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Live shopping is a rapidly growing phenomenon in the e-commerce industry with 
platforms such as, Shopee Live. This trend is becoming increasingly popular among 
consumers. This study was conducted to explain the effect of customer intention on 
Shopee live shop @ Bonnetofficialsupermarket on impulsive buying behavior of 
consumers, especially in purchasing groceries. This study uses an explanatory 
quantitative method with data collection through a questionnaire of 100 respondents. 
Data analysis shows that there is a positive relationship between customer intention 
on Shopee live on impulsive buying of consumers at the @Bonnetofficialsupermarket 
store. Factors such as discount promos, consider various product options, parasocial 
interactions, and information quality in live streaming have a significant influence on 
impulse buying tendencies. This research confirms the importance of customer 
intension's in influencing consumer behavior in the context of live shopping. 
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Live shopping menjadi fenomena yang berkembang pesat dalam industri e-commerce 
dengan platform seperti, Shopee Live. Trend ini menjadi semakin populer di kalangan 
konsumen. Penelitian ini dilakukan untuk menjelaskan pengaruh customer intention 
pada Shopee live toko @Bonnetofficialsupermarket terhadap perilaku impulsive 
buying konsumen, khususnya dalam pembelian sembako. Penelitian ini menggunakan 
metode kuantitatif eksplanatif dengan pengumpulan data melalui kuesioner sebanyak 
100 responden. Analisis data menunjukkan adanya hubungan positif antara customer 
intention pada Shopee live terhadap impulsive buying konsumen di toko 
@Bonnetofficialsupermarket. Faktor-faktor seperti promo diskon, pertimbangkan 
berbagai pilihan produk, interaksi parasosial, dan kualitas informasi dalam live 
streaming memiliki pengaruh signifikan terhadap kecenderungan pembelian impulsif. 
Penelitian ini menegaskan pentingnya customer intension’s dalam memengaruhi 
perilaku konsumen dalam konteks live shopping. 
 

I. PENDAHULUAN 
Perkembangan e-commerce di Indonesia telah 

menjadi hasil dari kemajuan teknologi 
komunikasi dan informasi yang semakin pesat. 
Hal ini memungkinkan masyarakat untuk 
terhubung dengan mudah dan melakukan 
transaksi online, mengubah cara konsumen 
berbelanja dan perusahaan menjual produk 
(Mustajab, 2023). Platform e-commerce populer 
seperti Lazada, Shopee, dan Tokopedia telah 
memainkan peran penting dalam perkembangan 
ini, dengan Shopee menjadi salah satu yang 
terkemuka (CNN, 2023). Shopee telah berhasil 
menciptakan strategi pemasaran efektif dan 
menarik minat konsumen (S. P. Sari et al., 2023). 

Salah satu fitur inovatif yang diperkenalkan 
oleh Shopee adalah Shopee Live, yang memung-
kinkan penjual untuk melakukan komunikasi 
langsung dengan pelanggan saat melakukan 
penjualan (Yulianti et al., 2023). Fitur ini telah 
menjadi fenomena yang sangat populer dan 

memberikan peluang bagi pelaku usaha untuk 
memperluas jangkauan pasar dan juga mening-
katkan penjualan. Namun, Pengaruh Customer 
Intension's Shopee Live terhadap perilaku 
pembelian impulsif, terutama dalam konteks 
penjualan produk sembako, belum sepenuhnya 
diketahui, terutama pada produk kebutuhan 
sehari-hari dalam live shopping. Selama ini 
penelitian terkait impulsive sering kali berkaitan 
dengan barang-barang mahal/branded, 
makanan, pakaian, dan produk stylish sering kali 
dibeli secara impulsive.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengiden-
tifikasi pengaruh Customer Intension's Shopee 
Live @BonnetSupermarketOfficialShop pada 
perilaku impulsive buying, dengan menggunakan 
Theory of Reasoned Action sebagai kerangka 
teoritis (CNN, 2023). Fenomena impulsive buying 
dipengaruhi oleh berbagai motivasi, seperti 
kebutuhan mendesak, dorongan emosional, dan 
promosi menarik (Fitryani et al., 2021). 
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Memahami motivasi ini penting untuk membantu 
konsumen membuat keputusan yang lebih 
bijaksana saat berbelanja. 

