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ABSTRAK

RISKA AMALIA RAHAYU NIM. 2021100045, Fakultas Ekonomi dan
Psikologi Program Studi Manajemen Universitas Widya Dharma Klaten, Skripsi
“PENGARUH SHOPPING LIFESTYLE DAN SALES PROMOTION
TERHADAP IMPULSE BUYING PADA KONSUMEN SHOPEE DI
KABUPATEN BOYOLALI”.

Tujuan penulisan ini adalah untuk menguji pengaruh shopping lifestyle dan sales
promotion terhadap impulse buying pada konsumen Shopee di Kabupaten
Boyolali baik secara parsial maupun simultan.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode analisis kuantitatif.
Untuk pengumpulan data dengan menggunakan angket atau kuesioner. Objek
dalam penelitian ini yaitu masyarakat Kabupaten Boyolali yang berjumlah 100
responden. Perhitungan statistic dengan menggunakan bantuan program SPSS
Versi 25 for Windows.

Dari hasil penelitian ini dapat diketahui secara parsial variabel shopping lifestyle
(X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying (Y), dengan
tingkat signifikansi sebesar 0,000 > 0,05 dan nilai thiung 4,223 > tiabel 1,984
sedangkan koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 0,712. Variabel sales
promotion (X2) berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap impulse buying
(Y), dengan tingkat signifikansi sebesar 0,970 > 0,05 dan nilai thitung 0,038 < ttabel
1,984, sedangkan koefisien regresi mempunyai nilai negatif sebesar -0,008.
Secara simultan variabel shopping lifestyle (X1) dan sales promotion (X2)
berpengaruh sigifikan terhadap variabel impulse buying (Y), dengan Fhiung 11,415
> Fubel 3,09, sedangkan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Dan mampu
memberikan kontribusi terhadap variabel impulse buying sebesar 17,5%,
sedangkan sisanya yaitu 82,6% dipengaruhi oleh variabel lain yang belum diteliti.

Kata kunci : Shopping Lifestyle, Sales Promotion, dan Impulse Buying.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Shopee merupakan perusahaan e-commerce yang didirikan di
Singapura pada tahun 2015 oleh Forrest Li, seorang pria kelahiran china yang
terisnpirasi oleh Steve Jobs. Forrest Li mendirikan Shopee bersama Chris
Feng dan berhasil memasukkan namanya ke dalam daftar pakar teknologi di
Asia Tenggara. Sejak awal berdirinya Shopee tidak mengambil bisnis model
seperti yang ada sekarang ini. Mereka lebih suka menjalankan marketplace
dengan sistem C2C atau Customer ke Customer seperti layaknya Tokopedia

dan Bukalapak.

Seiring berjalannya waktu, Shopee mencoba menciptakan model
bisnis berbeda yang mereka gunakan saat ini, yaitu hybrid C2C yang
bercirikan Shopee Mall. Konsumen adalah salah satu pasar yang
menunjukkan pertumbuhan terkuat dari tahun ke tahun. Pada tahun 2017, dua
tahun setelah kelahirannya, Shopee sudah memiliki banyak pengguna. Saat
itu, Customer App sudah diunduh sebanyak 80 juta kali. Tidak hanya jumlah
unduhannya yang meningkat banyak, jumlah produk yang tersedia di Shopee
juga bertambah banyak yaitu sekitar 180 juta produk. Pada bulan April 2020,
Shopee meluncurkan Perusahaan baru yang menawarkan layanan pesan-antar

makanan seperti Gojek dan GoFood, Grab bersama GrabFood. Selain itu, hal



lain yang dilakukan Shopee adalah dengan membuat dompet digital

yang kini dikenal dengan nama Shopeepay.

