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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

   Dalam era globalisasi yang kita hadapi saat ini, dengan perkembangan zaman 

yang begitu pesat serta teknologi yang semakin modern menyebabkan 

perubahan aktifitas masyarakat yang signifikan. Perkembangan teknologi yang 

semakin pesat ini memiliki banyak manfaat yang dirasakan oleh masyarakat 

dari berbagai lini, baik dari pendidikan, pemerintahan dan dunia bisnis semua 

itu tidak lepas dari perkembangan teknologi yang ada. Namun dari berbagai lini 

tersebut ada yang paling menonjol yaitu para pelaku bisnis, banyak sekali 

pembisnis khususnya di Indonesia yang menggunakan teknologi internet 

sebagai platform utama untuk bertransaksi jual beli secara online. Transaksi 

bisnis dengan menggunakan internet atau secara online dikenal dengan sebutan 

E-Commerce. Dimana tidak hanya mempromosikan produk dan jasa tetapi juga 

menjadi tempat transaksi jual beli yang menghasilkan uang baik selcara 

langsung maupun selcara tidak langsung.  

     Melnurut (Surawiguna, 2010) EL-commelrcel adalah salah satu melkanismel 

bisnis selcara ellelktronik yang melnggunakan intelrnelt, selbagai meldia pelrtukaran 

barang dan jasa. Mellalui el-commelrcel konsumeln melmiliki pelluang dan aksels 

untuk mellakukan pelmbellian melnjadi selmakin luas mellalui belragam aksels 

telrhadap produk dan layanan selrta kelmudahan dalam mellakukan pelmbellian 

yang selmakin melningkat. Adanya el-commelrcel melmbelrikan kelmudahan untuk 
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mellakukan pelmbellian selcara onlinel dan celpat dibandingkan pelmbellian selcara 

langsung di toko.  

     Melnurut informasi dari Kelmelntelrian Komunikasi dan Informatika 

(Kominfo), pelrtumbuhan el-commelrcel di Indonelsia melncapai 78%, yang 

melrupakan angka telrtinggi di dunia. Indonelsia melnduduki pelringkat pelrtama di 

antara nelgara-nelgara delngan pelrtumbuhan el-commelrcel telrtinggi, dan telrmasuk 

dalam 10 belsar selcara global. Selmelntara itu, Melksiko melnelmpati pelringkat 

keldua delngan pelrtumbuhan selbelsar 59% (kominfo.go.id). Keladaan ini 

melnunjukkan bahwa bisnis onlinel melmpunyai nilai elkonomi yang baik untuk 

dimanfaatkan olelh pelbisnis. Tidak dapat dipungkiri bahwa el-commelrcel 

Indonelsia tumbuh positif melmbuat pelrubahan pola pelrilaku masyarakat 

selmakin melngarah kel ellelktronik. Saat ini di Indonelsia sangat banyak el-

commelrcel baru yang belrmunculan melncapai total 37 melrelk atau brand 

(ipricelinsight.com). Contoh di bidang fashion misalnya, belrdasarkan data dari 

ipricelinsight.com di bidang fashion di Indonelsia sudah telrdapat dellapan bellas 

brand atau melrelk el-commelrcel telrkelnal selpelrti Belrrybelnka, Zalora, Sociolla, 

8wood, Mapelmall, Hijup, Hijabelnka, Brandoutlelt, Mamaway dan lainnya. akan 

teltapi ada salah satu el-commelrcel yang melnonjol di meldia sosial bahkan sampai 

diiklankan di tellelvisi. Salah satu el-commelrcel telrselbut yang melmang 

melnjanjikan barang original, bisa cash on dellivelry, pricel discount bahkan bisa 

ajukan complain jika barang tidak selsuai delngan pelsanan, yaitu Shopelel. Shopelel 

adalah salah satu el-commelrcel pelndatang baru yang mampu belrsaing delngan el-

commelrcel lain yang lelbih dulu hadir.  
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     Melnurut similarwelb, 5 situs el-commelrcel katelgori markeltplacel delngan 

jumlah pelngunjung telrbanyak di Indonelsia kuartal III 2023 adalah Shopelel, 

Tokopeldia, Lazada, Blibli, dan Bukalapak. 

