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ABSTRACT  

The development of e-commerce as one form of digital entrepreneurship practice is increasingly showing 

rapid growth potential. This study aims to analyze the effect of online shopping experience on impulse 

buying with loyalty attitudes as intervening variables on users of e-commerce in the marketplace to 

provide evidence of behavioral diversity in digital entrepreneurship practices. The population in this 

study were consumers who use e-commerce in the form of the Shopee marketplace in Kendari City. This 

type of study is explanatory which shows the relationship between the variables used in the study and the 

hypothesis testing carried out. The determination of the sample in this study used the purposive sampling 

method which resulted in a sample size of 110 respondents using an e-questionnaire. The data analysis 

method used partial least square structural equation modeling or PLS-SEM. This study provides evidence 

that online shopping experience has a significant effect on loyalty attitudes, online shopping experience 

has a significant effect on impulse buying, loyalty attitudes have a significant effect on impulse buying 

and loyalty attitudes have a significant effect in mediating online shopping experience on impulse buying. 

Keywords: Online Shopping Experience; Loyalty Attitudes; Impulse Buying; Shopee Marketplace. 

 

ABSTRAK 

Pengembangan e-commerce sebagai salah satu wujud praktik kewirausahaan digital kian menunjukkan 

potensi pertumbuhan yang semakin pesat. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

pengalaman belanja daring terhadap pembelian impulsif dengan sikap loyalitas sebagai variabel 

intervening pada pengguna layanan e-commerce di lokapasar untuk memberikan bukti keragaman 

perilaku dalam praktik kewirausaah digital. Populasi pada penelitian ini yaitu konsumen yang 

menggunakan e-commerce berupa lokapasar Shopee di Kota Kendari. Jenis penelitian ini adalah 

explanatory  yang menunjukkan hubungan antara variabel yang digunakan dalam penelitian dengan 

pengujian hipotesis yang dilakukan. Penentuan sampel dalam penelitian ini yaitu menggunakan metode 

purposive sampling yang menghasilkan jumlah sampel sebanyak 110 responden dengan menggunakan e-

kuesioner. Metode analisis data dalam penelitian ini menggunakan partial least square structural equation 

modeling atau yang dikenal dengan PLS-SEM. Penelitian ini memberikan bukti bahwa pengalaman 

belanja daring berpengaruh secara signifikan terhadap sikap loyalitas, pengalaman belanja daring 

berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif, sikap loyalitas berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif serta sikap loyalitas memiliki pengaruh yang signifikan dalam memediasi 

pengalaman belanja daring terhadap pembelian impulsif. 

Kata Kunci : Pengalaman Belanja Daring; Sikap Loyalitas; Pembelian Impulsif; Lokapasar Shopee. 

 

PENDAHULUAN 

 Praktik kewirausahaan digital 

kian bertumbuh. Hal ini tidak terlepas 

dari perkembangan dan kemajuan 

teknologi internet yang menawarkan  

berbagai kemudahan dalam mengakses 

informasi terkait perkembangan produk 

secara digital dan tren konsumsi 

masyarakat di seluruh belahan dunia. 

Praktik kewirausahaan digital yang 

popular saat ini diantaranya adalah e-

commerce, afiliasi marketing, SEO, dan 

berbagai aktivitas belanja secara daring. 

Kemudahan jangkauan informasi secara 

digital kemudian berimbas pada 

meningkatnya perilaku konsumtif 

masyarakat dan meningkatkan 

pertumbuhan berbagai perusahaan e-
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commerce di Indonesia1. Indonesia 

mengalami peningkatan jumlah 

pengguna e-commerce yang sangat 

tinggi setiap tahunnya2 dengan berbagai 

golongan usia, mulai dari usia 18 tahun 

hingga di atas 55 tahun3. Penggunaan e-

commerce yang sangat tinggi membuat 

berbagai situs e-commerce memiliki 

tingkat kunjungan yang berbeda-beda. 

Pada tahun 2023 Shopee merupakan e-

commerce berbentuk marketplace 

(lokapasar) yang memiliki jumlah 

kunjungan terbanyak, yaitu sekitar 2,35 

miliar kunjungan4. Jumlah kunjungan 

yang fantastis tersebut dipengaruhi oleh 

beberapa kelebihan yang dimilikinya, 

seperti jasa pengiriman yang beragam, 

produk yang ditawarkan beragam, 

transaksi pembayaran yang dinilai 

mudah, hingga banyaknya promo 

menarik yang ditawarkan5. 

 Kelebihan yang ditawarkan oleh 

lokapasar Shopee dapat menciptakan 

pengalaman belanja daring yang positif 

pada konsumen, sehingga menimbulkan 

kepuasan ketika menggunakan platform 

e-commerce tersebut6. Pengalaman 

belanja daring yang dirasakan oleh 

konsumen dapat berpengaruh kepada 

minat konsumen dalam berbelanja di 

masa depan. Pengalaman belanja positif 

yang dirasakan oleh konsumen dapat 

menciptakan perasaan senang, kepuasan 

konsumen dan dapat merubah perilaku 

konsumen, salah satunya melakukan 

pembelian impulsif atau impulse 

buying7. Pembelian impulsif tidak 

hanya didasari oleh pengalaman belanja 

daring positif yang dialami oleh 

konsumen, melainkan juga dapat 

dipengaruhi oleh sikap loyalitas 

konsumen dalam menggunakan e-

commerce tersebut. Sikap loyalitas 

dapat terjadi ketika konsumen 

menggunakan e-commerce pilihannya 

atau mengunjungi lokapasar secara 

berkala dan tidak ragu untuk melakukan 

pembelian produk atau barang dalam 

memenuhi kebutuhan sehari-hari dan 

memuaskan keinginannya terhadap 

produk atau barang tersebut. Sikap 

loyalitas juga bermanfaat dalam 

menarik minat konsumen dan 

mengubah persepsi konsumen untuk 

menggunakan dan melakukan 

pembelian secara terus menerus bahkan 

tidak ragu untuk melakukan pembelian 

secara impulsif melalui lokapasar8.  