Seiring dengan meningkatnya jumlah pengguna, volume penjualan
juga meningkat, sehingga menyebabkan Shopee mencatat nilai GMV (Gross
Merchandise Value) sebesar US$1,6 miliar pada kuartal keempat tahun 2017.
Dibandingkan nilai Perusahaan yang direalisasikan pada tahun 2016, laba
pada tahun 2017 meningkat signifikan hingga mencapai 206%. Data survei
tahun 2017 yang dilakukan TheAsian Parent di Indonesia menunjukkan
bahwa Shopee menjadi salah satu marketplace terpopuler di kalangan orang
tua Indonesia, dengan skor 73%. Sedangkan Tokopedia saat itu hanya

mencapai 54%.

Laporan statistik data pengguna e-commerce di Indonesia,
menunjukkan bahwa jumlah pengguna e-commerce di Indonesia diperkirakan
akan mencapai 189,6 juta pengguna pada tahun 2024. Seperti pada gambar

1.1 berikut:

TEMPO

Prediksi Angka Pengguna E-commerce
di Indonesia 2024

2019 2020 2021 2022

B Prediksi Penguna E-Commerce (per Juta}

Gambar 1.1 Angka Penggunaan E-commerce di Indonesia



Pada tahun 2017, jumlah pengguna e-commerce di Indonesia sebanyak 70,8
juta orang dan jumlah ini akan terus bertambah dari tahun ke tahun. Pada
tahun 2018, terdapat 87,5 juta pengguna e-commerce di Indonesia. Sedangkan
pada tahun 2020 mencapai 129,9 juta pengguna. Diperkirakan akan mencapai
148,9 juta pengguna pada tahun 2021, 166,1 juta pengguna pada tahun 2022,

dan 180,6 juta pengguna pada tahun 2023.

Tindakan dan proses pembelian suatu produk atau jasa menyebabkan
konsumen mengambil keputusan yang berbeda-beda setiap individu.
Keputusan pembelian adalah proses dimana konsumen menemukan produk
yang ingin mereka beli berdasarkan selera dan preferensi mereka (Irwan dan
Haryono, 2015). Keputusan konsumen merupakan bagian dari perilaku
konsumen (Tjiptono, 2016). Konsumen biasanya mempersiapkan berbagai
macam olahan terhadap produk yang dibelinya. Namun, ada juga konsumen
yang kurang memperhatikan rencana saat melakukan pembelian barang dan
melakukan pembelian yang tidak terencana atau biasa disebut dengan
pembelian implusif. Pembelian implusif atau Impulse buying atau pembelian
tidak terencana adalah proses pembelian barang yang dilakukan secara tidak

sengaja (Utami, 2010).

Kebutuhan konsumen mempengaruhi gaya hidup mereka. Banyaknya
model baru yang munculan membuat konsumen ingin selalu mengikuti

perkembangannya. Gaya hidup adalah istilah yang mengacu pada gaya hidup



seseorang, termasuk cara mereka menghabiskan waktu, uang, aktivitas yang
mereka lakukan, sikap, dan pandangan mereka tentang lingkungan mereka

tinggal.

Meningkatnya perubahan gaya hidup dapat mendorong pelanggan
untuk mengikuti tren. Kebiasaan berbelanja dapat dipengaruhi oleh preferensi
konsumen. belanja merupakan solusi terbaik untuk memenuhi kebutuhan
hidup Masyarakat. Dalam beberapa kasus, aktivitas berbelanja bergantung
pada bagaimana seseorang menghabiskan waktu dan uang, dan berbelanja
menjadi gaya hidup. Oleh karena itu, jenis belanja seperti ini menjadi alasan

pembelian yang tidak disengaja (Kosyu,2014).

Promosi penjualan adalah setiap penawaran atau jangka pendek yang
menyasar pembeli, penjual atau pengecer dan bertujuan memperoleh
tanggapan yang spesifik dan cepat (Tjiptono dan Chandra,2017:367).
Menurut Lupiyoadi (2023:180), promosi produk adalah setiap kegiatan yang
bertujuan untuk meningkatkan penyediaan barang dan jasa, milai dari produk

hingga produk akhir.

Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:369), berbagai jenis promosi
produk adalah kupon, premium (diskon), kontes, undian, sampel produk, dan
sebagainya. Promosi produk perusahaan dilakukan melalui media elektronik
dan cetak seperti Instagram, Facebook, Twitterini dapat membantu konsumen

menemukan informasi mengenai kebutuhannya.



Pembelian Impulsif atau Impulse buying terjadi ketika orang merasa
perlu melakukan pembelian tanpa mempertimbangkan value atau nilai produk
yang dibelinya (Yvonne,2018). Orang yang melakukan pembelian impulsif
cenderung kurang mempertimbangkan akibatnya. Pembelian impulsif adalah
pembelian yang dilakukan tanpa penelitian sebelumnya atau niat untuk
membeli sebelum berpartisipasi. Oleh karena itu, pembelian impulsif dapat
merupakan pembelian yang tidak terencana dimana konsumen tidak ingin
membeli suatu produk yang dibeli adalah yang diinginkannya dan bukan yang
dibutuhkannya. Pembelian impulsif ini tidak hanya dapat terjadi di took tetapi

juga melalui pembelian online (Mowen dan Minor,2010).

Penelitian ini dilakukan untuk menguji Pengaruh Shopping Lifestyle
Dan Sales Promotion Terhadap Impulse Buying Pada Konsumen Shopee di
Kabupaten Boyolali. Untuk itu peneliti memilih responden terhadap
masyarakat di Kabupaten Boyolali yang pernah berbelanja online

menggunakan aplikasi Shopee.

1.2 Penegasan Judul
Penelitian lapangan ini berjudul Pengaruh Shopping Lifestyle Dan
Sales Promotion Terhadap Impulse Buying Pada Konsumen Shopee di
Kabupaten Boyolali. Untuk menghindari tentang kesalahpahaman terhadap
pengertian dari judul penelitian serta untuk memudahkan dalam pemahaman

dari judul penelitian lapangan ini akan diuraikan sebagai berikut :



1. Shopping Lifestyle mengacu pada gaya hidup dari seseorang, yaitu cara
mereka mengapresiasikan diri mereka dengan menghabiskan waktu dan
uang untuk berbelanja, sehingga mereka memiliki waktu dan uang untuk
memanjakan diri. Faktor-faktor seperti ini biasanya menjadi alasan
seseorang untuk melakukan pembelian yang tidak perlu dan berlebihan.

2. Sales Promotion adalah berbagai alat yang sangat ditargetkan, biasanya
berjangka pendek, yang digunakan untuk mendorong pembelian barang
atau jasa yang secara cepat dan dalam jumlah besar oleh konsumen atau
pengecer.

3. Impulse Buying adalah perilaku orang yang tidak direncanakan
sebelumnya, mempunyai keinginan untuk mempunyai sesuatu yang

menarik dan mengambil keputusan dengan relatif cepat.

1.3 Pembatasan Masalah
Pentingnya pembatasan masalah yang ada memiliki tujuan supaya
dalam penelitian ini fokus pada inti persoalan yang ada menurut
pembahasannya. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan tidak terlalu
melebar pembahasannya akan tetapi dapat fokus terhadap pokok
permasalahan dan tujuannya. Adapun batasan penelitian ini mencakup

sebagai berikut :

1. Tempat dilaksanakannya penelitian adalah di Kabupaten Boyolali.
2. Penelitian ini dibatasi dengan hanya meneliti pengaruh shopping lifestyle
dan sales promotion terhadap impulse buying pada konsumen Shopee di

Kabupaten Boyolali.



3. Responden yang dibutuhkan oleh penelitian ini adalah konsumen di
Kabupaten Boyolali yang pernah berbelanja online menggunakan
aplikasi Shopee.

4, Responden yang dibutuhkan dalam penelitian ini, jumlahnya 100

responden.

1.4 Perumusan Masalah
Berdasarkan Batasan-batasan masalah tersebut maka pokok permasalahannya

dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Apakah shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulse buying pada
konsumen Shopee di Kabupaten Boyolali?