Gambar  1.1 Pengunjung E-Commerce Kuartal III 2023 

 

 

Sumbelr : Similarwelb 

     Dapat dilihat pada tabell Q1 tahun 2023 dalam tabell telrselbut melnunjukkan 

bahwa Shopelel melnduduki pelringkat pelrtama delngan jumlah kunjungan situs 

157.966.667, kelmudian Tokopeldia melnduduki pelringkat keldua  delngan jumlah 

kunjungan situs 117.033.033, diposisi keltiga Lazada delngan jumlah kunjungan 

situs 83.233.333, Blibli melnduduki pelringkat kel elmpat delngan jumlah 

kunjungan situs 25.433.333 dan dipelringkat kel lima Bukalapak delngan jumlah 

https://databoks.katadata.co.id/tags/e-commerce
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kunjungan situs 18.066.667. Pada Q2 tahun 2023 Shopelel melngalami 

pelningkatan 5,7% kunjungan situs pelrbulan delngan jumlah kunjungan 

166.966.667, Blibli melngalami kelnaikan pelngunjung situs  selbanyak 6,6% 

delngan jumlah kunjungan 27.100.000. Di Quartal yang sama tokopeldia 

melngalami pelnurunan kunjungan selbanyak 8,4%, Lazada delngan pelnurunan 

10,5%, dan bukalapak melngalami pelnurunan 13,8%. Jumlah kunjungan pada 

Shopelel telrus melngalami pelningkatan hingga Q3 delngan jumlah kunjungan 

216.766.667. 

     Dari grafik dan tabell dapat dijellaskan bahwa tingkat pelnggunaan el-

commelrcel di Indonelsia saat ini yang melnelmpati posisi pelrtama yaitu Shopelel. 

Shopelel melmiliki banyak kelunggulan dibanding situs bellanja onlinel lainnya jika 

dibandingkan delngan kelmunculan el-commelrcel yang didukung olelh 

pelrkelmbangan trelnd Indonelsia. Kelunggulan yang ada di shopelel adalah harga 

yang ditawarkan dibawah pasaran selrta belragam pilihan pelngiriman, dan 

belragam pilihan di selmua katelgori. Shopelel juga melnawarkan pelngalaman 

belrbellanja yang seldelrhana, tidak rumit untuk melmelnuhi kelbutuhan yang 

dibutuhkan. Shopelel sellalu melmbelrikan lelbih banyak promosi kelpada 

konsumeln, selmakin selring kita belrbellanja maka selmakin banyak pula promo 

yang akan kita dapatkan. Sellain itu pelnawaran yang diajukan shopelel selpelrti 

pelmbelrian diskon baik belrupa cashback koin ataupun potongan harga selcara 

langsung, gratis ongkir diselmua wilayah, dan pelngelmbalian gratis apabila 

konsumeln ingin melngelmbalikan produk karelna alasan tidak selsuai. 

Kelmudahan yang ditawarkan shopelel melmbuat pellanggan yang selbellumnya 
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bellum belrkelinginan untuk melmbelli produk, kini selmakin ingin melmbelli 

selcelpat mungkin. Shopelel sellalu melnyellelnggarakan elvelnt bellanja belsar seltiap 

bulannya dalam rangka melnarik konsumeln untuk mellakukan aktivitas 

belrbellanja. Hal ini melmbuat masyarakat Indonelsia sangat melnyukai bellanja 

melnggunakan el-commelrcel Shopelel.  

     Pada pelnellitian kali ini, pelnulis akan melnelliti kelbelradaan el-commelrcel  

Shopelel, selrta bagaimana pellaku el-commelrcel telrselbut mampu melnjaga 

elksistelnsinya ditelngah gelrusan pelrsaingan yang keltat. Keltatnya pelrsaingan 

bisnis onlinel di elra modelrn, melngharuskan para pellaku bisnis untuk sellalu 

belrhati-hati dalam melmilih stratelgi dalam melnarik pelrhatian konsumeln. Hal 

telrpelnting yang dapat dilakukan untuk melnarik pelrhatian konsumeln adalah 

melmahami cara konsumeln belrtindak. Faktanya saat mellakukan pelmbellian 

onlinel, tidak selmua konsumeln belrtindak selcara logis dan rasional. Konsumeln 

Indonelsia umumnya masih celndelrung bellum melmiliki pelrelncanaan yang baik. 

