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(Hindia) 
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ABSTRAK 

Dandy Nugroho Adi Saputra, Fakultas Ekonomi & Psikologi Program Studi 

Manajemen Universitas Widya Dharma Klaten, Skripsi “PENGARUH 

INTERNET ADDICTION, SHOPPING LIFESTYLE DAN SALES 

PROMOTION TERHADAP  IMPULSE BUYING PADA PENGGUNA 

SHOPEE DI UNIVERSITAS WIDYA DHARMA KLATEN” 

 

Seiring dengan menjamurnya online shop di Indonesia dan kemudahan 

yang ditawarkan dengan meningkatnya perilaku konsumtif masyarakat modern. 

Mereka tidak hanya membeli barang yang dibutuhkan tetapi juga membeli barang 

yang tidak terlalu penting. Penelitian ini menggunakan metode pendekatan 

kuantitaif dengan metode pengumpulan data menggunakan angket/kuesioner, 

sampel yang digunakan sebanyak 96 orang dari mahasiswa dan mahasiswi FEP 

dan FKIP yang sudah melakukan pembelian di Shopee Varibel dalam penelitian 

ini terdiri dari Internet Addiction (X1)¸ Shopping Lifestyle (X2), Sales Promotion 

(X3) sebagai variabel independent dan Impulse Buying (Y) sebagai variabel 

dependent. Teknik analisis data menggunakan analisis uji normalitas,regresi linier  

berganda, uji t dan uji F. 

Dari hasil analisis yang dilakukan peneliti dihasilkan nilai konstanta 

sebesar 8,005 yang berarti tanpa adanya variabel independent variabel Impulse 

Buying bernilai 8,005, Internet Addiction (b1) = 0,171 berarti Internet Addiction 

berpengaruh positif terhadap perilaku Impulse Buying, Shopping Lifestyle (b2) = 

0,539 berarti variabel Shopping Lifestyle berpengaruh positif terhadap perilaku 

Impulse Buying, Sales Promotion  (b3) = 0,297 berarti Sales Promotion 

berpengaruh positif terhadap perilaku Impulse Buying. 

 

 

Kata kunci : Internet Addiction, Shopping Lifestyle, Sales Promotion, Sales 

Promotion 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Di era globalisasi saat ini model belanja yang sedang menjadi trend 

Masyarakat modern adalah system belanja online, yang tidak mengharuskan 

pembeli datang langsung ketempat perbelanjaan seperti halnya belanja sistem 

konvensional. Pada sistem belanja online, konsumen dapat membeli barang 

dimana saja dan kapan saja, asalkan perangkat keras yang digunakan terkoneksi 

dengan internet. 

 

Sumber : Statistika Market Insight 

Gambar 1.1 

Berdasarkan data Statista Market Insight, jumlah pengguna lokapasar daring 

atau e-commerce di Indonesia mencapai  196,47 juta orang pada tahun 2023. 

Jumlah tersebut meningkat 12,79% dibandingkan pada tahun sebelumnya yang 
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sebanyak 178,94 juta pengguna. Melihat trend yang terus berkembang di era 4.0 

sekarang, pengguna e-commerce di Indonesia terpantau terus meningkat 

jumlahnya diproyeksikan mencapai 196,47 juta pengguna hingga akhir 2023. 

Pertumbuhan ini dapat dikaitkan dengan berbagai faktor, termasuk perluasan 

internet, pertumbuhan kelas menengah, infrastruktur logistik dan pembayaran 

yang lebih baik, dan munculnya platform pasar, sosial, dan perdagangan digital. 

Shopee pertama kali meluncur sebagai marketplace consumer to consumer 

(C2C). Namun kini mereka telah beralih ke model hibrid C2C dan business to 

consumer (B2C) semenjak meluncurkan Shopee Mall yang merupakan platform 

toko daring untuk brand ternama. Sejak pertama kali hadir di negeri ini, Shopee 

lebih fokus menggunakan mobile-platform (Apps) dalam membesut bisnis 

ecommerce. Shopee mengklaim dirinya sebagai mobile-platform pertama di Asia 

Tenggara. Pihak Shopee beralasan lebih fokus pada mobile-platform karena masa 

depan bisnis e-commerce ada pada mobile phone alias ponsel. 

