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ABSTRAK: Belanja online merupakan suatu kegiatan yang sudah tidak asing lagi. Saat ini
kebanyakan konsumen lebih memilih berbelanja online di e-commerce daripada berbelanja secara
langsung. Hal ini dipengaruhi oleh banyaknya benefit yang didapatkan ketika berbelanja online. Saat
ini live streaming sedang gencar dilakukan oleh penjual untuk mempromosikan produknya. Seperti
fitur live streaming yang ada pada aplikasi shopee, fitur ini memanjakan konsumennya yaitu dengan
berbelanja ketika live streaming berlangsung konsumen akan mendapatkan potongan harga dan
voucher gratis ongkir. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh live streaming, potongan
harga, review product terhadap perilaku impulse buying pada e-commerce shopee yang dimoderasi
oleh lifestyle. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Populasi yang digunakan dalam
penelitian pengguna platform Shopee di wilayah Kecamatan Lamongan yang belum diketahui dengan
menggunakan teknik sampling yaitu non-probability sampling atau non random sampling dan dengan
purposive sampling sebanyak 95 sampel berdasarkan kriteria yang ditentukan. Data penelitian ini
dianalisis menggunakan alat analisis smartPLS. Hasil penelitian menunjukan bahwa 1) Live
Streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying, 2) Potongan Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying, 3) Review Produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Impulsive Buying, 4) Lifestyle tidak memoderasi pengaruh Live Streaming
terhadap penerimaan Impulsive Buying, 5) Lifestyle tidak memoderasi pengaruh Potongan Harga
terhadap penerimaan Impulsive Buying, 6) Lifestyle tidak memoderasi pengaruh Review Produk
terhadap penerimaan Impulsive Buying.

Kata Kunci: Live Streaming, Potongan Harga, Review Produk, Impulsive Buying, Lifestyle

ABSTRACT: Online shopping is a familiar activity. Currently, most consumers prefer shopping
online in e-commerce rather than shopping in person. This is influenced by the many benefits you get
when shopping online. Currently live streaming is being intensively carried out by sellers to promote
their products. Like the live streaming feature in the Shopee application, this feature pampers
consumers, namely by shopping while the live streaming is taking place, consumers will get discounts
and free shipping vouchers. This research aims to determine the effect of live streaming, price
discounts, product reviews on impulse buying behavior on Shopee e-commerce which is moderated by
lifestyle. This research uses quantitative methods. The population used in research on Shopee
platform users in the Lamongan District area is unknown using a sampling technique, namely non-
probability sampling or non-random sampling and with purposive sampling of 95 samples based on
specified criteria. This research data was analyzed using the smartPLS analysis tool. The research
results show that 1) Live Streaming has a positive and significant effect on Impulsive Buying, 2) Price
Discounts have a positive and significant effect on Impulsive Buying, 3) Product Reviews have a
positive and significant effect on Impulsive Buying, 4) Lifestyle does not moderate the effect of Live
Streaming on acceptance Impulsive Buying, 5) Lifestyle does not moderate the influence of Price
Discounts on acceptance of Impulsive Buying, 6) Lifestyle does not moderate the influence of Product
Reviews on acceptance of Impulsive Buying.
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A. PENDAHULUAN
Kemajuan teknologi, khususnya dalam akses internet, telah mengubah gaya hidup masyarakat

Indonesia. Saat ini, teknologi memudahkan promosi dan penjualan produk secara online, yang
memungkinkan bisnis menjangkau pasar yang lebih luas, baik lokal maupun internasional (GD, 2023).
Diperkirakan, jumlah konsumen digital di Indonesia akan terus meningkat, dengan 31,6 juta
konsumen pada 2018 (katadata.com). Marketplace menjadi salah satu platform utama untuk belanja
digital, berfungsi sebagai penghubung antara penjual dan pembeli (Ma’rifah, 2022).