 Fenomena pembelian impulsif 

atau impulse buying telah menjadi 

perhatian para penasihat keuangan, 

karena pembelian impulsif merupakan 

suatu kebiasaan membeli produk atau 

barang yang sebenarnya belum tentu 

menjadi prioritas, bahkan tidak ada pada 

daftar kebutuhan sehari-hari sehingga 

konsumen berakhir boros atau 

overbudget karena pengeluaran yang 

berlebihan terhadap produk atau barang 

tersebut. Setiap generasi memiliki 

alasan tersendiri dalam melakukan 

pembelian impulsif pada sejumlah 

lokapasar. Beberapa alasan diantaranya 

mendapatkan keuntungan dari 

penawaran yang menarik, apresiasi 

yang dilakukan untuk diri sendiri, 

proses checkout yang dirasa mudah dan 

cepat oleh konsumen, perasaan senang 

karena membeli barang baru dan daya 

tarik terhadap estetika, hingga potensi 

penggunaannya dimasa depan. Data 

survei tersebut diperoleh dari 11.049 

responden dari 12 negara yang 

melakukan pembelian impulsif di dunia, 

dengan rentang usia 16-64 tahun9. 

 Sejumlah penelitian terkait 

pembelian impulsif telah memberi hasil 

yang beragam, salah satunya yaitu 

penelitian yang telah dilakukan oleh 

Darmawan dan Putra (2022) memberi 

bukti bahwa pengalaman pengguna 

dalam berbelanja daring memiliki 

pengaruh dominan terkait pembelian 

secara impulsif yang dialami konsumen. 

Meski demikian, temuan berbeda 

ditunjukkan dalam penelitian yang 
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dilakukan oleh Murniyati (2021)  

memberikan bukti bahwa  pengalaman 

pembelian  secara daring tidak 

berpengaruh terhadap pembelian secara 

impulsif. 

 Penelitian terkait pengalaman 

belanja daring terhadap loyalitas 

konsumen juga telah memiliki hasil 

beragam. Suryantini dan Sujana (2023)  

memberi bukti bahwa pengalaman 

belanja daring  konsumen berpengaruh 

pada sikap loyalitas  konsumen. Hasil 

yang berbeda dikemukakan oleh 

Kurniah dan Awaluddin (2022) 

menyatakan bahwa pengalaman belanja 

konsumen tidak berpengaruh pada sikap 

loyalitas konsumen yang menggunakan 

suatu produk. 

 Berdasarkan Laporan 

Perekonomian Provinsi Sulawesi 

Tenggara yang dirilis oleh Bank 

Indonesia, menunjukkan bahwa 

pertumbuhan aktivitas transaksi digital 

oleh masyarakat Sulawesi Tenggara 

sangat besar, salah satunya transaksi 

masyarakat melalui pembelanjaan di 

lokapasar yang mengalami peningkatan 

hingga Triwulan II tahun 2022 

mencapai Rp.315,62 miliar14. Hal 

tersebut menunjukan bahwa banyak 

masyarakat Sulawesi Tenggara yang 

berbelanja secara daring pada platform 

tertentu demi memenuhi kebutuhan 

sehari-hari ataupun demi pemenuhan 

kepuasan terhadap barang atau produk 

tertentu. Data yang dirilis oleh Badan 

Pusat Statistik (BPS), Indonesia adalah 

negara dengan tingkat inflasi cukup 

tinggi di seluruh wilayahnya, salah 

satunya yaitu Provinsi Sulawesi 

Tenggara, tepatnya pada kota Kendari. 

Inflasi yang terjadi di Kota Kendari 

pada tahun 2022 mencapai 7,39% (year 

to date) dan sepanjang tahun 2023 Kota 

Kendari mampu menekan pertumbuhan 

inflasi sehingga tercatat menurun 

hingga 2,61% (year to date)15. Salah 

satu aktivitas masyarakat dalam 

menekan inflasi yaitu melakukan 

transaksi digital seperti transaksi digital 

yang dilakukan melalui lokapasar. 

Kebiasaan masyarakat dalam berbelanja 

secara daring di lokapasar dan 

melakukan transaksi digital sebagai 

metode pembayaran produk atau barang 

dapat berperan dalam meredam 

kenaikan harga karena akan 

menurunkan penyebaran jumlah uang 

tunai dan membantu perekonomian 

negara16. Aktivitas masyarakat di Kota 

Kendari yang sering berbelanja secara 

daring memungkinkan mereka memiliki 

pengalaman belanja daring (online) 

pada e-commerce terbesar di Indonesia 

yaitu lokapasar Shopee. Masyarakat 

yang mengalami pengalaman belanja 

positif ketika berbelanja pada lokapasar 

Shopee membuat mereka tidak ragu 

untuk melakukan pembelian secara 

impulsif17. Tidak hanya itu, sikap 

loyalitas juga berperan penting dalam 

mendorong perilaku konsumen 

sehingga melakukan pembelian secara 

impulsif. Pengalaman belanja daring 

dan sikap loyalitas memiliki keterikatan 

terhadap pembelian secara impulsif. 

pengalaman belanja daring positif yang 

dilakukan oleh masyarakat dapat 

memicu perilaku konsumtif sehingga 

melakukan pembelian secara terus 

menerus dan menimbulkan sikap 

loyalitas terhadap platform e-commerce 

yang digunakan. Konsumen yang 

memiliki pengalaman belanja daring 

yang positif dan sikap loyalitas yang 

tinggi terhadap platform ecommerce 

berupa lokapasar Shopee, dapat 

mendorong perilaku pembelian secara 

terus menerus bahkan tidak ragu untuk 

melakukan pembelian secara impulsif18. 

 Berdasarkan uraian dan research 

gap di atas, diharapkan penelitian ini 

dapat memberikan novelty atau 

kebaruan terkait celah yang ada pada 

penelitian sebelumnya. Hasil dari 

penelitian ini diharapkan mampu 
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memberikan penjelasan mengenai 

sejumlah potret keragaman dalam 

praktik kewirausahaan digital, utamanya 

mengenai fenomena yang ada dalam 

pembelian di lokapasar.  