 Adapun pengguna Shopee adalah kalangan muda yang saat ini terbiasa 

melakukan kegiatan dengan gadget termasuk kegiatan berbelanja. Untuk itu 

Shopee hadir dalam bentuk aplikasi mobile untuk menunjang kegiatan berbelanja 

yang cepat, mudah dan efisien. Sasaran pengguna Shopee adalah kalangan muda 

yang saat ini terbiasa melakukan kegiatan dengan bantuan gadget termasuk 

kegiatan berbelanja. Untuk itu Shopee hadir dalam bentuk aplikasi mobile guna 

untuk menunjang kegiatan berbelanja yang mudah dan cepat. 

Seiring dengan menjamurnya online shop di Indonesia dan kemudahan yang 

ditawarkan dengan meningkatnya perilaku konsumtif masyarakat modern. 
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Mereka tidak hanya membeli barang yang dibutuhkan tetapi juga membeli 

barang yang tidak terlalu penting. Menurut (Irawan 2017) konsumen Indonesia 

cenderung tidak memiliki rencana. Hal ini mengakibatkan pola belanja 

konsumen Indonesia relatif tidak teratur. Sehingga terjadilah impulse buying 

yang relatif tinggi. 

Pada saat ini, Impulse buying atau yang bisa disebut dengan pembelian tak 

terencana di E-commerce merupakan perilaku konsumen yang menarik bagi 

perusahaan online. Impulse buying merupakan perilaku dimana individu tersebut 

tidak merencanakan sesuatu dalam belanja. Menurut (Utami 2014) pembelian 

tidak terencana merupakan suatu tindakan yang dibuat tanpa perencanaan 

sebelumnya, atau keputusan pembelian terjadi saat berada dalam suatu toko atau 

online shop. 

Hal lain yang menjadi faktor yang mempengaruhi terjadinya impulse buying 

secara online adalah Internet addiction. Internet addiction (Adiksi Internet) 

didefinisikan sebagai kondisi dimana seseorang merasa senang dan nyaman 

dalam waktu yang lebih lama untuk terkoneksi dengan internet dan akan 

memberikan reaksi negatif yang besar apabila koneksinya terganggu atau 

tergantikan (Winatha & Sukaatmadja 2013). Individu atau seseorang yang 

mengalami kecanduan internet (Internet addiction) dapat dimanfaatkan oleh 

pemasar untuk menawarkan produk melalui berbagai iklan yang menarik seperti  

promosi dan diskon. Strategi  itu membentuk sebuah stimulus pembelian yang 

bisa dikatakan sebagai Sales Promotion. Sales Promotion adalah kegiatan 

komunikasi antara perusahaan dan konsumen sebagai usaha untuk 
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mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian sesuai keinginan dan 

kebutuhannya. Bagian penjualan atau pemasaran dari sebuah perusahaan akan 

mengembangkan promosi (promotion) untuk menginformasikan mengenai 

produk mereka sehingga dapat mempengaruhi konsumen untuk membelinya. 

Bentuk sales promotion yang dilakukan untuk meningkatkan penjualan 

diantaranya melalui berbagai macam seperti diskon harga, hadiah gratis, dan 

banded atau penjualan bersama-sama (bundling). Dari berbagai macam bntuk 

penawaran sales promotion maka dapat secara langsung mendorong konsumen 

melakukan impulse buying secara online yang mengakibatkan volume belanja 

konsumen yang tinggi dapat dikategorikan sebagai shopping lifestyle,  

Shopping lifestyle merupakan kebiasaan konsumen dalam berbelanja yang 

dipengaruhi oleh perubahan jaman, pendapatan konsumen, dan status sosial. 

