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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kesenangan berbelanja, 

persepsi harga, dan pembelian impulsif terhadap keputusan pembelian di e-

commerce Shopee Live. Dengan menggunakan metode regresi linier berganda, 

penelitian ini fokus pada penelitian eksplanatori dengan pendekatan kuantitatif. 

Sampel sebanyak 75 pelanggan ditentukan dengan menggunakan rumus Malhotra. 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan SPSS, meliputi uji validitas, uji 

reliabilitas, uji normalitas, uji asumsi klasik, uji hipotesis dan uji koefisien 

determinasi (R2). Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara keseluruhan 

kesenangan berbelanja dan persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan pembelian pada e-commerce shoppe live. Sedangkan pembelian impulsif 

tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

pelanggan shopee live.  

 

Kata Kunci: kesenangan berbelanja, persepsi harga, Pembelian Impulsif, keputusan 

pembelian 
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Abstract 

 

This research aims to analyze the influence of shopping pleasure, price perception, 

and impulsive buying on purchasing decisions on Shopee Live e-commerce. Using 

the multiple linear regression method, this research focuses on explanatory 

research with a quantitative approach. A sample of 75 customers was determined 

using the Malhotra formula. Data analysis was carried out using SPSS, including 

validity test, reliability test, normality test, classical assumption test, hypothesis test 

and coefficient of determination test (R2). The research results show that overall 

shopping pleasure and price perception have a significant effect on purchase 

satisfaction in e-commerce shoppe live. Meanwhile, impulsive buying does not have 

a significant influence on shopee live customers' purchasing decisions. 

 

Keywords: shopping pleasure, price perception, Impulsive Buying, purchase 

decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Perkembangan era teknologi internet saat ini sangat pesat. 

Teknologi internet memudahkan dalam berkomunikasi, mencari informasi, 

dan mengakses media sosial. Salah satu aktivitas media sosial yang kini 

cukup populer adalah belanja online atau yang biasa disebut dengan E-

commerce. E-commerce merupakan Pihak yang bertransaksi secara cepat 

melakukan pertukaran barang dengan pihak lain untuk memenuhi 

kebutuhan sehari-hari secara digital (Riswandi, 2019). E-commerce 

merupakan saluran online yang dapat diakses melalui komputer seseorang, 

digunakan oleh pedagang dalam bisnis mereka, dan digunakan oleh 

konsumen untuk mencari informasi melalui komputer pribadi yang memulai 

proses dengan memberi tahu konsumen tentang pilihan mereka (Wardani et 

al., 2023). 

Salah satu contoh e-commerce adalah hadirnya marketplace atau 

toko online yang membawa fenomena baru atau gaya hidup baru di 

kalangan masyarakat yaitu berbelanja secara online. Masyarakat lebih 

senang meluangkan waktu untuk berbelanja online dari pada berkunjung ke 

toko secara langsung untuk membeli barang yang mereka inginkan. Hal ini 

terjadi karena masyarakat lebih memilih hal yang praktis, dan tentu 

berbelanja secara online menjadi lebih praktis di bandingkan berbelanja
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secara offline mulai dari efisiensi waktu, tenaga, dan lebih banyak pilihan produk. 

 (2018-2027*) 

 

Sumber : (Statista Market Insights *)Angka Proyeksi 

Gambar 1. 1 Jumlah pengguna E-commerce di indonesia 

 

Berdasarkan data Statista Market Insights, jumlah pengguna 

lokapasar daring atau e-commerce di Indonesia mencapai 178,94 juta orang 

pada 2022. Jumlah tersebut meningkat 12,79% dibandingkan pada tahun 

sebelumnya yang sebanyak 158,65 juta pengguna. Melihat trennya, 

pengguna e-commerce di Indonesia terpantau terus meningkat. Jumlahnya 

pun diproyeksikan mencapai 196,47 juta pengguna hingga akhir 2023. Tren 

kenaikan jumlah pengguna e-commerce ini diprediksi masih terus terjadi 
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hingga empat tahun ke depan. Pada 2027, Statista memperkirakan jumlah 

pengguna e-commerce di dalam negeri mencapai 244,67 juta orang. 