 

Rumusan Masalah :  

1. Apakah pengalaman belanja daring 

berpengaruh terhadap sikap loyalitas 

pada konsumen lokapasar Shopee? 

2. Apakah pengalaman belanja daring 

berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif pada konsumen lokapasar 

Shopee? 

3. Apakah sikap loyalitas berpengaruh 

terhadap pembelian impulsif pada 

lokapasar Shopee? 

4. Apakah pengalaman belanja daring 

berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif melalui sikap loyalitas 

konsumen pada lokapasar Shopee? 

   

TINJAUAN LITERATUR 

Teori Stimulus Organism Response 

(SOR) 

Stimulus Organism Response 

(SOR) mampu mengakomodasi 

berbagai variabel kompleks yang 

berperan dalam konteks belanja daring 

dan pembelian secara impulsif. SOR 

pertama kali dikemukakan pada tahun 

1953 oleh Houland19. Stimulus diartikan 

sebagai suatu rangsangan yang dapat 

dirasakan oleh konsumen terhadap suatu 

perusahaan ataupun merek tertentu, 

rangsangan tersebut dapat berupa objek 

yaitu kualitas produk dan rangsangan 

psikologi sosial yaitu rangsangan yang 

dipengaruhi oleh lingkungan konsumen 

tersebut. Organism merupakan suatu 

sikap yang terjadi ketika seorang 

konsumen berhadapan langsung dengan 

stimulus yang diciptakan perusahaan. 

Sikap tersebut terbagi menjadi respon 

kognitif yang bersifat positif dan 

negative. Sementara respon positif 

meliputi perasaan senang, gembira dan 

merasa termotivasi, respon kognitif 

secara negatif berupa sikap yang 

menghalangi tindakan seorang 

konsumen. Terakhir, Response 

merupakan tindakan seorang konsumen 

dalam berperilaku ketika telah 

dihadapkan oleh stimulus dan organism 

yang diciptakan suatu perusahaan20. 

Teori SOR dalam penelitian ini 

digunakan karena mampu menafsirkan 

ketiga variabel yang diteliti yaitu 

pengalaman belanja daring yang positif 

ataupun yang negatif dapat dijelaskan 

sebagai stimulus atau rangsangan yang 

diciptakan oleh suatu perusahaan untuk 

menarik minat konsumennya. sikap 

loyalitas dapat dijelaskan sebagai 

organism yaitu seberapa besar sikap 

kosumen yang meliputi perasaan senang 

ataupun tidak senang ketika 

menggunakan platform e-commerce 

berupa lokapasar Shopee. Ketika 

seorang konsumen berhadapan langsung 

dengan stimulus yaitu pengalaman 

belanja maka akan berdampak pada 

organism berupa sikap yang timbul 

setelah mengalami stimulus tersebut, 

sementara pembelian secara impulsif 

dalam penelitian ini dijelaskan sebagai 

response yang timbul ketika konsumen 

merasakan stimulus dan sikap organism 

tersebut. Ketika seorang konsumen 

mengalami stimulus berupa pengalaman 

belanja daring, maka akan berdampak 

pada organism yaitu sikap konsumen 

berupa sikap loyalitas untuk terus 

menggunakan atau berinteraksi dengan 

lokapasar Shopee sehingga 

menimbulkan response berupa 

pembelian secara impulsif yang 

dilakukan oleh konsumen ketika 

menggunakan lokapasar Shopee. 

 

Pengalaman Belanja Daring (X) 

Pengalaman belanja daring 

merupakan kondisi seorang konsumen 

dengan niat yang tinggi dalam membeli 

produk secara daring, dimana biasanya 

konsumen tersebut memiliki 
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pengalaman pada saat melakukan 

pembelian sebelumnya. Pengalaman 

belanja daring yang dimiliki oleh 

seorang konsumen akan membantu 

dalam mengurangi perasaan 

ketidakpastian yang dirasakan ketika 

akan melakukan pembelian. Tanpa 

adanya pengalaman belanja daring,  

konsumen akan merasa ragu dan cemas 

ketika mengakses suatu lokapasar untuk 

berbelanja dan kesulitan dalam memilih 

produk yang sesuai dengan yang 

diinginkannya. Konsumen yang 

memiliki pengalaman belanja daring 

akan terus menerus melakukan 

pembelian secara daring karena merasa 

mahir dan berpengalaman, sebaliknya 

dengan konsumen yang tidak memiliki 

pengalaman dalam berbelanja daring 

memiliki kecenderungan untuk ragu 

melakukan pembelian secara daring21. 

Terdapat empat indikator yang mampu 

mengukur pengalaman belanja daring 

menurut Ling et al. (2010) yaitu 

pengalaman menggunakan layanan, 

kemampuan menggunakan layanan, 

kenyamanan menggunakan layanan dan 

kemudahan layanan. 

 

Sikap Loyalitas (Z) 

Attitude Loyalty atau sikap 

loyalitas merupakan suatu 

kecenderungan psikologis yang dapat 

dirasakan oleh konsumen dalam 

membeli kembali produk atau barang 

yang dibutuhkannya. Sikap membeli 

produk atau barang secara berulang 

dilakukan pada perusahaan ataupun 

pada penjual yang sama dan kemudian 

merekomendasikannya kepada 

konsumen lain. Konsumen yang 

melakukan pembelian secara berulang 

cenderung memiliki alasan tertentu 

yang kuat sehingga menjadi dasar  sikap 

loyalitasnya kepada suatu perusahaan23. 

sikap loyalitas yang dimiliki oleh 

konsumen merupakan sikap yang timbul 

karena kepercayaan terhadap produk 

atau barang tertentu, kepercayaan ini 

juga dapat ditujukan untuk suatu 

perusahaan, dimana kepercayaan ini 

menggambarkan suatu sikap konsumen 

terhadap produk, barang atau peusahaan 

tersebut. Lau dan Lee juga menegaskan 

bahwa suatu karakteristik dari sebuah 

merek, perusahan maupun layanan 

sangat berperan penting dalam 

meningkatkan kepercayaan konsumen 

sehingga menimbulkan sikap loyalitas 

pada konsumen tersebut. Sikap atau 

persepsi yang dimiliki oleh konsumen 

sangat berperan penting dan bermanfaat 

bagi perusahaan karena sikap dinilai 

sebagai faktor utama yang dapat 

mendorong perilaku konsumen untuk 

terus menggunakan maupun berbelanja 

pada perusahaan atau merek tertentu24. 