Reasoned Action Theory digunakan dalam 
penelitian ini, sehingga diharapkan dapat 
memberikan wawasan yang berharga bagi 
penjual dan pembeli dalam merancang strategi 
yang lebih efektif, meningkatkan kepercayaan, 
dan juga meningkatkan pengalaman belanja 
pelanggan selama sesi live shopping di platform 
e-commerce (Ismail & Damiyana, 2021). Dengan 
demikian, pengetahuan tentang motivasi 
konsumen dan pengaruh Customer Intension's 
Shopee Live pada perilaku pembelian impulsif 
dapat membantu mengoptimalkan pengalaman 
belanja online di masa depan (Susbiyantoro & 
Ofeser, 2021). 

Keberagaman penelitian tentang impulsive 
buying, belum ada yang berfokus pada bahan – 
bahan sembako. Sehingga belum bisa dikatakan 
bahwa impulsive buying memberikan pengaruh 
pada ranah tersebut. Pertanyaannya, apakah hal 
tersebut dapat menghasilkan minat konsumen 
untuk melakukan impulsive buying atau tidak. 
Oleh karena itu, dengan adanya penelitian ini 
diharapkan dapat memberikan pemahaman yang 
lebih mendalam tentang bagaimana perilaku 
konsumen dalam konteks live shopping, khusus-
nya dalam pembelian produk sembako. Hasil 
penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan 
landasan bagi penjual untuk meningkatkan 
strategi pemasaran mereka, sehingga dapat 
menarik lebih banyak pelanggan dan juga 
meningkatkan penjualan. Selain itu, pemahaman 
yang lebih baik tentang faktor-faktor yang 
memengaruhi perilaku pembelian impulsif juga 
akan membantu konsumen untuk membuat 
keputusan yang lebih bijaksana saat berbelanja 
online. Dengan demikian, penelitian ini dapat 
memberikan kontribusi yang berarti dalam 
pengembangan industri e-commerce di 
Indonesia. 

 

II. METODE PENELITIAN 
Dalam penelitian ini, metode penelitian 

kuantitatif digunakan untuk memberikan 
gambaran tentang masalah yang dibahas dengan 
hasil yang dapat digeneralisasikan (Kriyantono, 
2010). Metode survei dipilih sebagai alat 
pengumpulan data untuk mendapatkan infor-
masi yang mewakili populasi tertentu (Sugiyono, 
2020). Definisi operasional variabel didefinisikan 
untuk memastikan validitas dan reliabilitas 
(Creswell, 2018). Variabel independen (X), yaitu 
Customer Intention's Shopee Live, digunakan 
untuk mengukur (Y) impulsive buying 

ketertarikan konsumen terhadap produk atau 
jasa (Fitryani et al., 2021). Penggunaan skala 
Likert dalam kuesioner memungkinkan peneliti 
untuk menilai motivasi impulsive buying pada 
live Shopee (Ghozali, 2018). Analisis data 
menggunakan regresi linear sederhana untuk 
memahami hubungan antara variabel X 
(Customer Intentions) dan variabel Y (Impulsive 
Buying) pada platform Shopee Live (SPSS 25). 
Dengan fokus pada metodologi ini, penelitian ini 
bertujuan untuk menyediakan wawasan tentang 
pengaruh Customer Intention's Shopee Live pada 
perilaku pembelian impulsif dalam konteks live 
shopping (Riyadi, 2022). Penelitian ini 
melibatkan 100 responden yang dipilih melalui 
teknik proportional stratified random sampling 
(Sugiyono, 2018). 

 
III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Karakteristik Responden  
 

Tabel 1. Karakteristik Responden 
 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
1. Laki - Laki 27 27% 
2. Perempuan 73 73% 

Total 100 100% 

 
Dari total 100 responden, 73 perempuan 

dan 27 laki-laki berpartisipasi dalam pene-
litian ini. Mencerminkan bahwa peremuan 
memiliki minat yang tinggi dan kontribusi 
laki-laki dalam memhami dampak adopsi 
Shopee live oleh toko Bonnet Supermarket. 
Keberagaman gender konsumen ini 
diharapkan mampu memberikan prespektif 
yang holistik dalam merinci dampak Shopee 
live terhadap impulsive buying konsumen pada 
produk kebutuhan sehari-hari. Analisis 
perbedaan perspektif antara perempuan dan 
laki-laki dapat menambah relevansi penelitian 
ini dengan dinamika konsumen di era e-
commerce. 

