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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing dan Customer Online Review
terhadap Keputusan Pembelian Impulsif secara online di Shopee. Populasi dalam
penelitian ini yaitu Mahasiswa Angkatan 2018 Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Islam Malang yang pernah melakukan pembelian produk di Shopee.
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan penyebaran
kuesioner dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Variabel independen
pada penelitian ini adalah Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing dan
Customer Online Review dan variabel dependennya adalah Keputusan Pembelian
Impulsif. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
regresi linier berganda dan diolah menggunakan SPSS 25. Hasil penelitian ini
secara simultan menunjukkan bahwa Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing
dan Customer Online Review berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Impulsif. Secara parsial, Lingkungan Teman Sebaya dan
Customer Online Review berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Impulsif, sedangkan Viral Marketing tidak berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Impulsif.

Kata kunci : Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing, Customer Online

Review, Keputusan Pembelian Impulsif.
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ABSTRACT

This study aims to determine and analyze the influence of Peer Environment,
Viral Marketing and Online Customer Reviews on Impulse Buying Behavior
online at Shopee. The population in this study is the 2018 batch of students,
Faculty of Economics and Business, Islamic University of Malang who have
purchased products at Shopee. The data collection method in this study used a
questionnaire with a total sample of 100 respondents. The independent variables
in this study are Peer Environment, Viral Marketing and Online Customer
Reviews and the dependent variable is the Impulse Buying Behavior. The
analytical method used in this study is multiple linear regression analysis and
processed using SPSS 25. The results of this study simultaneously show that Peer
Environment, Viral Marketing and Online Customer Reviews have a positive and
significant effect on Impulse Buying Behavior. Partially, Peer Environment and
Online Customer Reviews have a significant effect on Impulse Buying Behavior,
while Viral Marketing has no effect on Impulse Buying Behavior.

Keywords: Peer Environment, Viral Marketing, Online Customer Reviews,

Impulse Buying Behavior.
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1.1 Latar Belakang Masalah
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Kemajuan teknologi yang sangat pesat menyebabkan masyarakat
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tertarik dikarenakan perkembangannya yang dapat mempermudah manusia
dalam hal komunikasi, mencari informasi maupun dalam hal berbelanja.
Internet memiliki peran yang sangat penting seiring berkembangnya zaman,
terutama dimasa pandemi seperti ini yang membuat semua orang secara tidak
sengaja dipaksa untuk bisa menggunakan teknologi yang sekarang ini dengan
baik. Menurut penelitian Suratno, Rosmiati dan Siswono (2021) adanya
pandemi dan juga perkembangan teknologi menjadikan sebagian kegiatan
jual beli konvensional menjadi beralih ke online. Di Indonesia banyak
marketplace yang tersedia seperti Tokopedia, Lazada, Shopee dan masih
banyak lagi. Tetapi sekarang marketplace shopee sangat diminati oleh remaja
atau mahasiswa dikarenakan banyaknya promo yang menarik, kemudahan

transaksi dan juga banyaknya produk dengan harga yang bervariasi.

Pengunjung Bulanan Situs E-Commerce (Kuartal ITI 2020)

Shopee \W., oels Tutm

Tokopedia 85 Juta
Buksalapak =14 Juts
Lazada 22,7 Juta
Blibli 18.7 Juta
D 1D 4.8 Juta
Oorami 2.1 Juta
Bhinne ka 2.8 Juta
Socioclla 2 Juta

Zalora 1.8 Juta

20 Juta <40 Juta 60 Juta 80 Juta 100 Juta

Sumber : https://katadata.co.id/desysetyowati/digital/6023a7d73fbe4/riset-kalahkan-tokopedia-

shopee-pimpin-pasar-e-commerce-ri-2020
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Dengan adanya shopee menjadikan kegiatan berbelanja jadi semakin
mudah, terutama dimasa pandemi seperti ini banyak orang yang lebih
memilih berbelanja secara online saja untuk meminimalisir kontak langsung
dengan orang lain. Dari diagram diatas sesuai dengan sumber, dapat
disimpulkan bahwa layanan marketplace banyak diminati selama pandemi
ini. Salah satunya yakni marketplace shopee yang mengalami kenaikan
dalam hal kunjungan dan juga volume pembelian sebanyak dua kali lipat
dibandingkan periode tahun lalu. Hal ini membuat para penjual memikirkan

suatu strategi dan juga inovasi dalam hal kualitas, promosi maupun harga.