Terdapat tiga indikator yang mampu 

mengukur sikap loyalitas menurut 

Kotler dan Keller (2006) yaitu repeat 

purchase, retention, dan referalls. 

 

Pembelian Impulsif (Y) 

Impulse buying atau pembelian 

impulsif adalah suatu istilah yang pada 

umumnya dapat dianggap sebagai 

sinonim atau persamaan dari perilaku 

pembelian yang tidak terencana. 

Pembelian tidak terencana ini 

merupakan suatu perilaku atau tindakan 

yang dilakukan oleh konsumen dalam 

melakukan pembelian yang sebenarnya 

tidak terpikirkan atau tidak 

direncanakan ketika hendak membeli26. 

Impulse buying atau yang lebih dikenal 

dengan sebutan pembelian impulsif 

merupakan suatu tindakan pembelian 

yang dilakukan oleh konsumen tanpa 

adanya perencanaan atau pemikiran 

terlebih dahulu sebelum membeli 

produk atau barang tersebut. sikap 

pembelian secara impulsif yang 

dilakukan oleh konsumen dapat 

disebabkan karena adanya stimulus 

yang dirasakan secara mendadak, 

sehingga menyebabkan terjadinya 
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dorongan secara emosional yang 

dirasakan oleh konsumen agar tetap 

melakukan pembelian. Sikap melakukan 

pembelian secara mendadak tanpa 

perencanaan yang disebabkan oleh 

dorongan emosional konsumen dapat 

disebut sebagai suatu respon spontan 

yang dilakukan oleh konsumen dalam 

lingkungan belanja27. Terdapat empat 

indikator yang mampu mengukur 

pembelian impulsif menurut Rook dan 

Hoch (1985) yaitu spontanity, out of 

control, psychology conflict dan non 

cognitive evaluation. 

 

Hubungan antara pengalaman 

belanja daring terhadap sikap 

loyalitas 

Pengalaman belanja daring 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

sikap loyalitas yang dimiliki oleh 

seorang konsumen, karena layanan atau 

produk yang diterima oleh konsumen 

dapat menciptakan pengalaman belanja 

yang positif sehingga mampu 

menimbulkan ataupun menciptakan 

sikap loyalitas konsumen ketika 

berbelanja pada merek tersebut29. 

H1: pengalaman belanja daring 

berpengaruh signifikan terhadap sikap 

loyalitas 

 

Hubungan antara pengalaman 

belanja daring terhadap pembelian 

impulsif 

Pengalaman belanja daring 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif yang dilakukan oleh 

konsumen, pengalaman belanja positif 

yang dirasakan oleh konsumen dapat 

membuat konsumen tidak ragu dn tidak 

berfikir panjang untuk melakukan 

pembelian secara mendadak atau tidak 

terencana10. 

H2: pengalaman belanja daring 

berpengaruh signifikan terhadap 

pembelian impulsif 

 

Hubungan antara sikap loyalitas 

terhadap pembelian impulsif 

Sikap loyalitas berpengaruh 

secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif yang dilakukan oleh 

konsumen, karena kelebihan yang 

ditawarkan e-commerce lokapasar dapat 

menciptakan sikap loyalitas konsumen 

terhadap platform tersebut, sehingga 

kosumen tidak segan mengeluarkan 

uang berlebih untuk membeli produk 

bahkan melakukan pembelian impulsif 

karena adanya hasrat emosional yang 

menjadi pendorongnya untuk 

melakukan pembelian8. 

H3: sikap loyalitas berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif 

 

Hubungan antara pengalaman 

belanja daring terhadap pembelian 

impulsif melalui sikap loyalitas 

Pengalaman belanja daring 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif yang dimediasi oleh 

sikap loyalitas, karena sikap loyalitas 

mampu menjadi mediasi antara 

pengalaman belanja pada dimensi 

fungsional dan psikologis terhadap 

pembelian impulsif. Konsumen yang 

mengalami pengalaman belanja positif 

dari segi fungsional suatu produk dan 

peningkatan psikologis yang timbul 

karena berbelanja, maka akan 

menciptakan sikap loyalitas konsumen, 

sehingga konsumen yang memiliki 

sikap loyal akan terus melakukan 

pembelian bahkan tidak segan untuk 

melakukan pembelian secara impulsif30. 

H4: pengalaman belanja daring 

berpengaruh signifikan terhadap 

pembelian impulsif melalui sikap 

loyalitas 

 
Gambar 1. kerangka konseptual 
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METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif dengan jenis 

penelitian eksplanatori (Explanatory 

Research). Terdapat tiga variabel yang 

menjadi fokus penelitian yaitu 

Pengalaman Belanja Daring (X), Sikap 

Loyalitas (Z) dan Pembelian Impulsif 

(Y). Adapun data penelitian diperoleh 

melalui data primer dengan penyebaran 

kuesioner menggunakan Google Forms 

dan data sekunder melalui buku, jurnal 

atau penelitian terdahulu. Pengukuran 

indikator pada setiap variabel 

menggunakan skala likert poin 1 hingga 

7, berupa sangat tidak setuju (STS) 

hingga sangat setuju (SS). Populasi 

dalam penelitian ini yaitu konsumen e-

commerce pada lokapasar Shopee 

dengan rentang usia 18 sampai 45 

tahun. Menurut data kependudukan dari 

Badan Pusat Statistik (BPS) 