Zablocki dan Kanter dalam (Japarianto dan Sugiharto 2011) Menjelaskan bahwa 

gaya hidup belanja menggambarkan cara yang dipilih oleh seseorang untuk 

mengalokasikan dana untuk membeli berbagai produk dan jasa,maupun alternatif 

tertentu dalam perbedaan kategori yang sama. Selain itu Jackson dalam 

Japarianto dan Sugiharto (2011) melaporkan bahwa hal tersebut merupakan 

ekspresi gaya hidup dalam gaya hidup berbelanja yang mencerminkan perbedaan 

status sosial.  

Bedasarkan peneletian terdahulu yang telah diteliti oleh (Wahyuni, 2023) 

dengan judul “Pengaruh Motivasi Hedonic Shopping Dan Adiksi Internet 

Terhadap Online Impulse Buying” diperoleh hasil uji hipotsesis minor 



5 

 

 

menunjukan bahwa terdapat dua variable yang signifikan mempengaruhi impulse 

buying secara online, yaitu gratification shopping dan idea shopping.  

Oleh karena itu peneliti ingin mengkaji lebih dalam dengan cara 

mengembangkan beberapa variabel mengenai pengaruh internet addiction, 

shopping lifestyle dan sales promotoin terhadap impulse buying. Sehingga 

membuat peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul 

“PENGARUH INTERNET ADDICTION, SHOPPING LIFESTYLE DAN 

SALES PROMOTION TERHADAP  IMPULSE BUYING PADA PENGGUNA 

SHOPEE DI UNIVERSITAS WIDYA DHARMA KLATEN” 

Faktor lain peneliti mengangkat judul tersebut dikarenakan belum pernah 

dilakukan penelitian di Program Studi Manajemen khususnya, umumnya di 

Universitas  Widya Dharma Klaten. Untuk itu penulis merasa tertarik dan 

tertantang untuk melakukan penelitian apalagi di era majunya teknologi serta 

arus informasi yang membuat masyarakat Indonesia semakin terbuka dalam 

pengetahuan secara global. 

1.2 Alasan Pemilihan Judul 

Pemilihan judul yang diangkat penulis seperti yang tercantum dalam 

proposal skripsi ini didasari oleh beberapa alasan yaitu :  

1.2.1 Alasan Subjektif 

a) Keinginan penulis dalam melakukan penelitian karena merasa ada 

dorongan dan motivasi untuk memberikan kontribusi berupa 

pengetahuan ilmiah kepada Masyarakat dengan penulisan penelitian 

tersebut. 
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b) Judul yang dipilih sesuai dengan ilmu yang dipelajari dalam 

perkuliahan manajemen pemasaran, sehingga memudahkan penulis 

melakukan penelitian tersebut. 

c) Permasalahan ini cukup menarik bagi penulis, dimana penulis ingin 

memberikan sumbangan pemikiran bagi pembaca sebagai 

pembelajaran mengenai Pengaruh internet addiction, shopping 

lifestyle dan sales promotion terhadap impulse buying pada pengguna 

Shopee di Universitas Widya Dharma Klaten 

1.2.2 Alasan Objektif 

a) Penelitian menghemat waktu, tenaga, dan biaya karena lokasi 

penelitian mudah dan sangat terjangkau oleh penulis. 

b) Kemungkinan pengembangan lanjutan judul yang diangkat oleh 

penulis memungkinkan untuk pertimbangan bagi penelitian 

berikutnya. 

c) Penelitian ini dilakukan untuk memenuhi persyaratan penulis dalam 

menyelesaikan studi. 

d) Secara obyektif penulis ingin melakukan penelitian tersebut karena 

penggunaan e-commerce yang meningkat pesat di era 4.0. 

1.3 Penegasan Judul 

Untuk menghindari kesalahan pemahaman pada judul diatas, maka penulis 

memberikan penegasan judul sebagai berikut : 
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1.3.1 Internet Addiction 

Menurut Orzack, 2019 internet addiction diartikan sebagai bentuk 

kelainan atau perubahan perilaku yang muncul pada orang yang 

merasa bahwa dunia maya pada layer computer lebih menarik 

daripada dunia nyata dalam kehidupan sehari-hari. 