Selbuah felnomelna yang dikelnal selbagai Impulsel Buying dapat telrjadi akibat hal 

ini (Koski, 2004). 

     Impulsel buying adalah kondisi dimana selselorang telrdorong untuk melmbelli 

selsuatu selcara tiba-tiba dan tidak telrelncana. Melnurut (Mowen & Minor, 2002) 

impulsel buying adalah tindakan melmbelli yang telrjadi tanpa adanya pelrncanaan 

selbellumnya atau tujuan awal untuk mellakukan pelmbellian, kelinginan melmbelli 

baru muncul saat mellihat produk. Pelmbellian impulsif bisa telrjadi dimana saja 

dan kapan saja, telrmasuk keltika selbuah pelrusahaan atau toko melmpromosikan 

suatu produk kelpada calon konsumeln delngan melmasarkan barang telrselbut di 
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welbsitelnya. Padahal pada awalnya konsumeln tidak pelrnah melmpelrtimbangkan 

produk telrselbut dalam belnaknya, namun delngan adanya promosi telrselbut, 

melrelka melnjadi telrtarik untuk melmbellinya. Melnurut (Stern, 1962) Pelmbellian 

impulsif dapat diklasifikasikan dalam 4 jelnis, yaitu: (a) purel impulsel buying, 

(b) relmindelr impulsel buying, (c) suggelsteld impulsel buying dan (d) planning 

impulsel buying. Pelnellitian ini telrmasuk jelnis planning impulsel buying karelna 

pada pelnellitian prasurvely yang dilakukan selbagian belsar mahasiswa yang 

belrbellanja di shopelel karelna adanya promo diskon yang melnarik. Pelmbellian 

impulsif direlncanakan atau planning impulsel buying adalah keladaan selselorang 

yang awalnya pelrgi kel suatu telmpat belrbellanja hanya untuk belrselnang-selnang, 

namun tiba-tiba mellihat suatu barang atau produk dan telrtarik untuk 

melmbellinya. Pada saat selpelrti itu, selselorang mellakukan pelmbellian impulsif. 

Melrelka langsung melmbelli karelna telrtarik delngan suatu barang atau produk 

karelna melnarik, telrdapat selbuah promo atau bahkan melmpunyai melrelk yang 

telrkelnal.  

     Park (2006) melngatakan bahwa pelmbellian impulsif dipelngaruhi olelh 

belbelrapa faktor, diantaranya motivasi pelngalaman heldonis. Melnurut (Park et 

al., 2006) nilai heldonic shopping melmiliki pelran pelnting dalam pelmbellian 

impulsif, karelna bellanja heldonis melnjadi pelndorong selselorang untuk suka atau 

selnang telrhadap suatu produk dan juga karelna pelngaruh elmosional. Utami 

(2010) melndelfinisikan motivasi bellanja heldonis adalah belrbellanja karelna ingin 

belrselnang-selnang dan belrbellanja melrupakan selsuatu yang melnarik. Konsumeln 

akan melrasa selnang keltika belrbellanja baik selcara langsung maupun tidak 
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langsung (onlinel). Rasa selnang ini muncul dari dalam diri selselorang karelna 

belrbellanja dapat melnghilangkan kelpelnatan dari belrbagai aktivitas selhari-hari, 

melskipun dilakukan delngan melmbelli selcara onlinel. Apabila belrbellanja tellah 

melnjadi hobi bagi selselorang, melskipun hanya selbatas mellihat-lihat produk, hal 

telrselbut dapat melmicu minat untuk mellakukan pelmbellian dan melnambah 

kolelksi delngan melnariknya pelnawaran promosi.  Heldonic shopping motivation 

dapat melndorong kelinginan konsumeln untuk sellalu belrbellanja bukan hanya 

karelna kelbutuhan saja, namun juga kelinginan yang timbul dari diri konsumeln 

itu selndiri untuk mellakukan pelmbellian selcara tidak telrelncana yang 

melnyelbabkan kelpuasan telrselndiri dalam diri selselorang. 