menyatakan bahwa jumlah penduduk di 

Kota Kendari dengan rentang usia 18 

sampai 45 tahun sebanyak 204,401 ribu 

jiwa31. Dalam penelitian ini, 

populasinya dinilai terlalu besar 

sehingga  akan sulit mendapatkan 

ukuran goodness of fit yang baik dan 

diperkirakan sampel yang baik adalah 

yang berukuran 100 hingga 200 

responden, sehingga digunakan rumus 5 

sampai 10 observasi pada parameter 

yang diestimasi. Penelitian ini memiliki 

jumlah indikator pada keseluruhan 

variabel sebanyak 11 indikator dan 

dikalikan 10 (11 x 10 = 110). Dari hasil 

perhitungan tersebut diperoleh jumlah 

sampel sebanyak 110 responden dengan 

kriteria berupa rentang usia 18 hingga 

45 tahun, individu yang pernah 

melakukan pembelian secara daring, 

individu yang menggunakan platform e-

commerce berupa lokapasar Shopee. 

Proses analisis data dalam penelitian ini 

menggunakan Software Smart PLS versi 

4.1 berupa uji validitas dan reliabilitas 

konstruk, analisis model struktural, R-

square, predictive relevance (Q-

square),dan path analysis. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

PENELITIAN 

Validitas dan Reliabilitas Konstruk 

Tabel 1. Indikator, Outer Loading, 

Cronbach’s Alpha, Composite 

Reliability And AVE 

 
 

Validitas konvergen 

Berdasarkan tabel 1. di atas, 

memberikan hasil bahwa setiap variabel 

yang diuji yaitu pengalaman belanja 

daring, sikap loyalitas dan pembelian 

impulsif telah memenuhi kriteria 

persyaratan yaitu pada  outer loading 

nilainya > 0,60 dan nilai AVE > 0,50 

sehingga setiap konstruknya dinyatakan 

valid. Selanjutnya yaitu uji validitas 

dengan menggunakan kriteria Fornell-

lacker yang berfungsi untuk 

memberikan hasil dan menunjukkan 

bahwa validitas variabel dilihat ketika 

variabel tersebut memiliki nilai korelasi 

yang tinggi dibandingkan nilai korelasi 

dengan variabel lainnya, yaitu: 

Tabel 2. Fornell Lacker 

 
Data yang dipaparkan 

menjabarkan nilai akar AVE pada 

variabel pembelian impulsif (Y) 

sebanyak  0,796; nilai akar AVE pada 

variabel pengalaman belanja daring (X) 

sebesar 0,711; dan nilai akar AVE pada 

variabel sikap loyalitas (Z) sebesar 
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0,714. Ketiga nilai pada variabel yang 

telah diteliti bernilai lebih besar dari 

korelasi yang dimilikinya dengan 

variabel lainnya yang diuji. Hasil 

tersebut menunjukkan descriminant 

validity telah terpenuhi. 

 

Reliabilitas 

Setiap konstruk dapat dinilai 

reliabel apabila composite reliability > 

0,60  dan  nilai cronbach’s alpha > 

0,60.  Pemaparan tabel sebelumya, 

memberikan hasil bahwa setiap variabel 

dinyatakan reliabel. Hal tersebut dapat 

dilihat pada  pengalaman belanja daring 

dengan nilai composite reliability 

sebesar 0,862 > 0,60 tidak hanya itu, 

cronbach’s alpha bernilai 0,854 > 0,60,  

pada sikap loyalitas yaitu composite 

reliability bernilai 0,810 > 0,60 tidak 

hanya itu, pada cronbach’s alpha 

bernilai 0,805 > 0,60, dan pada variabel 

pembelian impulsif  composite 

reliability bernilai 0,905 > 0,60 tidak 

hanya itu, pada cronbach’s alpha 

bernilai 0,904 > 0,60. Sehingga ketiga 

variabel dengan item pernyataan 

sebanyak 20 dinyatakan reliabel. 

 

Analisis Model Struktural 

Model secara struktural berfungsi 

untuk mengetahui pengaruh pada setiap 

konstruk, mengetahui nilai R square 

juga mengetahui signifikansi pada 

variabel yang telah diuji. 

 
Gambar 1. Model Struktural 

Berdasarkan model struktural 

yang telah diperoleh, ditemukan bahwa 

nilai R-square pada variabel endogen 

beragam, yaitu: 

Tabel 3. nilai R-square 

Variabel 

Endogen 

R-Square 

Sikap loyalitas 0,210 

Pembelian 

impulsif 

0,317 

Tabel tersebut memaparkan 

bahwa R square pada sikap loyalitas 

senilai 0,210 atau sebanyak 21% dengan 

kategori rendah, sehingga hal tersebut 

menunjukkan bahwa variabel 

pengalaman belanja daring hanya 

mampu menjelaskan sebesar 21% 

terhadap sikap loyalitas konsumen pada 

e-commerce berupa lokapasar Shopee, 

sehingga sisanya sebanyak 79% di 

pengaruhi dengan variabel lainnya yang 

tidak diteliti pada penelitian yang 

dilakukan. Sementara pada variabel 

pembelian impulsif memiliki R square 

senilai 0,317 atau 31,7% dengan 

kategori moderat, sehingga hal tersebut 

menunjukkan bahwa variabel 

pengalaman belanja daring dan sikap 

loyalitas hanya mampu menjelaskan 

sebesar 31,7% kepada pembelian secara  

impulsif yang dilakukan oleh konsumen 

ketika menggunakan lokapasar Shopee 

untuk berbelanja secara daring. 

Sehingga  sisanya yaitu senilai 68,3% 

dipengaruhi oleh variabel lainnya yang 

tidak diikut sertakan untuk diteliti lebih 

lanjut. 

 

Predictive relevance (Q-square) Q2 

Keakuratan estimasi parameter 

dan seberapa besar nilai yang dicapai 

dapat diketahui melalui nilai Predictive 

Relevance, yaitu Q-square > 0, maka 

dinyatakan relevan, dan apabila 

nilainnya < 0 maka dapat dinyatakan 

tidak relevan secara prediktif seperti 

berikut. 