transaksi digital juga meningkat.
Tabel 1. Nilai Transaksi Marketplace di Indonesia 2018 – 2022

sumber : dataindonesia.com.
Nilai transaksi marketplace di Indonesia menunjukkan pertumbuhan yang signifikan,

diproyeksikan mencapai Rp 530 triliun pada 2022 (Bank Indonesia). Shopee, sebagai salah satu
aplikasi belanja online, menawarkan berbagai fitur menarik seperti Shopee Live, yang memungkinkan
interaksi langsung antara penjual dan konsumen. Fitur ini tidak hanya mempermudah pembeli dalam
memilih produk, tetapi juga memberikan kupon diskon yang menarik selama siaran langsung (Annur
C. M., 2022).

Gambar 1. Platform Belanja Online Lewat Siaran Langsung Paling Banyak Digunakan
Sumber: Katadata.co.id (2022)

Survei menunjukkan bahwa 83,7% orang Indonesia pernah menggunakan live shopping, dengan
Shopee mendominasi pengguna (JakPat, 2022). Pembelian impulsif sering terjadi karena potongan
harga, desain menarik dari aplikasi, dan ulasan produk yang positif, yang mendorong konsumen untuk
bertransaksi tanpa rencana (Aswin et al., 2022). Lifestyle juga berperan penting dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen, mencerminkan aktivitas dan minat mereka (Suprapti, 2010; Sathish
& Rajamohan, 2012).

Lifestyle (gaya hidup) merupakan pola hidup seseorang yang tidak bisa hilang dari dalam diri
seseorang yang terdiri dari beberapa ekspresi. Variabel gaya hidup digunakan oleh para pemasar
sebagai faktor yang lebih dekat dalam mencerminkan minat konsumen sehingga mereka mempunyai
kemungkinan yang lebih baik dalam menjelaskan pembelian konsumen Suprapti (2010:127) dalam
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Putu & Gede (2020). Gaya hidup (lifestyle) adalah pola hidup seseorang yang diekspresikan dalam
aktivitas, minat, dan opininya dalam arti bahwa secara umum gaya hidup seseorang dapat dilihat dari
aktivitas rutin yang dia lakukan, apa yang mereka pikirkan terhadap segala hal disekitarnya, seberapa
jauh dia peduli dengan hal tersebut dan juga apa yang dia pikirkan tentang dirinya sendiri dan juga
dunia luar Sathish & Rajamohan (2012: 2) dalam Novita & Durotun (2022).

Penelitian menunjukkan perbedaan hasil tentang pengaruh live streaming, potongan harga, dan
ulasan produk terhadap pembelian impulsif. Beberapa studi menemukan bahwa live streaming
memiliki pengaruh signifikan, sementara yang lain menunjukkan sebaliknya (Nurul, 2022; Ratnawati,
2023). Penelitian ini berfokus pada pemasaran di platform e-commerce, menekankan pentingnya live
streaming, potongan harga, dan ulasan produk dalam memicu perilaku pembelian impulsif di Shopee.

Secara keseluruhan, live streaming, potongan harga, dan ulasan produk dapat mendorong
konsumen untuk melakukan transaksi impulsif. Impulse buying merupakan pembelian spontan yang
dipicu oleh faktor emosional dan desain aplikasi yang menarik (Septila & Aprila, 2017; Andriany &
Arda, 2019). Oleh karena itu, strategi pemasaran yang efektif perlu mempertimbangkan elemen-
elemen ini untuk meningkatkan penjualan di platform e-commerce.

B. METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain asosiatif untuk menguji

pengaruh antara variabel independen (live streaming, potongan harga, dan review produk) terhadap
variabel dependen (impulsive buying), serta peran moderasi lifestyle. Lokasi penelitian terletak di
Kecamatan Lamongan, yang memiliki populasi pengguna Shopee dengan mayoritas generasi milenial.
Sampel ditentukan sebanyak 95 responden berdasarkan perhitungan dari jumlah variabel yang diamati.
Teknik penarikan sampel menggunakan purposive sampling untuk memastikan sampel sesuai dengan
kriteria tertentu, yaitu pengguna Shopee yang telah melakukan pembelian minimal tiga kali dan
berusia 16-60 tahun. Data dikumpulkan melalui kuesioner yang dibagikan secara online,
menggunakan skala Likert untuk mengukur sikap dan persepsi responden terhadap variabel yang
diteliti.