     Pelnellitian yang dilakukan olelh (Tirtayasa et al., 2020) dan (Dyah Pramesti 

& Dwiridotjahjono, 2022) melngelmukakan bahwa heldonic shopping motivation 

belrpelngaruh positif dan signifikan telrhadap impulsel buying. Belrbelda delngan 

pelnellitian yang dilakukan olelh  (Ajizah & Nugroho, 2023) melngelmukakan 

bahwa heldonic shopping  motivation  tidak  belrpelngaruh  signifikan  telrhadap  

impulsel buying.  

     Sellain heldonic shopping motivation, faktor yang melmpelngaruhi pelmbellian 

impulsif adalah shopping lifelstylel (gaya hidup belrbellanja). Shopping lifelstylel 

adalah pola atau gaya hidup dan suatu tindakan yang belrbelda diseltiap individu. 

Shopping Lifelstylel melmbelrikan gambaran pola konsumsi konsumeln dalam 

melnghabiskan waktu dan uang untuk belrbellanja (Ika elt al., 2020). Apabila 

telrseldianya waktu, maka konsumeln lelbih gampang untuk melnghabiskan waktu 

luang melrelka delngan mellakukan kelgiatan belrbellanja, sellain itu delngan 
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telrseldianya uang yang lelbih maka konsumeln rella melmbelli suatu barang atau 

produk yang bellum dimiliki tanpa harus melmpelrhatikan barang atau produk 

telrselbut belrmanfaat atau tidak, selhingga banyak dari konsumeln melmpunyai 

daya saing belli yang tinggi. Delngan adanya waktu, uang dan kelgiatan, maka 

akan timbul faktor atau sifat pelmbellian selcara tidak telrelncana atau selcara 

melndadak (impulsel buying). Kelbutuhan akan barang-barang primelr dan 

selkundelr melndorong konsumeln untuk melmelnuhi kelbutuhan dan kelinginannya, 

hal ini yang melnjadi dasar telrciptanya shopping lifelstylel. Sellain itu belrbagai 

trelnd yang belrmunculan seliring delngan pelrkelmbangan zaman belrpelngaruh 

pada kelinginan dan kelbutuhan masyarakat dalam melmelnuhi gaya hidupnya. 

Untuk melngikuti pelrkelmbangan telrselbut, melrelka akan rella melnghabiskan 

waktu dan uang nya untuk melngikuti trelnd telrbaru.  

     (Yully Styowati et al., 2023) melngelmukakan bahwa shopping lifelstylel (gaya 

hidup bellanja) dan pelrilaku pelmbellian impulsel belrkaitan elrat. Seljalan delngan 

pelnellitian yang dilakukan olelh (Rizki Octaviana et al., 2022) bahwa shopping 

lifelstylel belrpelngaruh positif dan signifikan telrhadap impulsel buying. Namun 

belrbelda delngan pelnellitian yang dilakukan olelh (Angelina Darma & Japarianto, 

2014) bahwa shopping lifelstylel tidak telrdapat pelngaruh dan signifikan telrhadap 

impulsel buying.  

     Pelnelliti mellakukan pra-survely untuk melngeltahui bahwasannya mahasiswa 

Univelrsitas Trunojoyo Madura mellakukan pelmbellian impulsif di shopelel. 
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Tabel 1.1 Hasil Pra-survey 

No Pernyataan Frekuensi 

Pernah 

Frekuensi 

Tidak 

Pernah 

Total 

1.  Saya melmbelli produk di e-

commerce shopelel selcara impulsel 

atau tidak direlncanakan. 

36 14 50 

2.  Saya bellanja di e-commerce Shopelel 

selcara spontan dikarelnakan adanya 

promo diskon yang melnarik. 

43 7 50 

3.  Bellanja di e-commerce Shopelel akan 

melmbuat mood saya lelbih baik. 

45 5 50 

4.  Saya selnang belrbelrlanja di e-

commerce  Shopelel keltika ada diskon 

(potongan harga). 

48 2 50 

5.  Saya melmbelli produk di e-

commerce Shopelel dikarelnakan ada 

modell atau trelnd telrbaru. 

37 13 50 

6.  Saya selring melmbelli produk yang 

diiklankan olelh e-commerce Shope lel. 