 
B. Hasil Uji Hipotesis 
 

Tabel 2. Uji Hipotesis 
 

 
 
Pada Tabel tersebut menunjukkan bahwa 

nilai thitung sebesar 4,576 lebih besar dari nilai 
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ttabel 1,984 dengan nilai sigifikansi 0,00 < 0,05. 
Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa 
Customer Intension’s berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap impulsive buying karena 
nilai thitung > ttabel dan nilai Signifikan lebih kecil 
dari 0,05 sehingga H0 diterima dan Ha ditolak. 
Sehingga hal ini menunjukkan bahwa positif 
terdapat Pengaruh Customer Intension’s 
Shopee Live @Bonnetsupermarketofficialshop 
Pada Impulsive Buying. 

 
C. Hasil Uji Regresi Linear Sederhana 

 

Tabel 3. Uji Regresi Linear Sederhana 
 

 
 
Berdasarkan tabel tersebut, ditemukan 

bahwa nilai thitung sebesar 4,576 melebihi 
nilai ttabel sebesar 1,984, dengan tingkat 
signifikasi sebesar 0,00 < 0,05. Dengan 
demikian, dapat disimpulkan bahwa Customer 
intension’s memiliki pengaruh positif dan 
signifikasinya kurang dari 0,05. Oleh karena 
itu, hipotesis nol (H0) diterima dan hipotesis 
alternatif (Ha) ditolak. Hal ini juga 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 
positif Customer Intension’s Shopee Live 
@Bonnetofficialsupermarket terhadap 
impulsive buying. 

 
D. Pembahasan  

Penelitian ini mengungkapkan bahwa 
mayoritas responden adalah perempuan, yang 
mencerminkan minat yang signifikan dari 
kalangan perempuan terhadap sesi Shopee 
Live di Toko Bonnet. Dari total 100 responden, 
73 adalah perempuan (Saputra F & Hayqal 
Wibisono, 2024). Hal ini disebabkan oleh dua 
faktor utama. Pertama, produk yang 
ditawarkan oleh Bonnet Supermarket lebih 
relevan atau menarik bagi target audience 
perempuan. Kedua, pola konsumsi online 
cenderung berbeda antara laki-laki dan 
perempuan, di mana perempuan cenderung 
lebih aktif dalam melakukan pembelian online 
dan lebih tertarik untuk mengikuti acara live 
shopping seperti Shopee Live (Saputra F & 
Hayqal Wibisono, 2024). 

Konsumen menunjukkan perilaku yang 
mencerminkan motivasi belanja yang kuat, 
dalam konteks live shopping. Mayoritas 
responden aktif mencari informasi tentang 
penawaran dan promosi yang tersedia selama 
sesi Shopee live di Toko Bonnet (Saputra & 
Wibisono, 2024). Temuan ini mendukung 
penelitian sebelumnya yang menegaskan 
bahwa motivasi belanja memengaruhi 
perilaku pembelian konsumen (Anggraeni & 
Patrikha, 2021). Promosi diskon juga memiliki 
pengaruh besar dalam menarik minat 
konsumen untuk berpartisipasi dalam sesi live 
shopping. Dalam konteks Reasoned Action 
Theory (RAT), promosi diskon berpotensi 
memengaruhi sikap dan norma subjektif 
konsumen terhadap produk. Informasi 
tentang diskon cenderung menciptakan sikap 
positif terhadap produk karena nilai yang 
dirasakan. Selain itu, promosi diskon juga 
dapat memengaruhi norma subjektif dengan 
dorongan dari lingkungan sosial.  

Promosi diskon dapat menjadi pemicu, 
dalam kontek impulsive buying. Diskon 
eksklusif selama sesi live shopping dapat 
mendorong pembelian tanpa pertimbangan 
mendalam tentang kebutuhan produk. Dengan 
demikian, promosi diskon dapat memicu 
respons impulsif dari konsumen. Hal ini me-
nunjukkan pentingnya memahami bagaimana 
promosi diskon dapat memengaruhi sikap, 
norma subjektif, dan perilaku pembelian 
impulsif konsumen selama sesi live shopping. 
Konsumen merespons positif terhadap 
penawaran promo kilat atau diskon yang 
tersedia selama sesi live shopping, menun-
jukkan bahwa faktor promosi memainkan 
peran penting dalam membentuk minat 
konsumen (Saputra & Wibisono, 2024).  