Shopee adalah salah satu platform e-commerce terkemuka di Asia 

Tenggara. Shopee berfokus pada pasar regional di Asia Tenggara, yang 

mencakup negara-negara seperti Indonesia, Malaysia, Thailand, Singapura, 

Filipina, dan Vietnam. Shopee mengadopsi model bisnis marketplace, yang 

memungkinkan penjual dan pembeli untuk berinteraksi dan melakukan 

transaksi di platform tersebut. Shopee menyediakan berbagai kategori 

produk, termasuk fashion, elektronik, kecantikan, dan masih banyak lagi. 

Fitur yang menjadi unggulan pada aplikasi Shopee adalah Shopee Live, 

Shopee Live adalah sebuah fitur video live streaming dimana penjual dapat 

berjualan sekaligus berinteraksi langsung dengan pembeli menggunakan 

platform Shopee. Fitur Shopee Live pertama kali diluncurkan pada tanggal 

16 Juni 2019 yang dioptimalkan untuk pengguna smartphone (Ayu et al., 

2023). 

Shopee merupakan salah satu platform e-commerce yang 

berkembang pesat, terutama di Asia Tenggara. Shopee memfasilitasi 

penjual untuk berjualan dengan mudah serta membekali konsumen dengan 

proses pembayaran yang aman dan pengaturan logistik yang terintegrasi 

Saat ini, yang membedakan e-commerce shoppe dengan kompetitor lainnya,  

pertama shoppe menawarkan beragam produk mulai dari fashion, 

kebutuhan sehari-hari, elektronik, hingga produk-produk unik dari berbagai 

penjual, kedua Shoppe seringkali menawarkan harga yang kompetitif dan 
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diskon menarik bagi pelanggannya, ketiga Shoppe secara rutin 

menyelenggarakan promosi besar-besaran seperti harbolnas (hari belanja 

online nasional), flash sale, dan diskon khusus bagi pengguna aplikasinya 

dan juga Shoppe memiliki program loyalitas seperti koin Shopee yang dapat 

ditukarkan dengan diskon tambahan atau hadiah lainnya. Selain itu, 

pengguna juga bisa mendapatkan cashback atau voucher belanja . Hal 

tersebut membuat Shoppe menjadi salah satu platform belanja online yang 

populer dan diminati oleh banyak orang smartphone (Pangestika & Ulfatun, 

2022). Angka unduhan Shopee telah mencapai lebih dari seratus juta 

unduhan di Google play store  

 

Gambar 1.2 Jumlah Unduhan Shopee di Google Play Store 

(Sumber : Google play store, 2024) 

Fenomena belanja pada fitur Shopee Live sudah melekat pada gaya 

hidup masyarakat Indonesia. Melalui Shopee Live, penjual dapat 

berinteraksi langsung dengan pembeli. Mereka dapat menjawab pertanyaan, 

memberikan informasi produk secara lebih rinci, dan bahkan melakukan 
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demonstrasi langsung terkait produk yang dijual, Penjual seringkali 

memberikan penawaran khusus, diskon, atau promo eksklusif selama sesi 

Shopee Live seperti diskon 50% setiap jam tertentu. Hal ini dapat menarik 

perhatian pembeli untuk berpartisipasi dalam siaran langsung dan 

melakukan pembelian. 

Kemudahan mendapatkan informasi ini tentang barang di e-

commerce mendorong konsumen selalu ingin berbelanja memenuhi 

kebutuhan akan barang yang belum dimilikinya. Alasan kenapa orang 

menyukai berbelanja karena adanya harga miring dan untuk kesenangan 

diri, mereka ingin memiliki koleksi barang yang belum mereka miliki untuk 

memenuhi kepuasan pribadi. Sehingga akhirnya timbul rasa ingin 

berbelanja untuk memiliki barang tersebut meskipun tidak di rencanakan 

sebelumnya. Hal ini lah yang memicu timbulnya fenomena Impulsive 

buying. 