1.3.2 Shopping Lifestyle 

Menurut Zablocki dan Kanter dalam Japarianto dan Sugiharto 

(2011) Menjelaskan bahwa gaya hidup belanja menggambarkan cara 

yang dipilih oleh seseorang untuk mengalokasikan dana untuk 

membeli berbagai produk dan jasa,maupun alternatif tertentu dalam 

perbedaan kategori yang sama. 

1.3.3 Sales Promotion 

Menurut Kotler dan Armstrong (2014:501) promosi penjualan 

merupakan insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan dan 

untuk mencoba atau membeli suatu produk atau jasa. 

 

1.3.4 Impulse Buying 

Pembelian impulsif (impulse buying) adalah proses pembelian 

suatu barang, dimana pembeli tidak mempunyai niat untuk membeli 

sebelumnya, dapat dikatakan pembelian tanpa rencana atau 

pembelian seketika (Utami, 2016). 
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1.4 Batasan Masalah  

Mengingat begitu banyak permasalahan yang harus diatasi, agar penelitian 

ini dapat membahas lebih tuntas dan dapat mencapai sasaran yang 

diharapkan, perlu adanya pembatasan masalah. Peneliti ini lebih 

memfokuskan pada judul ““PENGARUH INTERNET ADDICTION, 

SHOPPING LIFESTYLE DAN SALES PROMOTION TERHADAP  

IMPULSE BUYING PADA PENGGUNA SHOPEE DI UNIVERSITAS 

WIDYA DHARMA KLATEN” 

Adapun beberapa aspek batasan masalah yang ditekankan oleh penulis 

agar peneliti dapat membahas lebih tuntas dan dapat mencapai sasaran yang 

diharapkan, penulis memfokuskan beberapa hal yaitu: 

1) Faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen shoppe yang dibatasi 

pada pengaruh internet addiction, shopping lifestyle dan sales 

promotion terhadap impulse buying. 

2) Batasan yang menjadi tolak ukur menggunakan buyer shopee di 

Indonesia sebagai fokus penelitian. 

3) Batasan sampel responden yang diteliti hanya pada pengguna aplikasi 

marketplace shopee. 

4) Batasan populasi penelitian hanya pada mahasiswa Universitas Widya 

Dharma. 

1.5 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, penegasan judul dan 

pembatasan masalah. Maka dapat dirumuskan permasalahan yang akan 

dibahas dalam penelitian ini yaitu : 

1) Apakah ada pengaruh Internet addiction terhadap impulse buying ? 
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2) Apakah ada pengaruh Shopping lifestyle terhadap impulse buying ? 

3) Apakah ada pengaruh Sales promotion terhadap  Impulse buying? 

4) Apakah ada pengaruh Internet addiction, Shopping lifestyle dan Sales 

promotion terhadap  Impulse buying? 

1.6 Tujuan Peneltian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, peneliti 

bertujuan untuk menemukan, mengembangkan dan mengkaji suatu pendapat 

yang benar dan nyata pada objek yang diteliti. Namun secara spesifikasi 

tujuan penelitian adalah : 

1) Untuk mengetahui adakah pengaruh Internet addiction terhadap impulse 

buying pada pengguna Shopee di Universitas Widya Dharma. 

2) Untuk mengetahui adakah pengaruh Shopping lifestyle terhadap impulse 

buying pada pengguna Shopee di Universitas Widya Dharma. 

3) Untuk mengetahui adakah pengaruh Sales promotion terhadap Impulse 

Buying pada pengguna Shopee di Universitas Widya Dharma. 

4) Untuk mengetahui adakah pengaruh Internet Addiction, Shopping 

lifestyle dan Sales promotion terhadap Impulse Buying. 

