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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh gaya hidup, pengalaman 
berbelanja, dan pendapatan terhadap minat beli pada platform E-commerce Shopee di 
kalangan wali murid dan guru SDN 02 Jeru Tumpang. Pendekatan kuantitatif digunakan 
dalam penelitian ini, dengan mengumpulkan data melalui kuesioner yang disebarkan 
kepada 86 responden yang dipilih secara acak. Hasil analisis regresi linier berganda 
menunjukkan bahwa ketiga variabel independen, yaitu gaya hidup, pengalaman berbelanja, 
dan pendapatan, memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli. Pengalaman berbelanja 
terbukti menjadi faktor yang paling dominan mempengaruhi minat beli, diikuti oleh gaya 
hidup dan pendapatan. Berdasarkan temuan ini, disarankan agar platform E-commerce 
seperti Shopee terus meningkatkan kualitas pengalaman berbelanja pengguna, 
menargetkan gaya hidup modern melalui kampanye pemasaran yang kreatif, dan 
menyediakan penawaran yang disesuaikan dengan segmen pendapatan yang berbeda. 
Upaya ini diharapkan dapat meningkatkan minat beli dan memperkuat daya saing di pasar 
E-commerce. 
 
Kata kunci : Gaya hidup, pengalaman berbelanja, pendapatan, minat beli, E-
commerce, Shopee, SDN 02 Jeru Tumpang 
 

Abstract. 

This study aims to analyze the influence of lifestyle, shopping experience, and income on 
purchase intention on the Shopee E-commerce platform among parents and teachers at SDN 02 
Jeru Tumpang. A quantitative approach was used in this research, collecting data through 
questionnaires distributed to 86 randomly selected respondents. The results of the multiple 
linear regression analysis showed that the three independent variables, namely lifestyle, 
shopping experience, and income, significantly influenced purchase intention. Shopping 
experience proved to be the most dominant factor affecting purchase intention, followed by 
lifestyle and income. Based on these findings, it is recommended that E-commerce platforms like 
Shopee continue to improve the quality of user shopping experiences, target modern lifestyles 
through creative marketing campaigns, and provide offers tailored to different income 
segments. These efforts are expected to increase purchase intention and strengthen 
competitiveness in the E-commerce market. 
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I. PENDAHULUAN 

Dalam beberapa tahun terakhir, pertumbuhan E-commerce di Indonesia mengalami 

peningkatan yang signifikan. Platform E-commerce seperti Shopee menjadi sangat populer di 

kalangan konsumen karena menawarkan berbagai kemudahan dalam berbelanja, mulai dari 

beragam produk, harga yang kompetitif, hingga metode pembayaran yang aman dan beragam. 

Pertumbuhan ini didorong oleh perubahan gaya hidup masyarakat yang semakin mengadopsi 

teknologi digital, meningkatnya penetrasi internet, serta kemudahan akses terhadap 

perangkat mobile. Konsumen tidak hanya mencari produk, tetapi juga menginginkan 

pengalaman berbelanja yang menyenangkan dan memuaskan. Oleh karena itu, memahami 

faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen di platform E-commerce menjadi 

sangat penting bagi perusahaan untuk meningkatkan strategi pemasaran dan pelayanan 

mereka. 

Wali murid dan guru, sebagai bagian dari masyarakat yang aktif dan sibuk, juga 

menunjukkan perubahan perilaku dalam berbelanja. Mereka mulai beralih ke platform E-

commerce untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari mereka karena keterbatasan waktu dan 

kemudahan yang ditawarkan. Pengaruh gaya hidup, pengalaman berbelanja, dan pendapatan 

terhadap minat beli menjadi isu yang relevan untuk diteliti dalam konteks ini. Mengetahui 

bagaimana ketiga faktor ini berinteraksi dan mempengaruhi keputusan beli dapat membantu 

platform E-commerce seperti Shopee untuk merancang strategi yang lebih efektif dalam 

menarik dan mempertahankan pelanggan dari segmen ini. 

Penggunaan teknologi mobile memudahkan akses dan interaksi konsumen dengan 

platform E-commerce, sehingga meningkatkan frekuensi dan volume transaksi. Studi ini 

menunjukkan bahwa kemudahan penggunaan dan aksesibilitas yang ditawarkan oleh 

teknologi mobile berkontribusi pada pengalaman berbelanja yang lebih baik. Temuan ini 

mendukung latar belakang penelitian bahwa perubahan gaya hidup dan adopsi teknologi 

digital sangat mempengaruhi minat beli konsumen di platform E-commerce seperti Shopee, 
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terutama di kalangan guru dan wali murid yang semakin bergantung pada kemudahan 

teknologi dalam keseharian mereka.1 

Kepuasan konsumen (e-satisfaction) dan loyalitas konsumen (e-loyalty) pada 

platform E-commerce dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti kualitas layanan, persepsi nilai, 

dan pengalaman berbelanja. Anderson dan Srinivasan menemukan bahwa pengalaman 

berbelanja yang positif secara signifikan meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen. Hal 

ini relevan dengan penelitian yang dilakukan di SDN 02 Jeru Tumpang, di mana pengalaman 

berbelanja ditemukan sebagai faktor yang paling mempengaruhi minat beli. Jurnal ini 

mendukung temuan bahwa pengalaman berbelanja yang baik dapat meningkatkan minat dan 

loyalitas pelanggan terhadap platform E-commerce.2 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