Tabel 4. nilai Q-square 

 Q2prediksi 

Sikap loyalitas (Z) 0,168 

Pembelian impulsif (Y) 0,188 
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Suatu kekuatan maupun 

kelemahan pada model dapat dievaluasi 

dengan kategori 0,35 disimpulkan 

memiliki kategori tinggi, 0,15 

disimpulkan memiliki kategori sedang 

dan yang terakhir yaitu 0,02 

disimpulkan memiliki kategori rendah32. 

Adapun rumusnya: 

 
Maka diperoleh: 

Q2 = 1 – (1 – 0,21) (1 – 0,31) 

 = 1 – (0,79) (0,69) 

 = 1 – 0,5451 

 = 0,45 x 100 = 45% 

Nilai Q2 yaitu 0,45 apabila 

dipersenkan maka sebesar 45% yang 

memberikan hasil bahwa predictive 

relevance dinilai baik karena 

berdasarkan hasil perhitungan nilainnya 

lebih dari 0 yaitu sebesar 45%. 

 

Analisis Jalur (Path Analysis) 

Koefisien jalur atau path analysis 

digunakan dalam penelitian yang 

bertujuan dalam memberikan nilai 

untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh setiap variabel yang diuji.  

Tabel 5. Analisis koefisien jalur 
Efek Secara 

Langsung 

Sampel 

Asli 

Nilai P (P 

Values) 

T-

Statistics 

Pengalaman 

belanja 

daring (X) -> 

sikap 

loyalitas (Z) 

0,458 0.000 6.145 

Pengalaman 

belanja 

daring (X) -> 

pembelian 

impulsif (Y) 

0,313 0.001 3.327 

Sikap 

loyalitas (Z) -

> pembelian 

impulsif (Y) 

0,346 0.001 3.401 

 

a. Hubungan secara langsung 

Hubungan secara langsung dalam 

path analysis berfungsi untuk 

mengetahui pengaruh secara langsung 

pada variabel yang memediasi, adapun 

syarat penilaiannya yaitu jika  t-statistic 

> 1,96 atau  P-value < 0,05, sehingga 

variabel mediasi dapat dinyatakan 

mampu memediasi kedua variabel yang 

diteliti. Berdasarkan paparan tabel di 

atas, terdapat hubungan antara 

pengalaman belanja daring (X) terhadap 

sikap loyalitas (Z) yaitu ditunjukan oleh  

nilai yang terdapat pada P-value yaitu 

bernilai  0,000 < 0,05 dengan nilai yang 

terdapat pada T-statistic yaitu 6.145 > 

1,96. Sehingga dari hasil tersebut dapat  

dinyatakan  H1 didukung, dengan 

artian bahwa pengalaman belanja daring 

dapat memengaruhi sikap loyalitas 

secara positif yaitu pengalaman belanja 

daring yang dialami oleh konsumen 

dalam menggunakan e-commerce di 

lokapasar Shopee dapat memengaruhi 

sikap loyalitas konsumen tersebut. 

Kemudian, terdapat hubungan antara 

pengalaman belanja daring (X) terhadap 

pembelian impulsif (Y) yaitu ditunjukan 

oleh  nilai yang terdapat pada P-value 

yaitu bernilai  0,001 < 0,05 dengan nilai 

yang terdapat pada T-statistic yaitu 

3.327 > 1,96. Dari hasil tersebut maka 

dapat dinyatakan bahwa H2 didukung, 

yang mengartikan bahwa pengalaman 

belanja daring dapat mempengaruhi 

pembelian impulsif secara positif, yaitu 

pengalaman belanja daring yang dialami 

dan dirasakan oleh konsumen ketika 

menggunakan e-commerce berupa 

lokapasar Shopee dapat memmengaruhi 

konsumen tersebut dalam melakukan 

pembelian tidak terencana atau secara 

impulsif. Selanjutnya, terdapat 

hubungan antara sikap loyalitas (Z) 

terhadap pembelian impulsif (Y) yaitu 

ditunjukan oleh  nilai yang terdapat 

pada P-value yaitu bernilai  0,001 < 

0,05 dengan nilai yang terdapat pada T-

statistic yaitu 3.401 > 1,96. Sehingga 

dapat dinyatakan H3 didukung, dapat 

diartikan bahwa sikap loyalitas dapat 

memengaruhi pembelian impulsif 

secara positif yaitu sikap loyalitas yang 

dimiliki oleh konsumen dapat 
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menyebabkan pembelian secara terus 

menerus pada e-commerce lokapasar 

Shopee dan tanpa sadar konsumen akan 

melakukan pembelian secara impulsif 

atau pembelian tanpa perencanaan. 

 

b. Hubungan secara tidak langsung 

Tabel 6. Analisis Specific Indirect 

Effects 
Efek Secara 

Tidak 

Langsung 

Sampel 

Asli 

Nilai P 

(P 

Values) 

T-

Statistics 

Pengalaman 

belanja 

daring (X) ->  

sikap 

loyalitas (Z) 

-> pembelian 

impulsif (Y) 

0,159 0.006 2.767 

Specific Indirect Effects 

digunakan agar dapat mengetahui 

pengaruh secara tidak langsung yaitu 

pengaruh yang terdapat efek mediasi di 

dalamnya, dimana syarat pengambilan 

keputusannya yaitu jika nilai yang 

terdapat pada t-statistic > 1,96 atau nilai 

yang terdapat pada P-value <  0,05, 

sehingga efek mediasi yaitu sikap 

loyalitas dapat dinyatakan mampu 

menjadi perantara pada kedua variabel 

yang diteliti. Berdasarkan tabel tersebut, 

terdapat hubungan antara pengalaman 

belanja daring (X) terhadap pembelian 

impulsif (Y) yang dimediasi oleh sikap 

loyalitas (Z) yaitu ditunjukkan oleh nilai 

yang terdapat pada P-value yaitu  0,006 

< 0,05 tidak hanya itu, nilai yan terdapat 

pada T-statistic yaitu 2.767 > 1,96. 