1.7 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan dapat memberi manfaat 

kegunaan secara Teoritis dan Praktis bagi berbagai pihak yang membaca : 

1) Manfaat Teoritis  

Dengan penulisan penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana 

pengembangan teori ilmu pengetahuan yang dimiliki dalam manajemen 
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pemasaran yang selama ini diperoleh dari kegiatan perkuliahan yang 

kemudian diterapkan dalam dunia kerja. 

2) Manfaat Praktis 

a) Bagi Pembaca  

Diharapkan hasil dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan 

sebagai masukan, dapat memberikan referensi dan sumber informasi 

bagi mahasiswa dan untuk semua kalangan pembaca. 

b) Bagi pengguna E-commerce Shopee 

Diharapkan dengan penelitian ini, dapat memberikan suatu 

pertimbangan dalam melakukan pembelian dan mendapatkan 

informasi tambahan yang berkaitan dengan penelitian ini. 

1.8 Sistematika Penulisan 

Untuk memahami isi dan uraian dari aktifitas penulisan dengan judul 

yang penulis maksud, maka perlu adanya sistematika penulisan adalah 

sebagai berikut : 

BAB I  PENDAHULUAN 

Mencakup latar belakang masalah, alasan pemilihan judul, 

pembatasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian. 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisi mengenai kajian teori yang terdiri dari 

penjelasan beberapa variable yaitu Internet Addiction, 
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Shopping Lifestyle, Impulse Buying, dan Positive Emotion, 

adapun juga peneliti terdahulu, kerangka konseptual, dan 

hipotesis. 

BAB III METODELOGI PENELITIAN 

Pada bab ini menjelaskan mengenai penelitian, seperti 

model penelitian, populasi dan sampel, sumber data, teknik 

pengambilan dan teknik analisa data 

BAB IV ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN  

Membahas tentang uji validitas dan reabilitas, hasil 

jawaban responden terhadap pertanyaan-pertanyaan 

kuesioner analisa data dan uji hipotesa. 

BAB V  SIMPULAN DAN SARAN 

Berisi tentang kesimpulan yang didapat dari hasil penelitian 

dan saran. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 SIMPULAN 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh variabel internet 

addiction, shopping lifestyle dan sales promotion terhadap impulse buying 

pada konsumen pengguna shopee di Universitas Widya Dharma Klaten 

khususnya mahasiswa Fakultas Ekonomi & Psikologi dan Fakultas 

Keguruan dan Ilmu pendidikan. Dari hasil dan analisis data serta 

pembahasan pada bab sebelumnya dapat disimpulkan sebagai berikut : 

5.1.1 Berdasarkan nilai analisis regresi linier berganda dihasilkan 

persamaan regresi linier berganda yaitu Y= 8.005 + 0,171 X1 +0,539 

X2 + 0,297 X3  dari persamaan nilai tersebut dapat diartikan sebagai 

berikut : 

4) Nilai konstanta 8,005 menunjukan apabila tanpa adanya variabel 

Internet addiction, Shopping lifestyle, Sales promotion maka akan 

terjadi perilaku Impulse buying sebesar 8,005 satuan. 

5) Nilai 0,171 variabel Internet addiction (X1)  mempengaruhi 

perilaku Impulse buying sebesar 0,171 satu satuan atau 

berpengaruh positif yang artinya jika internet addiction terjadi 

kenaikan sebesar 1 satuan maka Impulse Buying akan naik 

sebesar 0,171 satuan.  
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6) Nilai 0,539 pada variabel Shopping Lifestyle (X2) menunjukan 

apabila variabel ini mengalami kenaikan satu satuan maka 

Impulse Buying naik sebesar 0,539 satuan. 

7) Nilai 0,297 pada variabel Sales Promotion (X3) menunjukan 

apabila variabel ini mengalami kenaikan satu satuan maka 

Impulse Buying naik sebesar 0,297. 