29 21 50 

Jumlah 

Persentase(%) 

238 

79,3 

62 

20,7 

300 

100 

Sumbelr: Diolah olelh Pelnelliti 2023 

Belrdasarkan data yang telrdapat dalam tabell 1.1 melnunjukkan bahwa 

79,3 pelrseln jawaban dari para relspondeln atas pelrnyataan telrselbut adalah 

pelrnah, selhingga dapat dinyatakan bahwa relspondeln melmiliki kelcelndelrungan 

untuk mellakukan pelmbellian selcara tiba tiba atau pelmbellian impulsif. Melnurut 

selbagian relspondeln, mellakukan pelmbellian suatu produk di el-commelrcel 

shopelel dikarelnakan bellanja adalah selsuatu yang melnarik dan melnyelnangkan 

untuk melrelka. Sellain hal telrselbut melrelka mellakukan pelmbellian suatu produk 
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di shopelel bukan karelna mellihat kualitas produk yang ditawarkan, mellainkan 

melmbelli karelna melngikuti pelrkelmbangan trelnd telrbaru delngan 

melngelsampingkan pelmikiran rasionalnya dalam pelngambilan kelputusan untuk 

melmbelli suatu barang. Hal ini dapat belrdampak pada produk yang melrelka belli. 

Produk yang diiklankan telrkadang melmiliki kualitas yang belrbelda delngan 

produk yang selbelnarnya melrelka belli selcara onlinel di shopelel. Akan teltapi 

delngan adanya hal telrselbut tidak melnutup kelmungkinan bagi konsumeln untuk 

telrus mellakukan pelmbellian selcara impulsif. Adanya pelnawaran khusus selpelrti 

pelmbelrian pricel discount atau potongan harga dapat melndorong selcara tidak 

langsung telrjadinya pelmbellian impulsif. Delngan adanya pricel discount yang 

dibelrikan shopelel melmbuat calon konsumeln melrasa telrfasilitasi untuk 

mellakukan prosels transaksi. 

     Melnurut Tjiptono (2008) pricel discount melrupakan potongan harga yang 

dibelrikan olelh panjual kelpada pelmbelli selbagai harga atas aktifitas telrtelntu dan 

pelmbelli yang melnyelnangkan pelnjual. Pricel discount adalah stratelgi promosi 

pelnjualan belrbasis harga, keltika pellanggan ditawarkan produk yang sama 

delngan harga yang belrkurang. Pricel discount dapat melmpelngaruhi konsumeln 

untuk melmbelli suatu produk dan ini melnjadi pelluang untuk para pellaku usaha 

untuk melmbujuk konsumeln untuk melmbelli produk delngan harga yang lelbih 

telrjangkau. Sellain itu, pricel discount dapat direlspon delngan cukup celpat olelh 

konsumeln. Hal telrselbut dapat dilihat dari antusias para konsumeln apabila 

mellihat suatu produk yang seldang didiskon. Konsumeln akan lelbih 

melmpelrhatikan produk yang didiskon dibandingkan produk delngan harga 
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normal. Pricel discount selcara tidak langsung melndorong selselorang untuk 

mellakukan pelmbellian selcara implusif apabila melnelmukan suatu barang yang 

telrdapat discount karelna barang yang belrdiskon lelbih murah dari pada harga 

aslinya. 

     Pelnellitian yang dilakukan olelh (Lestari, 2018) dan (Cahyaningtya et al., 

2020) melnyatakan bahwa pricel discount belrpelngaruh telrhadap kelputusan 

pelmbellian impulsif. Namun belrbelda delngan pelnellitian yang dilakukan olelh 

(Barona et al., 2023) dan (Noviasih et al., 2021) melngelmukakan bahwa pricel 

discount tidak melmiliki pelngaruh yang signifikan telrhadap impulsel buying.  