Harga produk di shopee yang bervariasi membuat orang menjadi
bimbang dalam melakukan pembelian, terutama jika barang yang sedang
diincar ternyata harganya lebih murah dibandingkan toko lainnya yang
menyebabkan terjadinya pembelian secara mendadak. Menurut penelitian
Suratno, Rosmiati dan Siswono (2021) menyatakan bahwa hal yang
menyebabkan adanya pembelian secara mendadak atau pembelian impulsif
dikarenakan seringnya membuka situs online shop. Hal ini kembali
ditegaskan Susanta dalam Cynthia (2016) dalam penelitiannya mengatakan
bahwa sebagian orang di Indonesia dalam hal pembelian memiliki karakter
unplanned karena secara sadar atau tidak, semua orang pasti pernah
melakukan sebuah pembelian tanpa adanya perencanaan sebelumnya dan
inilah yang disebut dengan pembelian impulsif atau pembelian secara

mendadak.

Dorongan yang didapat dari sekitar, seperti banyaknya lingkungan

yang sudah memiliki suatu barang yang sedang diinginkan, adanya promo
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yang menarik dari penjual ataupun platform shopee membuat seseorang
menjadi ingin segera melakukan pembelian terhadap barang tersebut.
Menurut Aprilia (2017) pembelian impulsif merupakan pembelian yang
dilakukan tanpa mencaritau dan mempertimbangkan semua informasi
mengenai produk yang akan dibeli, misalnya seperti yang sedang trend

belakangan ini yaitu produk pakaian ataupun hijab.

Dampak dari adanya media sosial dan juga banyaknya mahasiswa
ingin selalu mengikuti trend yang sedang berlangsung, baik di lingkungan
teman sebayanya atau lingkungan sekitarnya, Menurut Parma (2007:45)
perilaku konsumtif pada remaja berjenis kelamin perempuan dipengaruhi
oleh dua faktor yaitu rasional dan emosional. Remaja yang berperilaku
konsumtif dengan faktor rasional pasti akan memperhitungkan barang yang
akan dibelinya, sedangkan remaja yang berperilaku konsumtif dengan faktor
emosional saja itu hanya mengandalkan gengsi tanpa memikirkan manfaat
dan harga dari barang yang akan dibelinya. Menurut Lestari, Okianna, Basri
(2021) dalam penelitiannya yang menyatakan bahwa, mahasiswa melakukan
pembelian tidak berdasarkan dengan kebutuhannya, tetapi karena tidak ingin
ketinggalan trend yang sedang berkembang di lingkungannya. Serta
diperkuat lagi dengan pendapat dari Ajizah (2010) dalam penelitiannya
dikatakan bahwa remaja terutama mahasiswa melakukan pembelian dengan
mengikuti lingkungan teman sebayanya agar mereka diakui dalam
lingkungan tersebut atau agar tidak dipandang ketinggalan zaman oleh

temannya.
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Menurut Umar dan La Sulo dalam Suratno, Rosmiati dan Siswono
(2021) Teman sebaya merupakan suatu kelompok yang terdiri dari orang
yang usianya sama atau mendekati dan juga berjenis kelamin yang sama.
Lusardi dalam Pratiwi (2017) juga berpendapat bahwa teman sebaya
merupakan salah satu kunci dalam hal pemberian informasi maupun dalam
hal pembelian suatu produk. Inti dari pembahasan ini menunjukkan bahwa
mahasiswa dan lingkungan teman sebaya adalah yang paling mudah
dipengaruhi dalam hal pembelian pada suatu produk, maka dari itu banyak
para penjual yang memanfaatkannya dengan cara menjual suatu produk
dengan teknik pemasaran yang mudah mempengaruhi seseorang yang
melihat konten pemasaran tersebut. Di zaman yang sudah modern seperti
ini, terdapat startegi pemasaran yaitu viral marketing. Menurut Glennardo
(2018) Viral Marketing merupakan teknik pemasaran yang memanfaatkan

media elektronik untuk mecapai tujuan tertentu bagi para pelaku bisnis.