1. Gaya Hidup 

Gaya hidup merupakan aspek penting dalam memahami perilaku konsumen, terutama 

dalam konteks E-commerce. Gaya hidup mencerminkan pola tingkah laku seseorang dalam 

menghabiskan waktu dan uang, yang mencerminkan nilai-nilai, sikap, dan kepentingan 

individu. Gaya hidup tidak hanya dipengaruhi oleh faktor demografis seperti usia, jenis 

kelamin, dan pendapatan, tetapi juga oleh faktor psikografis seperti sikap, minat, dan opini. 

Dalam era digital ini, gaya hidup yang modern dan melek teknologi semakin dominan, 

mempengaruhi cara konsumen berinteraksi dengan produk dan layanan yang ditawarkan 

secara online.3 

Gaya hidup berbelanja online yang modern dan melek teknologi secara signifikan 

meningkatkan minat beli di platform E-commerce. Penelitian ini menunjukkan bahwa 

konsumen yang terbiasa dengan teknologi cenderung lebih nyaman dan percaya diri dalam 

melakukan transaksi online. Mereka tidak hanya mencari produk, tetapi juga mengevaluasi 

 
1 Chen, J. V., & Wu, Y. (2020). The Impact of Mobile Technology on E-Commerce: A Case Study of Alibaba Group. Journal of 

Business Research, 85, 174-182. 
2 Anderson, R. E., & Srinivasan, S. S. (2020). E-Satisfaction and E-Loyalty: A Contingency Framework. Psychology & 

Marketing, 17(2), 123-138. 
3 Kotler, P., & Keller, K. L. (2020). Marketing Management. 15th Edition. Pearson Education. 
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layanan, membandingkan harga, dan membaca ulasan sebelum membuat keputusan 

pembelian. Gaya hidup digital ini membuat mereka lebih responsif terhadap promosi online 

dan lebih mudah terpengaruh oleh tren dan rekomendasi dari media sosial dan platform 

digital lainnya.4 

Gaya hidup yang modern juga mendorong konsumen untuk lebih menghargai efisiensi 

dan kemudahan yang ditawarkan oleh platform E-commerce. Studi oleh Lim, Ting, dan 

Bonaventure mendukung temuan ini dengan menunjukkan bahwa konsumen yang memiliki 

gaya hidup sibuk dan aktif lebih memilih belanja online karena kemudahan akses, variasi 

produk, dan penghematan waktu. Platform E-commerce yang menyediakan pengalaman 

belanja yang cepat dan mudah akan lebih menarik bagi konsumen dengan gaya hidup seperti 

ini. Ini menggarisbawahi pentingnya user experience yang baik dalam menarik dan 

mempertahankan pelanggan di dunia E-commerce.5 

Lebih lanjut, gaya hidup yang melek teknologi juga berkaitan erat dengan kepercayaan 

konsumen terhadap transaksi online. Konsumen yang lebih sering menggunakan teknologi 

cenderung memiliki tingkat kepercayaan yang lebih tinggi terhadap keamanan dan privasi di 

platform E-commerce. Mereka lebih percaya bahwa platform tersebut akan melindungi 

informasi pribadi mereka dan menawarkan mekanisme pembayaran yang aman. 

Kepercayaan ini, pada gilirannya, meningkatkan frekuensi dan volume pembelian online 

mereka.6 

Terakhir, gaya hidup juga mencerminkan preferensi konsumen terhadap inovasi dan 

teknologi terbaru. Chen dan Wu dalam penelitian mereka tentang dampak teknologi mobile 

pada E-commerce menemukan bahwa konsumen yang antusias dengan inovasi teknologi 

cenderung lebih terbuka untuk mencoba fitur-fitur baru yang ditawarkan oleh platform E-

commerce. Mereka tertarik pada hal-hal seperti aplikasi mobile yang interaktif, penggunaan 

augmented reality untuk mencoba produk, dan fitur-fitur personalisasi yang membuat 

 
4 Park, H. S., Kim, Y., & Forney, J. A. (2021). The Impact of Lifestyle on E-commerce Purchase Behavior. Journal of Retailing 

and Consumer Services, 50, 1-10. 
5 Lim, W. M., Ting, D. H., & Bonaventure, E. (2021). Understanding the Influence of Online Reviews on Consumer Purchase 