Perilaku masyarakat Indonesia salah satunya yaitu tidak memiliki 

perencanaan (impulsive buying). Menurut (Harahap & Amanah, 2022) 

Pembelian impulsif (impulsive buying) sebagai pembelian yang tidak 

rasional dan pembelian yang cepat serta tidak direncanakan, diikuti dengan 

adanya konflik fikiran dan dorongan emosional. Dorongan emosional 

tersebut terkait dengan adanya perasaan yang mendalam yang ditunjukkan 

dengan melakukan pembelian karena adanya dorongan untuk membeli 

suatu produk dengan segera, mengabaikan konsekuensi negatif, merasakan 

kepuasan dan mengalami konflik di dalam pemikiran. Implusive buying 
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adalah tindakan membeli yang dilakukan tanpa memiliki maksud dan 

kebutuhan sebelumnya, perilaku ini timbul secara spontanitas (Yahmini, 

2020). Melihat fenomena belanja konsumen saat ini yang sudah berbasis 

online, dapat di ketahui bahwa jumlah pembelian impulsif meningkat, selain 

kemudahan mendapatkan informasi barang di smartphone juga dengan 

munculnya promo-promo menarik yang seringkali muncul di notifikasi 

smartphone memunculkan gairah konsumen untuk ingin segera membeli. 

Ada beberapa hal yang dapat mempengaruhi konsumen untuk 

melakukan pembelian spontan (Impulsive buying) yaitu kesenangan 

berbelanja dan potongan harga. Berbelanja bagi sebagian orang sudah 

menjadi kesenangan tersendiri yang pada akhirnya menimbulkan keputusan 

spontanitas. Kesenangan berbelanja berkaitan dengan emosional konsumen 

sehingga ketika berbelanja konsumen benar-benar merasakan sesuatu 

seperti senang, benci, marah, ataupun merasa bahwa berbelanja merupakan 

suatu petualangan (Pratiwi, 2022). 

Kesenangan belanja merujuk pada kepuasan atau kenikmatan yang 

seseorang dapatkan dari aktifitas berbelanja. Aktivitas ini bisa melibatkan 

pembelian barang-barang yang diinginkan atau diperlukan, serta dapat 

terjadi secara fisik di toko konvensional maupun secara online. kesenangan 

berbelanja merupakan suatu sikap atau perilaku konsumen yang mengacu 

pada kesenangan yang didapatkan dari proses berbelanja dalam 

menggunakan sistem tertentu (Ds & Halldy, 2022).  
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Persepsi harga juga berkaitan dengan pembelian spontan (Impulsive 

buying). Setiap pembeli biasanya melakukan persepsi harga ketika akan 

membeli sebuah barang. Harga  adalah  salah  satu  faktor  penting  yang  

akan  mempengaruhi pemasaran  produk.  Sehingga  tinggi  rendahnya  

harga  selalu  menjadi  perhatian  utama  para  konsumen dalam mencari 

suatu produk. Harga adalah faktor yang menentukan dalam pengambilan 

keputusan, hal ini  dikarenakan  konsumen  biasanya  menentukan  

pembelian  suatu  produk  apabila  manfaat  yang dirasakan lebih besar atau 

sudah sesuai apa yang diharapkan (Ryananda et al., 2022). persepsi harga 

merupakan jumlah semua nilai yang diberikan oleh konsumen untuk 

mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk 

atau jasa (Yunita & Wiwoho, n.d.). 

Menurut Kotler et al., (2009) keputusan pembelian merupakan 

proses psikologis dasar yang berperan penting dalam memahami bagaimana 

konsumen sebenarnya mengambil keputusan pembelian. Pemasar harus 

memahami seluruh aspek perilaku konsumen. Di antara faktor-faktor yang 

mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa, biasanya 

konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan apakah produk 

tersebut sudah dikenal  masyarakat biasanya melalui kumpulan testimoni 

dari konsumen. 

Berdasarkan uraian latar belakang dan fenomena tersebut, penulis 

ingin melakukan analisa yang mendalam tentang variabel apa saja yang 

membuat banyak konsumen memilih melakukan pembelian pada e-
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commerce shopee ini. Faktor-faktor seperti kesenangan belanja, persepsi 

harga,  dan implusive buying menjadi fokus utama yang diduga 

mempengaruhi keputusan para konsumen untuk  melakukan pembelian 

pada e-commerce shopee. Oleh karenanya, penelitian ini mengambil judul 

“Pengaruh Kesenangan Berbelanja, Persepsi Harga Dan Impulsive 

Buying Terhadap Keputusan Pembelian Di E-Commerce Shopee 

Live”.  

1.2 Rumusan Masalah  

1. Apakah kesenangan berbelanja, persepsi harga, dan impulsive buying 

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian  di e-

commerce shopee live? 