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode Partial Least Square (PLS), yang
memungkinkan pengujian hubungan kompleks antara variabel laten dengan minimnya asumsi. Proses
analisis meliputi pengelompokan dan penyajian data, serta pengujian hipotesis. Model pengukuran
terdiri dari outer model, yang menguji validitas dan reliabilitas indikator melalui uji validitas
konvergen dan diskriminan, serta uji reliabilitas menggunakan Composite Reliability dan Cronbach’s
Alpha. Inner model digunakan untuk menganalisis hubungan sebab-akibat antar variabel laten, diukur
dengan R-Square dan koefisien jalur. Hipotesis diuji melalui nilai t-statistik dan probabilitas, dengan
kriteria penerimaan hipotesis ditentukan oleh nilai t-statistik lebih besar dari 1,96 atau p < 0,05.

Berikut ini indikator yang digunakan dalam penelitian ini:
Tabel 2. Indikator Variabel

Variabel Definisi Indikator
Live Streaming
(X1)

Proses siaran video dan audio secara
langsung melalui internet sehingga
dapat ditonton langsung oleh
penonton pengguna Shopee

1. Persepsi kualitas produk.
2. Kredibilitas host.
3. Diskon.
Netrawati et al., (2022)

Potongan Harga
(X2)

Pengurangan harga jual produk pada
waktu tertentu yang diberikan oleh
aplikasi Shopee kepada konsumen.

1. Memicu konsumen untuk membeli
dalam jumlah yang banyak.

2. Mengantisipasi promosi pesaing
3. Mendukung perdagangan dalam

jumlah yang besar
Belch dkk (dalamWilujeng 2018)

Review Product
(X3)

Ulasan suatu produk yang ditulis
oleh konsumen yang pernah membeli
produk pada firut yang sudah
disediakan oleh aplikasi Shopee

1. Perceived Usefulness (Manfaat
yang dirasakan)

2. Source Credibility (kredibilitas
sumber)

3. Argument Quality (kualitas
argumen)
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4. Valance (valensi)
Latifa P. dan Harimukti W dalam
Shidieq (2020)

Impulse Buying
(Y)

Kondisi dimana seseorang
melakukan pembelian tanpa
terencana dan terburu-buru karena
pengaruh penawaran yang diberikan
oleh aplikasi Shopee

1. Spontanitas
2. Kekuatan, kompulsif, dan

intensitas
3. Kegembiraan dan stimulasi
4. Ketidakpedulian akan akibat
Zayusman dan Septrizola (2019)

Lifestyle (Z) Merujuk pada pola perilaku,
kebiasaan, dan cara hidup individu
atau kelompok yang mencakup
aspek-aspek seperti aktivitas sehari-
hari, minat, nilai-nilai, dan pilihan
konsumsi.

1. Aktivitas (activities)
2. Minat (interest)
3. Pendapat (opinion)
Puranda dan Madiawati (2017)

Sumber: Data Diolah oleh Penulis
C. HASIL DAN PEMBAHASAN
Deskripsi Karakteristik Responden

Penelitian ini melibatkan 95 responden pengguna Shopee di Kecamatan Lamongan, yang
dipilih berdasarkan kriteria tertentu melalui kuesioner. Karakteristik yang diamati mencakup jenis
kelamin, usia, profesi, dan wilayah tempat tinggal.
1) Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin

Dari 95 responden, 57 orang (60,0%) adalah perempuan, sedangkan 38 orang (40,0%) adalah
laki-laki. Ini menunjukkan bahwa perempuan lebih aktif dalam berbelanja online di Shopee
dibandingkan laki-laki.