Menurut Hatta, Bayu dan Marlina (2020) dalam penelitiannya
menyatakan bahwa penyebaran viral marketing diumpamakan seperti virus
dikarenakan cepatnya penyebaran sebuah informasi jika pengguna internet
tersebut merasa puas dengan konten yang telah disajikan. Informasi atau
pesan yang disampaikan sangat berpengaruh terhadap konsumen karena jika
informasi yang disebarkan tersebut memberikan dampak positif maka
konsumen akan menyampaikannya kepada orang lain, hal ini dijelaskan
dalam penelitian yang dilakukan oleh Jatiwinoto (2018). Hasil penelitian
Ahmad (2020) menyatakan bahwa adanya pengaruh viral marketing

terhadap keputusan pembelian impulsif, tetapi dalam penelitian ini juga
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disebutkan bahwa adanya ketidaknyamanan ketika suatu iklan tersebut
menggunakan cara atau informasi yang bersifat mengganggu, menghina atau
bahkan spam. Dengan adanya hal negative yang dinyatakan dalam penelitian
tersebut maka, ada sebuah tempat bagi konsumen untuk mencurahkan
komentar mengenai produk yang dipasarkan tersebut yang disebut dengan

ulasan atau review.

Review yang dilakukan oleh konsumen dapat mempengaruhi
seseorang dalam melakukan pembelian terhadap suatu produk tersebut.
Menurut Khammash (2008:79) Online customer review merupakan salah
satu media konsumen untuk melihat ulasan atau testimoni dari konsumen
lain yang pernah membeli barang atau menggunakan jasanya. Dengan
adanya customer online review terkadang ada orang yang mencari
kekurangan dan kelebihannya namun juga ada orang yang tidak
memperdulikan adanya hal tersebut. Menurut penelitian Zhang and Xu
(2017) dalam penelitiannya menyatakan bahwa online review dapat
mempengaruhi perilaku pembelian impulsif, pembelian tersebut dilakukan
karena adanya faktor hedonis yang dapat meningkatkan dorongan untuk
melakukan pembelian impulsif. Dalam penelitian tersebut juga menyebutkan
bahwa penyebab terjadinya pembelian impulsif yaitu karena adanya

komentar positif yang didapatkan dalam customer online review.

Alasan peneliti memilih tema ini karena dari pengamatan peneliti
yang terjadi yaitu banyaknya mahasiswa Universitas Islam Malang Fakultas
Ekonomi dan Bisnis tahun 2018 yang selalu mengikuti trend pakaian atau

fashion yang sedang booming dibeli dan dipakai oleh banyak teman-



temannya maupun artis yang dijadikan trend center oleh mereka. Hal ini
yang menyebabkan peneliti menjadi ingin tau, diantara lingkungan teman
sebaya, viral marketing dan customer online review manakah yang akan

mempengaruhi mahasiswa Universitas Islam Malang Fakultas Ekonomi dan
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Bisnis tahun 2018 dalam hal pembelian impulsif secara online di shopee
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atau bahkan ketiga variabel tersebut berpengaruh secara bersamaan. Selain
itu juga karena tema dan variabel yang peneliti ambil ini masih jarang
diteliti oleh peneliti lainnya sehingga dapat menjadi terobosan baru

mengenai tema yang berkaitan.

Berdasarkan uraian diatas maka sebuah penelitian dengan judul
“Pengaruh Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing Dan Customer
Online Review Terhadap Keputusan Pembelian Impulsif secara online di
Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis

Angkatan 2018 Universitas [slam Malang)” ini perlu dilakukan.