Interaksi sosial juga berperan dalam mem-
bentuk sikap dan norma subjektif konsumen 
dalam konteks live shopping, sebagaimana 
dijelaskan dalam Reasoned Action Theory. 
Mayoritas responden merasa terdorong untuk 
berbagi pengalaman berbelanja di Shopee Live 
Toko Bonnet kepada orang lain, menunjukkan 
pengaruh positif sesi tersebut dalam 
percakapan sehari-hari (Saputra & Wibisono, 
2024). Temuan ini sejalan dengan penelitian 
sebelumnya yang menyoroti peran lingkungan 
sosial dalam membentuk perilaku konsumen 
(Mustikasari, 2018). Kesadaran akan variasi 
produk yang tersedia juga menjadi faktor 
penting dalam menarik minat konsumen 
dalam sesi live shopping. Mayoritas responden 
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mempertimbangkan berbagai pilihan produk 
sebelum membuat keputusan pembelian 
selama sesi Shopee Live, menunjukkan 
kesadaran konsumen terhadap variasi produk 
yang ditawarkan (Saputra & Wibisono, 2024). 
Temuan ini mendukung penelitian sebelum-
nya yang menegaskan pentingnya variasi 
produk dalam menarik minat konsumen (A. A. 
P. Sari & Habib, 2023). 

Terakhir, relevansi sesi Shopee Live dengan 
kebutuhan harian konsumen juga mempenga-
ruhi perilaku belanja mereka. Mayoritas 
konsumen merasa terhubung dengan sesi 
Shopee Live Toko Bonnet saat mereka 
membutuhkan barang harian, menunjukkan 
relevansi sesi tersebut dalam memenuhi 
kebutuhan konsumen sehari-hari (Saputra & 
Wibisono, 2024). Temuan ini konsisten 
dengan penelitian sebelumnya tentang Live 
Streaming Commerce (LSC), yang menunjuk-
kan bahwa promosi LSC mampu membujuk 
keputusan belanja online konsumen (Wang et 
al., 2022).  

Secara keseluruhan, temuan dari penelitian 
ini memberikan kontribusi yang signifikan 
dalam memahami preferensi dan motivasi 
konsumen dalam konteks live shopping. 
Selain itu, temuan tersebut mengonfirmasi 
keberlanjutan dan relevansi teori serta 
konsep yang telah diteliti sebelumnya 
(Saputra & Wibisono, 2024). 

 
IV. SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 
Penelitian ini menegaskan bahwa Customer 

Intention's pada platform live shopping Shopee 
memiliki dampak yang signifikan terhadap 
perilaku impulsive buying konsumen. Temuan 
ini menunjukkan bahwa semakin tinggi 
konsumen yang terkena Customer Intention's, 
semakin besar kecenderungan mereka untuk 
melakukan pembelian impulsif. Implikasi dari 
penemuan ini sangat relevan dalam konteks 
bisnis e-commerce, terutama bagi pelaku 
usaha yang menggunakan platform live 
shopping sebagai strategi pemasaran utama 
mereka. Dengan memahami secara lebih 
mendalam motivasi dan niat konsumen, 
pelaku bisnis dapat mengoptimalkan strategi 
pemasaran mereka untuk meningkatkan 
penjualan melalui pembelian impulsif. Selain 
itu, penelitian ini memberikan pijakan bagi 
penelitian lebih lanjut dalam mengeksplorasi 
faktor-faktor yang memengaruhi perilaku 

konsumen dalam lingkungan e-commerce 
yang terus berkembang. 

Secara keseluruhan, penelitian ini 
memberikan wawasan yang penting tentang 
dinamika perilaku konsumen dalam konteks 
platform live shopping. Dengan menyoroti 
peran Customer Intention's dalam mempenga-
ruhi pembelian impulsif, penelitian ini 
memberikan kontribusi yang berharga bagi 
pemahaman kita tentang perilaku belanja 
konsumen dalam era e-commerce. Implikasi 
praktis dari penelitian ini dapat membantu 
pelaku bisnis untuk mengembangkan strategi 
pemasaran yang lebih efektif dan berorientasi 
pada konsumen, sehingga meningkatkan 
keberhasilan operasional mereka dalam pasar 
yang semakin kompetitif. 

 

B. Saran 
Saran untuk penelitian selanjutnya 

diharapkan dapat mengembangkan variabel-
variabel yang digunakan dalam penelitian ini 
dengan mempertimbangkan teori-teori 
spesifik dalam bidang perilaku konsumen dan 
psikologi komunikasi. Penelitian dapat mem-
perluas variabel dengan mempertimbangkan 
tingkat keterlibatan konsumen dalam live 
selling, citra merek produk yang dipromosi-
kan, atau kecenderungan mengalami Fear of 
Missing Out (FoMo). Hal ini akan memperkaya 
pemahaman tentang faktor-faktor yang 
memengaruhi perilaku impulsive buying 
konsumen dalam konteks live selling. 
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