2) Karakteristik Berdasarkan Usia
Sebagian besar responden berusia 16-25 tahun, dengan jumlah 41 orang (43,2%). Diikuti oleh
kelompok usia 26-35 tahun sebanyak 37 orang (38,9%), dan yang tertua, usia 36-60 tahun,
hanya 17 orang (17,9%).

3) Karakteristik Berdasarkan Profesi
Dari sisi profesi, pelajar/mahasiswa mendominasi dengan 60 orang (63,16%), sementara
profesi lain seperti wirausaha dan pegawai negeri masing-masing hanya 4 orang (4,21%). Ibu
rumah tangga merupakan kelompok terkecil dengan 2 orang (2,11%).

4) Karakteristik Berdasarkan Wilayah
Dari 20 kelurahan/desa di Kecamatan Lamongan, kelurahan Made memiliki jumlah
responden terbanyak, yaitu 17 orang (17,89%). Sebaliknya, kelurahan Sumberejo dan
Pangkatrejo masing-masing hanya memiliki 1 responden (1,05%).

Model Struktural (Inner Model)
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Gambar 2. Inner Model
Sumber: Hasil penelitian, 2024 (Data Diolah)

Pengujian Hipotesis
Menguji hipotesis dapat dilihat melalui nilai t-statistik dan nilai P value pada uji Bootsrapping

Path Coeficien. Untuk menolak/menerima Hipotesis menggunakan probabilitas maka Ha diterima jika
nilai p (P Value) < 0,05. Dan terdapat pengaruh langsung dan tidak langsung pada penelitian ini
dikarenakan terdapat variable eksogen, endogen dan mediasi.

Tabel 3. Uji Path Coefisien
Original
Sample
(O)

Sample
Mean
(M)

Standard
Deviation
(STDEV)

T Statistics
(|O/STDEV|) P Values

Life Style (Z) -> Impulse
Buying (Y) 0.205 0.194 0.074 2.766 0.006

Live streaming (X1) ->
Impulse Buying (Y) 0.349 0.358 0.111 3.154 0.002

Potongan Harga (X2) ->
Impulse Buying (Y) 0.259 0.254 0.062 4.215 0.000

Review Produk (X3) ->
Impulse Buying (Y) 0.226 0.232 0.106 2.143 0.033

X1*Z -> Impulse Buying (Y) -0.051 -0.043 0.085 0.607 0.544
X2*Z -> Impulse Buying (Y) 0.043 0.044 0.066 0.649 0.516
X3*Z -> Impulse Buying (Y) 0.016 0.009 0.073 0.218 0.827

Sumber: Hasil penelitian, 2024 (Data Diolah)
Pembahasan
1. Pengaruh Live Streaming (X1) terhadap Implusive Buying (Y)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis pertama (H1) diterima, dengan nilai koefisien jalur
sebesar 0.349 yang mengindikasikan pengaruh positif dari live streaming terhadap pembelian
impulsif. T-Statistics sebesar 2.766 dan P-Value 0.002 menegaskan signifikansi statistik dari
hipotesis ini. Ini berarti live streaming (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse
buying (Y) pada pengguna E-commerce Shopee di Lamongan.
Uraian tersebut menegaskan bahwa live streaming efektif dalam memengaruhi perilaku impuls
buying konsumen. Fitur ini memungkinkan penjual berkomunikasi langsung dengan calon pembeli,
menjadikan live streaming sebagai strategi pemasaran yang ampuh untuk mendorong pembelian
impulsif.