Berdasarkan hasil analisis dan inteprestasi diatas dapat disimpulkan 

bahwa Internet addiction, Shopping Lifestyle dan Sales promotion 

berpengaruh positif terhadap Impulse buying 

5.1.2 Dari hasil Uji t dengan SPSS diperoleh nilai thitung untuk X1 = 2,246, 

X2=6,337, X3=2,326 dengan tingkat batas nilai signifikansi 0,05. 

Untuk X1 thitung sebesar 2,246 > ttabel 1,662 sehingga hipotesis dapat 

diterima yang berarti terdapat pengaruh antara Internet addiction 

terhadap Impulse buying. Untuk X2 nilai thitung sebesar 6,337 > ttabel 

1,662 sehingga hipotesis dapat diterima yang berarti terdapat 

pengaruh antara Shopping Lifestyle terhadap Impulse buying. Dan 

untuk X3 thitung sebesar 2,326 > ttabel 1,662 sehingga hipotesis dapat 

diterima yang berarti terdapat pengaruh Sales promotion terhadap 

Impulse buying. 

5.1.3 Hasil perhitungan Uji F didapatkan Fhitung sebesar 20,417 dengan 

taraf signifikansi 0,000. Hal ini menunjukan bahwa nilai Fhitung 

20,417 lebih besar dari Ftabel 2,70. Dan nilai signifikansi 0,000 lebih 

kecil dari signifikansi 0,05 atau 5%, maka dapat dinyatakan bahwa 
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variabel Internet addiction, Shopping lifestyle, dan Sales promotion 

berpengaruh signifikan terhadap Impulse buying. 

5.1.4 Hasil perhitungan Koefisiensi Determinasi menunjukan bahwa 

kofisiensi determinasi (adjusted R
2
) yang diperoleh sebesar 0,380. 

Hal ini berarti 38%  maka perilaku impulse buying dapat dijelaskan 

oleh variabel internet addiction, shopping lifestyle dan sales 

promotion. Sedangkan sisanya yaitu 62% Impulse buying 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

5.2 SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian Pengaruh Internet addiction, Shopping 

lifestyle, dan Sales promotion terhadap Impulse buying. Dapat disimpulkan 

beberapa saran dari peneliti antara lain : 

1) Bagi Shopee 

Berdasarkan hasil perhitungan analisis kuantitatif pada 

penelitian ini diketahui bahwa faktor yang paling mempengaruhi 

perilaku impulse buying pada penelitian ini adalah variabel 

Shopping Lifestyle dengan nilai koefisien regresi sebesar 6,337. 

Banyak konsumen yang memperhatikan gaya hidup berbelanja. 

Oleh karena itu Shopee sebagai e-commerce belanja online yang 

banyak digunakan di Indonesia diharapkan mampu memperhatikan 

produk dengan menomer satukan kualitas dan mengikuti trend 
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perkembangan zaman sekarang agar menarik perhatian konsumen 

dan banyak yang berbelanja di shopee.  

2) Bagi Peneliti Selanjutnya 

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi dapat 

diketahui bahwa pengaruh dari ketiga variabel yang digunakan 

untuk mengukur variabel Impulse buying pada Shopee  yaitu 

sebesar 38%. Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau 

melanjutkan penelitian ini, disarankan untuk mencari faktor-faktor 

lain karena masih ada 62% yang dapat menciptakan terjadinya 

perilaku impulse buying pada shopee. Melakukan penelitian dengan 

menambahkan variabel-variabel lainnya dengan jumlah sampel 

lebih besar dapat menambah konsistensi hasil penelitian ini. 

3) Bagi Konsumen Shopee  

Sebagai konsumen sebaiknya tidak mengonsumsi atau membeli 

barang-barang secara berlebihan di e-commerce karena hanya 

didasarkan pada keinginan bukan pada kebutuhan dan faedah dari 

kegunaan barang tersebut. Sehingga konsumen diharapkan agar 

lebih selektif dalam melakukan transaksi atau belanja di e-

commerce dengan melihat dari kebutuhan dan kegunaan yang 

diperlukan. 
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