak 277,7 

juta orang. 

Seiring dengan perkembangan penggunaan internet memiliki dampak 

yang besar terhadap bisnis e-commerce. E-commerce merupakan transaksi 

penjualan produk yang dilakukan oleh perusahaan atau situs secara online 

(Kotler & Keller, 2010). Adanya e-commerce semakin memudahkan 

masyarakat dalam memenuhi pembelian produk melalui internet dimanapun 

dan kapanpun. Berbelanja melalui e-commerce tentu akan lebih 

menguntungkan karena hemat waktu, efektif, dan menjangkau semua produk 

sesuai kebutuhan. Selain itu, pembayaran pembelian produk secara online 

dapat dilakukan secara online dan offline.  

Dari berbagai e-commerce di Indonesia, Shopee menjadi salah satu 

paling populer. Shopee menjadi e-commerce paling diminati masyarakat 
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Indonesia, sesuai dengan data yang dirilis oleh 

http://www.databoks.katadata.co.id/ pada tanggal 3 Februari 2022. 

 

Gambar 1.2 - E-commerce pengunjung terbesar 

Sumber: iPrice, 2021 

Data pengunjung Shopee terbesar didukung dengan survei Ipsos yang 

menyatakan Shopee sebagai e-commerce yang paling banyak digunakan 

terutama pada saat Hari Belanja Online Nasional (Harbolnas) dan strategi 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Survey dilakukan berdasarkan 

empat indikator yaitu Brand Use Most Often, top of mind, penetrasi konsumen 

dan nilai suatu transaksi. Hasil survey menunjukan Shopee berhasil 

mengalahkan e-commerce lain, Tokopedia dan Lazada dalam semua indikator, 

yaitu sebagai berikut: 
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Table 1.1 - Hasil Survei Ipsos 2021 

Indikator Shopee Tokopedia Lazada 

BUMO (Brand 

Used Most Often) 

54% 30% 13% 

Top of mind 54% 37% 12% 

Penetrasi pasar 41% 34% 16% 

Nilai transaksi 60% 26% 11% 

Sumber: Data diolah oleh penulis, 2022 

Di Shopee tersedia berbagai pilihan macam produk sesuai kebutuhan 

konsumen. Hal inilah yang menjadi salah satu alasan Shopee memiliki banyak 

konsumen. Shopee merupakan anak perusahaan dari Garena di Singapura 

yang mulai beroperasi sejak awal tahun 2015. Di Indonesia, Shopee dikelola 

oleh PT. Shopee International Indonesia pada tahun 2016. Shopee telah 

menjadi wadah bagi masyarakat Indonesia dalam melakukan proses 

pembelian secara up-to-date. Melalui Shopee, konsumen dapat melakukan 

pertukaran informasi dan berbagi ulasan serta merekomendasikan berbagai 

produk dengan kualitas terbaik untuk menunjang kebutuhan dan gaya hidup 

seseorang. 

Berbelanja secara online di Indonesia semakin didukung dengan sistem 

pembayaran yang mudah. Selain itu, berbelanja online melalui marketplace 
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menjadi lebih mudah, efisien, hemat waktu dan lebih banyak penawaran 

menarik sehingga mendorong masyarakat untuk melakukan pembelian secara 

konsumtif. Salah satu alasan terbesar untuk berbelanja secara impulsif adalah 

dengan berbelanja secara online. Melakukan pembelian secara impulsif 

dilakukan oleh seseorang pada saat menginginkan sesuatu dengan tidak 

mempertimbangkan value dari produk tersebut karena adanya dorongan dalam 

diri sendiri (Yvonne.W, 2018). Pembelian impulsif didorong oleh hedonic 

shopping value yang mencerminkan perilaku berbelanja secara emosional 

(Aprilia et al., 2015). Dorongan emosional pada seseorang dapat menciptakan 

rasa senang dan bahagia sehingga akan cenderung berbelanja secara impulsif. 

Dengan adanya pembelian secara impulsif diharapkan dapat 

memberikan peluang yang tinggi bagi pebisnis untuk meningkatkan penjualan. 

Dalam hal ini, para pebisnis perlu memahami perilaku konsumen agar dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian secara impulse buying, guna 

meningkatkan penjualan e-commerce. 

Di era perkembangan zaman seperti saat ini, pebisnis dituntut untuk bisa 

menyesuaikan dan mengikuti perkembangan tersebut. Kondisi seperti ini 

menjadi salah satu cara yang dapat meningkatkan kreativitas serta inovasi 
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yang muncul dari para pebisnis, yang nantinya akan memberikan dampak 

besar pada kepuasan konsumen. Dengan tingginya kepuasan oleh konsumen 

juga meningkatkan rasa percaya antara pembeli dan penjual dalam waktu yang 

lama. Konsumen dalam melakukan keputusan pembelian cenderung 

menunjukan perilaku secara kognitif dan afektif. Melalui perilaku yang 

dilakukan oleh konsumen tersebut dapat menjadikan pengalaman dalam 

berbelanja, dikelompokan menjadi hedonic shopping value dan shopping 

emotion. Hawkins and Mothersbaugh menjelaskan bahwa emosi merupakan 

suatu perasaan yang dikategorikan menjadi suka atau tidak suka mengenai 

suatu hal yang mendalam (Rahadhini, 2021). Penelitian Soenjaya dan Gaby 

(2020) menunjukan shopping emotion terdapat pengaruh signifikan pada 

pembelian impulsif. 