Intention. International Journal of Consumer Studies, 45(2), 240-257. 
6 Edelman, D. C., & Singer, M. (2020). Competing on Customer Journeys. Harvard Business Review, 94(2), 88-100. 
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pengalaman belanja mereka lebih menyenangkan dan relevan. Kesimpulannya, gaya hidup 

yang modern dan melek teknologi sangat mempengaruhi minat beli di platform E-commerce, 

karena konsumen dengan gaya hidup ini mencari efisiensi, kepercayaan, dan inovasi dalam 

pengalaman belanja mereka.7 

 

2. Pengalaman Berbelanja 

Pengalaman berbelanja adalah salah satu faktor penting yang mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam E-commerce. Pengalaman berbelanja mencakup seluruh interaksi 

konsumen dengan platform E-commerce, mulai dari pencarian produk hingga layanan purna 

jual. Pengalaman yang baik dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen, 

sedangkan pengalaman yang buruk dapat menyebabkan konsumen beralih ke platform lain. 

Dalam konteks ini, pengalaman berbelanja yang positif menjadi kunci keberhasilan bagi 

platform E-commerce seperti Shopee.8 

 

Kepuasan konsumen (e-satisfaction) dan loyalitas konsumen (e-loyalty) sangat 

dipengaruhi oleh pengalaman berbelanja yang baik. Mereka mengidentifikasi beberapa aspek 

penting dari pengalaman berbelanja yang mempengaruhi kepuasan konsumen, termasuk 

kemudahan navigasi, kecepatan pengiriman, kualitas produk, dan layanan pelanggan yang 

responsif. Penelitian ini menunjukkan bahwa platform E-commerce harus fokus pada 

penyediaan pengalaman berbelanja yang mulus dan memuaskan untuk menarik dan 

mempertahankan konsumen9. 

Lebih lanjut, penelitian oleh Huang dan Benyoucef (2020) menunjukkan bahwa desain 

fitur pada platform E-commerce juga memainkan peran penting dalam pengalaman 

berbelanja. Mereka menemukan bahwa fitur-fitur seperti rekomendasi produk yang 

personalisasi, ulasan pengguna, dan antarmuka yang mudah digunakan dapat meningkatkan 

 
7 hen, J. V., & Wu, Y. (2020). The Impact of Mobile Technology on E-Commerce: A Case Study of Alibaba Group. Journal of 

Business Research, 85, 174-182. 
8 Grewal, D., Roggeveen, A. L., & Nordfält, J. (2020). The Future of Retailing. Journal of Retailing, 96(1), 1-15. 
9 Anderson, R. E., & Srinivasan, S. S. (2020). E-Satisfaction and E-Loyalty: A Contingency Framework. Psychology & 

Marketing, 17(2), 123-138. 
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kenyamanan dan kepuasan konsumen. Fitur-fitur ini membantu konsumen menemukan 

produk yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka dengan lebih cepat dan mudah. 

Hasil penelitian ini menggarisbawahi pentingnya desain platform yang intuitif dan interaktif 

dalam menciptakan pengalaman berbelanja yang positif. 

Pengalaman berbelanja yang baik juga mencakup faktor emosional, seperti rasa aman 

dan kepercayaan. Chen dan Wu menyoroti bahwa konsumen yang merasa aman dan percaya 

terhadap platform E-commerce lebih mungkin untuk melakukan pembelian berulang. Mereka 

menemukan bahwa aspek keamanan seperti enkripsi data, perlindungan privasi, dan 

kebijakan pengembalian yang jelas sangat penting dalam membangun kepercayaan 

konsumen. Platform yang dapat memberikan rasa aman dan kepercayaan ini cenderung 

memiliki tingkat loyalitas yang lebih tinggi. 

Ulasan dan rating produk dari pengguna lain juga berkontribusi signifikan terhadap 

pengalaman berbelanja. Ulasan yang positif dapat meningkatkan kepercayaan konsumen 

terhadap produk dan platform E-commerce, sementara ulasan yang negatif dapat menjadi 

peringatan bagi konsumen untuk lebih berhati-hati. Oleh karena itu, platform E-commerce 

harus memastikan bahwa mereka mengelola ulasan pengguna dengan baik dan memberikan 

tanggapan yang cepat dan tepat terhadap keluhan konsumen.10 

Secara keseluruhan, pengalaman berbelanja yang baik adalah kombinasi dari berbagai 

faktor yang bekerja bersama untuk menciptakan kepuasan dan loyalitas konsumen. Platform 

E-commerce yang dapat menyediakan pengalaman berbelanja yang mulus, aman, dan 

memuaskan akan lebih berhasil dalam menarik dan mempertahankan konsumen di pasar 

yang semakin kompetitif ini. 