Sehingga dapat dinyatakan H4 

didukung, dapat diartikan bahwa sikap 

loyalitas mampu  memediasi 

pengalaman belanja daring terhadap 

pembelian impulsif konsumen pada e-

commerce lokapasar Shopee. 

 

Uji Hipotesis 

Pengujian dalam SmartPLS  

menggunakan pendekatan bootstrap 

saat pengujian hipotesis penelitian 

dengan tingkat kepercayaan yang 

digunakan yaitu 95% atau batas 

ketidaktepatannya yaitu 5%. 

Tabel 7. Pengujian Hipotesis 
 Hipotesis P-

value 

Kesimpulan 

H1 Pengalaman belanja 

daring berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap sikap 

loyalitas 

0.000 Didukung 

H2 Pengalaman belanja 

daring berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap pembelian 

impulsif 

0.001 Didukung 

H3 Sikap loyalitas 

berpengaruh secara 

signifikan terhadap 

pembelian impulsif 

0.001 Didukung 

H4 Pengalaman belanja 

daring berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap pembelian 

impulsif melalui 

sikap loyalitas 

0.006 Didukung 

Tabel di atas menunjukkan  

hipotesis 1 hingga hipotesis 4 dengan 

nilai  P value < 0.05, tidak hanya itu 

nilai pada T-statistic > 1.96, hal tersebut 

sesuai dengan kriteria pengambilan 

keputusan yang ditentukan, sehingga 

setiap hipotesis diuji dalam penelitian 

bersifat didukung atau setiap variabel 

yang diteliti memiliki hubungan yang 

signifikan. 

 

Pengaruh pengalaman belanja daring 

terhadap sikap loyalitas 

variabel pengalaman belanja 

daring berpengaruh secara signifikan 

terhadap sikap loyalitas dengan nilai 

yang terdapat pada P-value yaitu 0,000 

dan juga nilai yang terdapat pada T-stat 

yaitu 6.145. Hasil tersebut memberikan 

arti bahwa ketika seorang konsumen 

memiliki pengalaman belanja daring 

yang memuaskan dan pengalaman 

belanja daring tersebut dianggap 

sebagai pengalaman yang positif, maka 

akan memicu terjadinya dan tumbuhnya 

sikap loyalitas yang dimiliki oleh 

konsumen ketika menggunakan aplikasi 

e-commerce berupa lokapasar Shopee 

sebagai pilihan mereka dalam 
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berbelanja secara daring. Pada hasil 

yang ditemukan  searah dan mendukung 

dengan  penelitian Suryantini dan 

Sujana (2023) yang memberikan bukti 

empiris berupa sikap loyalitas seorang 

konsumen akan timbul ketika mereka 

mendapatkan atau merasakan  

pengalaman yang menyenangkan ketika 

berbelanja secara daring. 

 

Pengaruh pengalaman belanja daring 

terhadap pembelian impulsif 

variabel pengalaman belanja 

daring berpengaruh secara signifikan 

terhadap sikap loyalitas dengan nilai 

yang terdapat pada P-value yaitu 0,001 

dan juga nilai yang terdapat pada T-stat 

yaitu 3.327. Hasil tersebut memberikan 

arti bahwa konsumen yang memiliki 

pengalaman belanja daring yang 

memuaskan, menyenangkan dan 

dianggap sebagai pengalaman belanja 

yang positif ketika menggunakan 

aplikasi e-commerce berupa lokapasar 

Shopee akan memicu dan menimbulkan 

tindakan pembelian secara impulsif 

yaitu tindakan pembelian tanpa 

perencanaan ataupun pertimbangan 

yang matang ketika berhadapan dengan 

produk yang mereka lihat. Penelitian 

yang telah dilakukan sejalan dengan 

penelitian  Darmawan dan putra (2022) 

yang menyatakan bahwa pengalaman 

belanja daring yang memuaskan 

diciptakan oleh suatu perusahaan 

melalui platform e-commerce dapat 

berdampak besar pada perilaku 

konsumen yaitu semakin baik 

pengalaman belanja yang konsumen 

rasakan maka konsumen akan terus 

melakukan pembelian berkelanjutan 

bahkan melakukan tindakan pembelian 

secara impulsif. 

 

Pengaruh sikap loyalitas terhadap 

pembelian impulsif 

Variabel sikap loyalitas dapat 

memmengaruhi variabel pembelian 

impulsif. Sikap loyalitas memiliki 

pengaruh terhadap pembelian secara 

impulsif yaitu ditujukan oleh nilai yang 

terdapat pada P-value dengan total 

0,001 atau dapat pula dilihat melalui 

nilai yang terdapat  pada nilai T-stat 

yaitu dengan total 3,401. Hal tersebut 

berarti bahwa sikap loyalitas yang 

dimiliki oleh seorang konsumen dapat 

memengaruhi  tindakan konsumen 

dalam melakukan pembelian secara 

terus menerus dan memicu tumbuhnya 

pembelian impulsif yang merupakan 

suatu pembelian tanpa perencanaan 

terlebih dahulu ketika konsumen 

dihadapkan pada suatu barang atau 

produk.  Penelitian yang dilakukan 

mendukung dan sejalan dengan 

penelitian Pangestu (2022), yang 

mengungkapkan bahwa ketika 

konsumen melakukan pembelian secara 

terus menerus pada platform e-

commerce yang mereka gunakan maka 

dianggap sebagai tindakan setianya 

kepada e-commerce tersebut, sehingga 

tindakan itulah yang disebut sebagai 

sikap loyalitas konsumen kepada e-

commerce pilihan mereka. Sikap 

loyalitas yang dimiliki oleh konsumen 

dapat menyebabkan pembelian secara 

terus menerus dan tanpa sadar akan 

melakukan pembelian secara impulsif 

atau secara tiba-tiba tanpa perencanaan 

terlebih dahulu. 