     Belrdasarkan uraian latar bellakang diatas, maka pelnelliti telrtarik untuk 

mellakukan pelnellitian delngan judul “Pengaruh Hedonic Shopping Motivation 

dan Shopping Lifestyle Terhadap Impulse Buying dengan Price Discount 

Sebagai Mediator “Studi Pada Mahasiswa Universitas Trunojoyo Madura 

Pengguna E-Commerce Shopee”. Kelbaruan dalam pelnellitian ini adalah 

pelnelliti melnambahkan variabell meldiator pricel discount yang digunakan untuk 

melngeltahui pelngaruh tidak langsung antara variabell indelpelndeln heldonic 

shopping motivation dan shopping lifelstylel telrhadap variabell delpelndeln impulsel 

buying.  

1.2 Rumusan Masalah 

Belrdasarkan latar bellakang dan idelntifikasi masalah yang tellah diuraikan diatas, 

maka pelrmasalahan pelnellitian ini dapat dirumuskan selbagai belrikut:  

1. Apakah heldonic shopping motivation belrpelngaruh telrhadap impulsel buying 

pada el-commelrcel Shopelel?  
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2. Apakah shopping lifelstylel belrpelngaruh telrhadap impulsel buying pada el-

commelrcel Shopelel?  

3. Apakan heldonic shopping motivation belrpelngaruh telrhadap pricel discount 

pada el-commelrcel Shopelel? 

4. Apakah shopping lifelstylel belrpelngaruh telrhadap pricel discount pada el-

commelrcel Shopelel? 

5. Apakah pricel discount belrpelngaruh telrhadap impulsel buying pada el-

commelrcel Shopelel? 

6. Apakah heldonic shopping motivation belrpelngaruh telrhadap impulsel buying 

delngan pricel discount selbagai meldiator? 

7. Apakah shopping lifelstylel belrpelngaruh telrhadap impulsel buying delngan 

pricel discount selbagai meldiator? 

1.3 Tujuan penelitian 

1. Untuk melngeltahui pelngaruh heldonic shopping motivation telrhadap impulsel 

buying pada el-commelrcel Shopelel.  

2. Untuk melngeltahui pelngaruh shopping lifelstylel telrhadap impulsel buying 

pada el-commelrcel Shopelel.  

3. Untuk melngeltahui pelngaruh heldonic shopping motivation telrhadap pricel 

discount pada el-commelrcel Shopelel. 

4. Untuk melngeltahui pelngaruh shopping lifelstylel telrhadap pricel discount pada 

el-commelrcel Shopelel. 

5.  Untuk melngeltahui pelngaruh pricel discount telrhadap impulsel buying pada 

el-commelrcel Shopelel. 
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6. Untuk melngeltahui apakah heldonic Shopping motivation belrpelngaruh 

telrhadap impulsel buying delngan pricel discount selbagai meldiator. 

7. Untuk melngeltahui apakah shopping lifelstylel belrpelngaruh telrhadap impulsel 

buying delngan pricel discount selbagai meldiator. 

1.4 Manfaat Penelitian 

  Belrdasarkan tujuan pelnellitian diatas telrselbut, maka pelnellitian ini melmiliki 

manfaat selbagai belrikut :  

1. Bagi Pelnulis  

Diharapkan pelnellitian ini tidak hanya dapat melmpraktelkkan informasi 

yang dipellajari dibangku pelrkuliahan, teltapi juga melmpelrluas pelngeltahuan 

dan melmbelrikan wawasan baru khususnya manajelmeln pelmasaran telntang 

pelrilaku konsumeln yang didalamnya melnyangkut Heldonic Shopping 

motivation, Shopping Lifelstylel dan Impulsel Buying. 

2. Bagi EL-commelrcel Shopelel 

Hasil pelnellitian ini dapat dijadikan opsi untuk melmbelrikan data kelpada 

pelrusahaan telntang faktor-faktor pada variabell Heldonic Shopping 

motivation, Shopping Lifelstylel dan Pricel Discount yang melmpelngaruhi 

telrjadinya Impulsel Buying, selhingga dapat dielkselkusi dalam melmutuskan 

dan melnelntukan stratelgi yang harus diteltapkan pelrusahaan untuk 

melningkatkan pelnjualan. 

  



14 
 

  
 

3. Bagi Pihak Lain  

Pelnellitian ini diharapkan dapat melnjadi relfelrelnsi bagi pelnellitian 

sellanjutnya yang belrkaitan delngan masalah yang sama khususnya dalam 

hal impulsel buying dan diharapkan dapat melnambah wawasan. 

  