1.2 Rumusan Masalah
Dari latar belakang tersebut dapat disimpulkan pertanyaan untuk

penelitian ini adalah:

a. Apakah Lingkungan Teman Sebaya berpengaruh terhadap keputusan
pembelian impulsif secara online di shopee pada Mahasiswa Fakultas
Ekonomi Dan bisnis Angkatan 2018 Universitas Islam malang?

b. Apakah Viral Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian
impulsif secara online di shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan

bisnis Angkatan 2018 Universitas Islam malang?
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c. Apakah Customer Online Review berpengaruh terhadap keputusan
pembelian impulsif secara online di shopee pada Mahasiswa Fakultas
Ekonomi Dan bisnis Angkatan 2018 Universitas Islam malang?

d. Apakah Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing dan Customer

REPOSITORY

Online Review berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian
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impulsif secara online di shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan

bisnis Angkatan 2018 Universitas Islam malang?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk menjawab

pertanyaan yang timbul pada perumusan masalah yaitu:

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Lingkungan
Teman Sebaya terhadap keputusan pembelian impulsif secara
online di shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan bisnis
Angkatan 2018 Universitas Islam malang.

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Viral Marketing
terhadap keputusan pembelian impulsif secara online di shopee
pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan bisnis Angkatan 2018
Universitas Islam malang.

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Customer Online
Review terhadap keputusan pembelian impulsif secara online di
shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan bisnis Angkatan

2018 Universitas Islam malang.
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d. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh simultan
Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing dan Customer
Online Review terhadap keputusan pembelian impulsif secara

online di shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan bisnis

REPOSITORY

Angkatan 2018 Universitas Islam malang.
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1.3.2 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi

pembaca, manfaat penelitian ini adalah:

a. Penelitian ini diharap dapat menjadi bahan masukan bagi
pembaca dalam hal Pengaruh Lingkungan Teman Sebaya, Viral
Marketing dan Customer Online Review Terhadap Keputusan
Pembelian Impulsif secara online di Shopee pada Mahasiswa
Universitas Islam Malang Fakultas Ekonomi Dan Bisnis.

b. Bagi instansi, penelitian ini diharapkan bisa menjadi referensi
bagi perkembangan ilmu dibidang manajemen pemasaran
khususnya dalam bidang keputusan pembelian impulsif di
shopee.

c. Bagi pihak lain, Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
wawasan baru dan juga dapat menambah pengalaman dalam

penerapan ilmu yang sudah didapatkan saat kuliah.
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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai Pengaruh

Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing dan Customer Online Review

University of Islam Malang

terhadap Keputusan Pembelian Impulsif secara online di Shopee, maka dapat

disimpulkan sebagai berikut :

1. Variabel Lingkungan Teman Sebaya berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian Impulsif.

2. Variabel Viral Marketing tidak berpengaruh terhadap Keputusan
pembelian impulsif.

3. Variabel Customer Online Review berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian Impulsif.

4. Lingkungan Teman Sebaya, Viral Marketing dan Customer Online Review
berpengaruh secara simultan atau secara langsung terhadap Keputusan

Pembelian Impulsif.

5.2 Keterbatasan
Terdapat keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Penelitian ini dilakukan saat pandemi covid-19 sehingga penyebaran
kuesionernya hanya bisa disebarkan online saja.
2. Penelitian ini hanya dilakukan kepada Mahasiswa Universitas Islam
Malang Fakultas Ekonomi dan Bisnis Angkatan 2018.

3. Penelitian ini hanya menggunakan 100 sampel.

88
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5.3 Saran
Saran yang dapat diberikan oleh peneliti agar penelitian ini bisa mendapatkan
hasil yang lebih baik lagi yaitu :

1. Menambahkan jumlah sampel dalam penelitian ini.

REPOSITORY

2. Untuk penelitian selanjutnya lebih baik menambahkan populasi juga agar

University of Islam Malang

hasil dari variabel Viral Marketing dapat terdapat pengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Impulsif.

3. Untuk penelitian selanjutnya bisa menambahkan variabel word of mouth
atau variabel yang lainya agar dapat mempengaruhi keputusan pembelian

impulsif baik secara simultan maupun parsial.
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