2. Apakah sales promotion berpengaruh terhadap impulse buying pada
konsumen Shopee di Kabupaten Boyolali?

3. Apakah shopping lifestyle dan sales promotion berpengaruh secara
simultan terhadap impulse buying pada konsumen Shopee di Kabupaten

Boyolali?

1.5 Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini dimaksudkan untuk memahami perihal yang
ingin dicapai oleh peneliti. Berikut adalah tujuan yang hendak diperoleh

dalam penelitian ini:

1. Untuk menjelaskan pengaruh shopping lifestyle terhadap impulse buying

pada konsumen Shopee di Kabupaten Boyolali.



2. Untuk menjelaskan pengaruh sales promotion terhadap impulse buying
pada konsumen Shopee di Kabupaten Boyolali.

3. Untuk menjelaskan pengaruh shopping lifestyle dan sales promotion
secara simultan terhadap impulse buying pada konsumen Shopee di

Kabupaten Boyolali.

1.6 Manfaat Penelitian

1. Bagi Peneliti
Dengan adanya penelitian ini dapat memperoleh pengalaman yang nyata
dalam penyusunan skripsi dan dapat dijadikan sebagai sarana untuk
menambah ilmu dan wawasan bagi peneliti.

2. Bagi Pembaca
Penelitian ini mampu memberikan referensi terhadap pembaca tentang
Pengaruh Shopping Lifestyle dan Sales Promotion Terhadap Impulse
Buying pada konsumen Shopee di Kabupaten Boyolali.

3. Bagi Universitas
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam menambah
pengetahuan serta dapat menjadi referensi dalam upaya memperluas
pengetahuan di bidang ekonomi yang berhubungan dengan Shopping

Lifestyle, Sales Promotion, dan Impulse Buying.



1.7 Sistematika Penulisan

Untuk mendapatkan Gambaran secara ringkas mengenai proposal
penelitian ini, maka sistematika penulisannya akan dibagi ke dalam beberapa
bab sebagai berikut:
BAB I PENDAHULUAN

Bab ini berisi tentang uraian mengenai latar belakang masalah, alasan
pemilihan judul, penegasan judul, pembatasan masalah, perumusan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan.
BAB II TINJUAUAN PUSTAKA

Bab ini berisi mengenai kajian teori yang mendukung penulisan
skripsi dijadikan sebagai landasan dalam penelitian seperti : manajemen
pemasaran, perilaku konsumen, shopping lifestyle, sales promotion, impulse
buying, penelitian terdahulu, rerangka pemikiran, dan hipotesis.
BAB III METODE PENELITIAN

Bab ini berisi tentang jenis penelitian, Lokasi dan waktu penelitian,
variabel penelitian, jenis data, sumber data, teknik pengumpulan data,
populasi dan sampel, definisi operasional, dan teknik analisis data.
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini membahas deskripsi data, identifikasi responden, deskripsi
variabel penelitian, analisis data, dan pembahasan hasil penelitian
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini berisi tentang Kesimpulan hasil penelitian dan saran.



BAB YV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dari pengaruh shopping

lifestyle dan sales promotion terhadap impulse buying pada konsumen Shopee

di Kabupaten Boyolali dapat disimpulkan sebagai berikut:

1.

Berdasarkan pada penelitian responden dapat disimpulkan sebagain
responden pada penelitian ini adalah Perempuan sebanyak 70 orang
(70%) dari total responden, sebagian berusia 17 — 22 tahun sebanyak 55
orang (55%), dengan mayoritas memiliki pekerjaan sebagai
pelajar/mahasiswa sebanyak 62 orang (62%), dan memiliki pendapatan
perbulan < Rp 3.000.000 sebanyak 79 orang (79%).

Berdasarkan uji validitas dapat disimpulkan bahwa semua item
pernyataan dari kuesioner penelitian variabel shopping lifestyle dan sales
promotion dinyatakan valid karena r hitung > r tabel (0,196).