2. Apakah kesenangan berbelanja berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di e-commerce shopee live? 

3. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian di e-

commerce shopee live? 

4. Apakah impulsive buying berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

e-commerce shopee live? 

1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian  

1.3.1 Tujuan penelitian 

Tujuan penelitian dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

pengaruh kesenangan berbelanja, persepsi harga dan impulsive buying 

terhadap keputusan pembelian di e-commerce shoppe live. Apakah 
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pengaruh dari beberapa faktor tersebut bisa merubah pikiran 

konsumen untuk membeli produk di e-commerce shopee live 

1. Untuk mengetahui apakah kesenangan berbelanja, persepsi 

harga, dan impulsive buying berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian di E-commerce shopee live 

2. Untuk mengetahui apakah kesenangan berbelanja berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di E-commerce shopee live 

3. Untuk mengetahui apakah persepsi harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di E-commerce shopee live 

4. Untuk mengetahui apakah impulsive buying berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di E-commerce shopee live 

 1.3.2 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan berbagai kegunaan, 

adapun kegunaan penelitian adalah sebagai berikut: 

a. Manfaat Teoritis  

Manfaat teoritis ini muncul berlatarkan ketidakpuasan atau 

keraguan terhadap teori yang sudah ada sehingga dilakukan 

penyidikan kembali secara empiris. Secara teoritis penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan referensi dan ilmu pengetahuan 

dalam konsep praktik mengenai pengaruh kesenangan belanja, 

persepsi harga, dan impulsive buying terhadap keputusan 

pembelian 

b. Manfaat Praktis 
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Manfaat praktis merupakan manfaat yang berguna untuk 

memecahkan masalah praktis 

1) Bagi penelitian selanjutnya, diharapkan dapat memberikan 

suatu informasi dan dapat digunakan sebagai referensi bagi 

pihak yang akan melakukan tulisan selanjutnya 

menggunakan topik yang sama dan menambah variabel lain. 

2) Bagi perusahaan, diharapkan dari hasil tulisan ini dapat 

digunakan sebagai bahan evaluasi dan memberikan 

informasi apa saja yang mempengaruhi konsumen terhadap 

keputusan pembelian 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1   Simpulan 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh 

kesenangan belanja, persepsi harga, dan implusive buying terhadap keputusan 

pembelian di e-commerce shopee live. Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a) Variabel Kesenangan Berbelanja (X1), Persepsi Harga (X2) dan 

Impulsive Buying (X3) berpengaruh secara simultan terhadap 

Keputusan Pembelian(Y). 

b) Variabel Kesenangan Berbelanja (X1) berpengaruh signifikan terhadap 

variabel Keputusan Pembelian (Y). 

c) Variabel Persepsi Harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y). 

d) Variabel Impulsive Buying (X3) tidak berpengaruh terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y). 

5.2    Keterbatasan 

Dalam penelitian ini, peneliti mempunyai beberapa keterbatasan yaitu 

sebagai berikut: 

a. Penelitian ini hanya menggunakan tiga variabel bebas (independen) 

yaitu kesenangan berbelanja, persepsi harga, dan impulsive buying serta 

variabel terikat (dependen) yaitu keputusan pembelian. 

b. Penelitian ini hanya dilakukan pada pelanggan shopee live di Kec. 

Lowokwaru Kota Malang. 
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5.3    Saran 

Dengan melihat keterbatasan yang dikemukakan di atas, maka peneliti 

menyadari bahwa tidak ada satu peneliti yang sempurna. Untuk itu saran-

saran yang akan diajukan oleh peneliti yang akan datang antara lain: 

a. Bagi peneliti selanjutnya 

1) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan menggunakan variabel bebas 

yang berbeda pada penelitian selanjutnya. 

2) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan penelitian 

dengan menggunakan indikator lain di luar dari indikator yang telah 

digunakan dalam penelitian ini. 

b. Bagi Perusahaan 

1) Shopee untuk terus berkembang dan mempertahankan posisinya 

sebagai salah satu platform e-commerce terkemuka di pasar. 

2) Pastikan bahwa produk yang ditawarkan adalah asli dan berkualitas 

3) Perusahaan shopee dapat memberikan potongan harga agar 

konsumen tertarik dan melakukan pembelian 
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