2. Pengaruh Potongan Harga (X2) terhadap Implusive Buying (Y)
Hasil penelitian pada uji hipotesis menunjukkan bahwa hipotesis kedua (H2) diterima. Nilai
koefisien jalur sebesar 0.259 menunjukkan pengaruh positif dan signifikan dari potongan harga



Menara Ekonomi, ISSN : 2407-8565; E-ISSN: 2579-5295
Volume X No. 2 – Oktober 2024

Fakultas Ekonomi UMSB 60

terhadap pembelian impulsif, dengan T-Statistics 4.215 dan P-Value 0.000 yang menunjukkan
signifikansi statistik. Ini berarti potongan harga (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
impulse buying (Y) pada pengguna E-commerce Shopee di Lamongan.
Potongan harga yang diberikan dalam periode tertentu, terutama yang terbatas waktu, mendorong
konsumen untuk melakukan impuls buying. Diskon ini menarik perhatian konsumen karena
mereka dapat memperoleh produk dengan harga lebih murah dalam waktu singkat. Contohnya,
potongan harga yang sering ditawarkan selama acara seperti Harbolnas (Hari Belanja Online
Nasional) secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian yang tidak terencana.

3. Pengaruh Review Product (X3) terhadap Implusive Buying (Y)
Hasil penelitian pada uji hipotesis menunjukkan bahwa hipotesis pertama (H3) diterima. Nilai
koefisien jalur sebesar 0.226 menunjukkan pengaruh positif dari review produk terhadap
pembelian impulsif, dengan T-Statistics 2.143 dan P-Value 0.033 yang menunjukkan signifikansi
statistik. Hal ini berarti review produk (X3) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
impulse buying (Y), serta berkontribusi secara parsial terhadap impuls pembelian pengguna E-
commerce Shopee di Lamongan.
Ulasan positif memberikan informasi yang meyakinkan tentang kualitas produk, membuat calon
pembeli merasa lebih percaya diri untuk melakukan pembelian cepat. Ulasan tersebut sering
menyoroti fitur atau penggunaan produk yang mungkin terlewatkan, meningkatkan dorongan
untuk membeli secara impulsif. Di platform seperti Shopee, di mana keputusan pembelian sering
dipicu oleh faktor emosional dan urgensi, review produk berperan penting dalam memperkuat
dorongan pembelian impulsif.

4. Pengaruh Live Streaming (X1) Terhadap Impulsive Buying (Y) yang dimoderasi oleh Life
Style (Z)
Berdasarkan hasil uji MRA, nilai koefisien jalur yang diperoleh adalah -0.051, menunjukkan
pengaruh moderasi negatif yang sangat lemah dari Moderating Effect 1 terhadap pembelian
impulsif. Nilai T-Statistics sebesar 0.607 dan P-Value sebesar 0.544 menunjukkan bahwa hipotesis
ini tidak signifikan secara statistik, sehingga hipotesis bahwa Moderating Effect 1 memoderasi
hubungan antara variabel independen dan pembelian impulsif ditolak. Temuan ini
mengindikasikan bahwa live streaming tidak berpengaruh terhadap impulsive buying dengan
lifestyle sebagai variabel moderasi.
Live streaming seringkali menawarkan penawaran terbatas waktu dan interaksi langsung, yang
mendorong impuls pembelian tanpa banyak mempertimbangkan gaya hidup individu. Di
Kecamatan Lamongan, perbedaan gaya hidup tidak cukup signifikan untuk mengubah respons
pengguna terhadap promosi dalam live streaming. Faktor-faktor seperti daya tarik visual dan
persuasi dari pembawa acara memiliki dampak yang lebih besar pada keputusan pembelian
impulsif dibandingkan dengan gaya hidup. Dengan demikian, live streaming berfungsi sebagai
pemicu utama impuls pembelian tanpa moderasi signifikan dari gaya hidup pengguna.