Pembelian secara impulsif dipengaruhi karena shopping lifestyle. 

Pernyataan ini didukung oleh penelitian Sopiyan & Kusumadewi (2020), 

shopping lifestyle mempunyai pengaruh secara signifikan pada impulse 

buying,. Shopping lifestyle merupakan acuan dilakukan konsumen ketika 

menggunakan waktu dan uang. Menurut Yusri, shopping lifestyle 

berhubungan tentang bagaimana menjalani hidup, menghabiskan waktu dan 
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uang serta berbelanja, menunjukan perbuatan dan pendapat mengenai dunia 

yang ditinggali (Fani dan Whyosi, 2019). Shopping lifestyle merupakan 

kegiatan berbelanja yang menjadi lifestyle untuk mencerminkan suatu 

perbedaan status dan sosial (Japarianto dan Sugiharto, 2011). 

Pola konsumtif sering terjadi pada masyarakat terutama untuk 

memenuhi kebutuhan lifestyle. Dengan adanya kemudahan berbelanja melalui 

e-commerce semakin meningkatkan pembelian secara impulsif. Mereka 

cenderung membeli produk atau barang bukan untuk memenuhi kebutuhan 

melainkan untuk kesenangan dan kebahagiaan semata. Sebagian besar 

masyarakat tidak mementingkan kebutuhan mereka demi memperoleh 

kesenangan. Kondisi tersebut sesuai dengan pendapat Leo Tan yang 

menyatakan pola pikir dan lifestyle termasuk dalam berbelanja dipengaruhi 

secara langsung maupun tidak langsung oleh bayang-bayang resesi global 

(Wijaya et al., 2016). 

Setiap konsumen memiliki pengalaman berbelanja secara online yang 

berbeda, baik dalam hal memenuhi kebutuhan atau hanya keinginan saja. 

Konsumen lebih sering memilih dan membeli produk tanpa adanya 

perencanaan atau hanya sekedar memuaskan fantasi serta kesenangan pribadi 
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sehingga menimbulkan tindakan impulsif. Pembelian secara impulsif terjadi 

karena dorongan pada saat melihat-lihat produk, iklan serta promo dan diskon 

menarik. Konsumen akan merasakan keinginan kuat untuk membeli produk 

dalam waktu seketika. Hal ini disebabkan karena terdapat rangsangan atau 

stimulus yang kuat dari lingkungan tanpa adanya pertimbangan kebutuhan 

secara rasional. Inilah yang menjadi alasan peneliti ingin meneliti konsumen 

Shopee untuk mengetahui pembelian secara impulsif atau impulse buying 

dipengaruhi oleh faktor apa saja. Penelitian ini nantinya bermanfaat bagi para 

pebisnis untuk menjadi acuan strategi pemasaran yang dapat meningkatkan 

penjualan. 

Berdasarkan latar belakang yang dipaparkan di atas, maka peneliti akan 

melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Shopping Lifestyle, Hedonic 

Shopping Value dan Shopping Emotion Terhadap Impulse Buying Pada 

Konsumen Shopee (Studi pada Masyarakat di Ponorogo). 
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B. Perumusan Masalah 

1. Apakah Shopping Lifestyle berpengaruh signifikan terhadap Impulse 

Buying pada konsumen Shopee di Ponorogo? 

2. Apakah Hedonic Shopping Value berpengaruh signifikan terhadap Impulse 

Buying pada konsumen Shopee di Ponorogo? 

3. Apakah Shopping Emotion berpengaruh signifikan terhadap Impulse 

Buying pada konsumen Shopee di Ponorogo? 

4. Apakah Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Value dan Shopping 

Emotion berpengaruh signifikan secara simultan terhadap Impulse Buying 

pada konsumen Shopee di Ponorogo? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah maka tujuan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

a. Untuk mengetahui pengaruh Shopping Lifestyle secara signifikan 

terhadap Impulse Buying pada konsumen Shopee di Ponorogo. 

b. Untuk mengetahui pengaruh Hedonic Shopping Value secara signifikan 

terhadap Impulse Buying pada konsumen Shopee di Ponorogo. 
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c. Untuk mengetahui pengaruh Shopping Emotion secara signifikan 

terhadap Impulse Buying pada konsumen Shopee di Ponorogo. 

d. Untuk mengetahui pengaruh Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping 

Value dan Shopping Emotion secara simultan dan signifikan terhadap 

Impulse Buying pada konsumen Shopee di Ponorogo.  

2. Manfaat Penelitian 

a. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi penelitian 

berikutnya serta memberikan kontribusi untuk pengembangan 

penelitian di bidang ilmu Ekonomi. 

b. Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pengetahuan dan 

wawasan ilmu pengetahuan serta menjadi pengalaman bagi peneliti, 

khususnya mengenai pengaruh shopping lifestyle, hedonic shopping 

value dan shopping emotion berpengaruh terhadap impulse buying. 

c. Dapat digunakan sebagai bahan referensi dalam pemecahan masalah 

yang berkaitan dengan masalah yang dikaji pada penelitian ini. 

d. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan perbandingan bagi 

peneliti berikutnya. 

 