 

Pengaruh pengalaman belanja daring 

terhadap pembelian impulsif melalui 

sikap loyalitas 

Variabel pengalaman belanja 

daring memiliki keterhubungan atau 

disebut berpengaruh secara tidak 

langsung terhadap pembelian impulsif 

karena kedua variabel tersebut memiliki 

mediasi atau perantara yaitu sikap 

loyalitas. Diketahui bahwa sikap 

loyalitas mampu berperan sebagai 

variabel intervening atau perantara pada 

pengalaman belanja daring terhadap 
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pembelian impulsif dengan nilai yang 

terdapat pada P-value 0.006 < 0.05, 

tidak hanya itu nilai yang terdapat pada 

T-stat 2.767 > 1.96. Hasil tersebut 

memberikan bukti bahwa ketika 

kosumen yang mendapatkan atau 

merasakan pengalaman belanja daring 

yang memuaskan dan dianggap sebagai 

pengalaman yang positif akan 

menimbulkan dan menciptakan 

perasaan loyal atau disebut loyalitas 

berupa kesetiaan dalam menggunakan 

e-commerce berupa lokapasar Shopee 

dan akan melakukan pembelian secara 

terus menerus, pembelian secara 

berulang dalam jangka waktu yang 

panjang akan menciptakan tindakan 

pembelian berupa tindakan pembelian 

secara impulsif atau secara tiba-tiba 

tanpa adanya perencanaan terlebih 

dahulu. Penelitian ini sejalan dengan 

penelitian Gulfraz et al. (2022), yang 

mengemukakan bahwa pengendalian 

diri konsumen berupa sikap loyalitas 

yang dimilikinya berperan penting dan 

mampu menjadi mediasi atau perantara 

pada pengalaman terhadap pembelian 

impulsif yang dilakukan secara daring. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil yang telah 

diperoleh, maka dapat dsimpulkan 

beberapa hal yaitu: 

1. Pengalaman belanja daring 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap sikap loyalitas. Semakin 

tinggi pengalaman positif yang 

dirasakan oleh konsumen, maka 

semakin tinggi pula sikap loyalitas 

yang ditimbulkan setelahnya. 

2. Pengalaman belanja daring 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif. 

semakin tinggi pengalaman positif 

yang dirasakan oleh konsumen maka 

semakin tinggi pula pembelian 

impulsif yang akan dilakukannya 

terhadap e-commerce tersebut. 

3. Sikap loyalitas berpengaruh secara 

signifikan terhadap pembelian 

impulsif. semakin tinggi sikap 

loyalitas yang dimiliki oleh 

konsumen maka semakin besar pula 

peluang konsumen untuk melakukan 

pembelian tanpa perencanaan 

terlebih dahulu. 

4. Pengalaman belanja daring 

berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif melalui sikap loyalitas. 

sikap loyalitas yang dimiliki 

pengguna e-commerce Shopee 

mampu berperan menjadi perantara 

pengalaman belanja daring terhadap 

pembelian impulsif yaitu konsumen 

yang memiliki pengalaman belanja 

daring positif akan memicu 

timbulnya sikap loyalitas sehingga 

konsumen akan terus melakukan 

pembelian pada e-commerce Shopee 

dan menciptakan pembelian impulsif 

atau pembelian tanpa perencanaan 

yang matang. 

 

Implikasi Penelitian 

Temuan dalam penelitian ini 

memiliki beberapa implikasi yaitu: 

1. Secara teoritis temuan ini mampu 

menjelaskan pengaruh dan hubungan 

dari teori-teori yang diuji, serta dapat 

mendukung teori yang digunakan 

yaitu SOR yang dapat mencakup 

ketiga variabel yang diteliti. 

2. Secara praktis penelitian ini 

memberikan bukti mengenai 

keragaman perilaku pengguna e-

commerce dalam praktik 

kewirausahaan digital. Sebagai 

lokapasar yang besar, temuan ini 

dapat dijadikan rujukan bagi 

pengembangan lokapasar Shopee 

terkait aktivitas kunjungan dan 

pembelian yang dapat meningkatkan 

profitabilitas perusahaan. Shopee 

diharuskan dapat menangkap 
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fenomena yang ada dengan  mampu 

meningkatkan pelayanan dan 

pengalaman belanja daring yang 

lebih baik dari waktu ke waktu 

sehingga mampu mempertahankan 

sikap loyalitas konsumen melalui 

pengembangan fitur-fitur belanja 

yang lebih menarik. 

3. Secara empiris penelitian ini 

memberikan kontribusi berupa data 

hasil penelitian yang dapat 

digunakan oleh pihak yang 

memerlukan baik dari segi bisnis 

yaitu agar pelaku bisnis dapat 

mengetahui bagaimana perilaku 

pembelian konsumen dan bagi pihak 

peneliti selanjutnya yaitu temuan ini 

dapat dijadikan referensi atau acuan 

dalam bidang yang serupa dengan 

generalisasi wilayah yang berbeda. 

 

Keterbatasan penelitian 

Keterbatasan terletak pada 

variabel yang digunakan yaitu hanya 

berfokus pada pengalaman belanja 

daring, sikap loyalitas dan pembelian 

impulsif, sehingga perlu dikembangkan 

lebih baik lagi. Nilai R-square pada 

penelitian ini memiliki kategori yang 

cukup rendah, sehingga perlu dilakukan 

penelitian terkait variabel lainnya yang 

mungkin memiliki pengaruh yang 

cukup besar pada konteks pembelian 

impulsif. 

 

Rekomendasi penelitian 

Perlu dilakukan pengembangan 

variabel lainnya yang dapat 

berkontribusi besar pada pembelian 

impulsif dengan melihat fenomena yang 

ada saat ini. Untuk mengukur sikap 

loyalitas dapat digunakan variabel user 

frendly dan untuk mengukur pembelian 

impulsif dapat menggunakan variabel 

Fear of missing out, diskon, harga dan 

gratis ongkir. Penelitian ini hanya 

dilakukan di Kota Kendari sehingga 

penelitian dengan generalisasi wilayah 

lain mungkin dapat menciptakan hasil 

yang berbeda-beda. 
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