5. Pengaruh Potongan Harga (X2) terhadap Implusive Buying (Y) yang dimoderasi oleh Life
Style (Z)
Berdasarkan hasil uji MRA, koefisien jalur yang diperoleh adalah 0.043, menunjukkan pengaruh
moderasi negatif dari Moderating Effect 2 terhadap pembelian impulsif. Namun, nilai T-Statistics
sebesar 0.649 dan P-Value sebesar 0.516 menunjukkan bahwa hipotesis ini tidak signifikan secara
statistik, sehingga hipotesis bahwa Moderating Effect 2 memoderasi hubungan antara variabel
independen dan pembelian impulsif ditolak.
Temuan ini menunjukkan bahwa live streaming tidak berpengaruh terhadap impulsive buying
dengan lifestyle sebagai variabel moderasi. Sebaliknya, diskon menciptakan persepsi nilai tinggi
dan urgensi untuk membeli, mendorong perilaku impulsif yang lebih besar. Pengguna dari
berbagai gaya hidup cenderung merespons potongan harga secara serupa karena dorongan untuk
menghemat uang melampaui preferensi gaya hidup. Di Kecamatan Lamongan, faktor ekonomi dan
persepsi nilai diskon lebih dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian dibandingkan
dengan gaya hidup yang kompleks. Oleh karena itu, gaya hidup tidak cukup kuat untuk
memoderasi efek mendesak dari diskon terhadap pembelian impulsif.

6. Pengaruh Review Product (X3) terhadap Implusive Buying (Y) yang dimoderasi oleh Life
Style (Z)
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Berdasarkan hasil uji MRA, koefisien jalur yang diperoleh adalah 0.016, menunjukkan pengaruh
moderasi positif yang lemah dari Moderating Effect 3 terhadap pembelian impulsif. Nilai T-
Statistics sebesar 0.218 dan P-Value sebesar 0.827 mengindikasikan bahwa hipotesis ini tidak
signifikan secara statistik, sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa Moderating Effect 3
memoderasi hubungan antara variabel independen dan pembelian impulsif ditolak.
Temuan ini menunjukkan bahwa ulasan produk berpengaruh terhadap pembelian impulsif dengan
lifestyle sebagai variabel moderasi, namun pengaruh gaya hidup tidak signifikan. Ulasan positif
dari pengguna lain memberikan bukti sosial yang lebih kuat dalam meningkatkan kepercayaan dan
dorongan untuk membeli, sehingga memengaruhi perilaku impulsif lebih besar daripada pengaruh
gaya hidup individu. Dengan kata lain, kekuatan ulasan produk lebih dominan dalam mendorong
pembelian impulsif dibandingkan efek moderasi dari gaya hidup.

D. PENUTUP
Penelitian mengenai pengaruh live streaming, potongan harga, dan ulasan produk terhadap

perilaku impulse buying pengguna e-commerce Shopee di Kecamatan Lamongan menunjukkan
bahwa live streaming, potongan harga, dan ulasan produk memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap pembelian impulsif. Semakin tinggi partisipasi dalam live streaming dan
potongan harga, semakin besar kemungkinan konsumen untuk membeli secara impulsif. Ulasan
produk juga berperan penting dalam menarik perhatian konsumen. Namun, gaya hidup tidak
memoderasi pengaruh ketiga faktor tersebut, menunjukkan bahwa di Kecamatan Lamongan, gaya
hidup cenderung homogen dan kebutuhan dasar lebih dominan dalam mempengaruhi keputusan
pembelian.

Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh live streaming, potongan harga, dan ulasan
produk terhadap perilaku impulse buying pada e-commerce Shopee, beberapa saran dapat
disampaikan. Pertama, bagi perusahaan, Shopee disarankan untuk terus mengembangkan fitur
live streaming, meningkatkan potongan harga, dan memperkuat sistem ulasan produk untuk
menarik perhatian pengguna dan mendorong pembelian impulsif. Kedua, bagi penelitian
selanjutnya, disarankan untuk memperluas demografi penelitian dan menambahkan variabel lain
yang dapat memengaruhi impulse buying, seperti Fashion Involvement, Visual Merchandising,
dan Positive Emotion, guna menghasilkan temuan yang lebih kreatif dan inovatif dalam konteks
aplikasi belanja online.
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