Berdasarkan wuji reliabilitas dapat disimpulkan bahwa semua item
pernyataan dari kuesioner penelitian variabel shopping lifestyle dan sales
promotion dinyatakan reliabel karena Cronbach's Alpha > 0,6.
Berdasarkan hasil uji normalitas melalui uji Kolmogorov-Smirnov nilai
Asymp, sign (2-tailed) sebesar 0,200 > 0,05 maka dapat disimpulkan
bahwa item dari setiap pernyataan dari kuesioner variabel shopping

lifestyle, sales promotion dan impulse buying telah terdistribusi normal.
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Berdasarkan hasil uji multikolinieritas diketahui VIF variabel shopping
lifestyle (X1) dan sales promotion (X2) adalah 1,291 < 10 dan nilai
tolerance value 0,775 > 0,1 maka dapat disimpulkan bahwa data tersebut
tidak terjadi multikolinieritas atau bebas multikolinieritas.

Berdasarkan hasil uji heterokedastisitas menunjukkan koefisien untuk
variabel shopping lifestyle terhadap impulse buying Absolute Residual
(ABS) memiliki nilai signifikansi 0,000 > 0,05, variabel sales promotion
terhadap impulse buying Absolute Residual (ABS) memiliki nilai
signifikansi 0,970 > 0,05. Maka dapat disimpulkan tidak terjadi
heterokedastisitas.

Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda dapat dihasilkan
persamaan regresi linier berganda yaitu Y = 8,389 + 0,712 (X1) — 0,008
(X2), yang menunjukkan bahwa konstanta 8,389 yang berarti tanpa ada
kegiatan pada variabel shopping lifestyle dan sales promotion maka
masih ada impulse buying sebesar 8,389.

Berdasarkan hasil uji t shopping lifestyle berpengaruh positif dan
signifikan terhadap impulse buying. Hal ini dibuktikan dengan hasil
statistik uji t untuk variabel shopping lifestyle dengan nilai signifikansi
sebesar 0,000 > 0,05 dan nilai t hitung 4,223 > t tabel 1,984, sedangkan
koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 0,712.

Hasil uji statistik uji t menunjukkan bahwa variabel sales promotion
berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap impulse buying. Hal ini

dibuktikan dengan hasil uji statistik uji t untuk variabel sales promotion
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terhadap impulse buying dengan nilai signifikansi sebesar 0,970 > 0,05
dan nilai t hitung -0,038 < t tabel 1,984, sedangkan koefisien regresi
mempunyai nilai negatif sebesar -0,008.

10. Berdasarkan hasil uji F diperoleh hasil bahwa semua variabel shopping
lifestyle dan sales promotion secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap impulse buying. Hal tersebut dibuktikan bahwa F hitung 11,415
> F tabel 3,09, sedangkan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.

11. Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi maka diperoleh hasil
nilai Adjusted R Square sebesar 0,174 yang berarti bahwa variabel
shopping lifestyle dan sales promotion secara simultan mempunyai
pengaruh terhadap impulse buying sebesar 17,5%. Sedangkan sisanya

82,6% dipengaruhi variabel lain yang belum diteliti.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan kesimpulan

diatas, Adapun beberapa saran yang diharapkan dapat diberikan antara lain:

1. Saran untuk Perusahaan

Perusahaan Shopee harus melihat seberapa efektif antara ketiga
variabel tersebut untuk mencapai hasil terbaik dalam impulse buying
melalui shopping lifestyle dan sales promotion. Oleh karena itu,
Perusahaan harus mempelajari lebih lanjut mengenai shopping lifestyle

dan sales promotion untuk melakukan impulse buying.
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2. Saran untuk peneliti selanjutnya
Pada peneltian ini menggunakan variabel shopping lifestyle (X1) dan
sales promotion (X2), maka peneliti selanjutnya sebaiknya menambahkan atau
meneliti variabel lain yang dapat mempengaruhi impulse buying. Dan peneliti
selanjutnya diharapkan dapat menggunakan cakupan lokasi penelitian yang

lebih luas dan jumlah responden yang lebih banyak lagi.
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