 

3. Pendapatan 

Pendapatan merupakan salah satu faktor kunci yang mempengaruhi perilaku 

konsumen, termasuk dalam konteks E-commerce. Menurut Kotler dan Keller (2020), 

pendapatan individu atau rumah tangga mempengaruhi daya beli dan keputusan pembelian 

 
10 Lim, W. M., Ting, D. H., & Bonaventure, E. (2021). Understanding the Influence of Online Reviews on Consumer Purchase 

Intention. International Journal of Consumer Studies, 45(2), 240-257. 
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konsumen. Konsumen dengan pendapatan lebih tinggi cenderung memiliki daya beli yang 

lebih besar, memungkinkan mereka untuk lebih sering berbelanja online dan membeli 

produk dengan harga yang lebih tinggi. Dalam E-commerce, pendapatan memainkan peran 

penting dalam menentukan segmentasi pasar dan strategi pemasaran yang efektif.11 

Studi oleh Li, Zhang, dan Zhang (2020) menunjukkan bahwa pendapatan memiliki 

dampak signifikan terhadap frekuensi dan volume pembelian di platform E-commerce. 

Penelitian ini menemukan bahwa konsumen dengan pendapatan yang lebih tinggi cenderung 

berbelanja lebih sering dan menghabiskan lebih banyak uang untuk setiap transaksi 

dibandingkan dengan konsumen berpendapatan rendah. Selain itu, konsumen 

berpendapatan tinggi juga lebih cenderung membeli produk premium dan branded, yang 

biasanya memiliki margin keuntungan lebih tinggi bagi penjual.12 

Lebih lanjut, penelitian oleh Kim, Xu, dan Gupta (2021) mengungkapkan bahwa 

pendapatan tidak hanya mempengaruhi jumlah uang yang dibelanjakan, tetapi juga jenis 

produk yang dibeli. Konsumen dengan pendapatan lebih tinggi cenderung mengutamakan 

kualitas dan merek ketika berbelanja online. Mereka lebih selektif dan lebih mungkin untuk 

mencari informasi detail tentang produk sebelum melakukan pembelian. Hal ini berarti 

bahwa platform E-commerce perlu menyediakan informasi produk yang lengkap dan 

transparan untuk menarik konsumen berpendapatan tinggi.13 

Pendapatan juga mempengaruhi tingkat adopsi teknologi oleh konsumen. Menurut 

penelitian oleh Chiu, Wang, Fang, dan Huang (2020), konsumen dengan pendapatan lebih 

tinggi lebih cepat mengadopsi teknologi baru, termasuk E-commerce dan metode 

pembayaran digital. Mereka memiliki akses yang lebih baik ke perangkat teknologi canggih 

dan lebih bersedia untuk mencoba fitur-fitur baru yang ditawarkan oleh platform E-

 
11 Kotler, P., & Keller, K. L. (2020). Marketing Management. 15th Edition. Pearson Education. 
12 Li, Y., Zhang, Y., & Zhang, H. (2020). The Influence of Income on E-Commerce Purchase Behavior: Evidence from China. 

Journal of Retailing and Consumer Services, 52, 101928. 
13 Kim, J., Xu, M., & Gupta, S. (2021). Which is More Important in Internet Shopping, Perceived Price or Trust? Electronic 

Commerce Research and Applications, 11(3), 241-252. 
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commerce. Ini menunjukkan bahwa peningkatan pendapatan dapat mempercepat adopsi E-

commerce di berbagai segmen pasar.14 

Terakhir, penelitian oleh Zhang dan Kim (2021) menyoroti bahwa pendapatan juga 

mempengaruhi persepsi risiko dan kepercayaan terhadap transaksi online. Konsumen 

berpendapatan tinggi biasanya memiliki akses yang lebih baik ke sumber daya informasi dan 

layanan keuangan yang dapat mengurangi persepsi risiko mereka terhadap belanja online. 

Mereka cenderung lebih percaya terhadap keamanan dan privasi yang ditawarkan oleh 

platform E-commerce, sehingga lebih nyaman dalam melakukan pembelian online.15 

Secara keseluruhan, pendapatan memainkan peran yang sangat penting dalam 

perilaku belanja online konsumen. Konsumen dengan pendapatan lebih tinggi tidak hanya 

memiliki daya beli yang lebih besar, tetapi juga cenderung mengutamakan kualitas, adopsi 

teknologi, dan kepercayaan dalam transaksi online. Oleh karena itu, platform E-commerce 

seperti Shopee perlu mempertimbangkan faktor pendapatan dalam strategi pemasaran dan 

pengembangan layanannya untuk dapat menarik dan mempertahankan berbagai segmen 

konsumen. 

 

4. Minat Beli 

Minat beli merupakan suatu kecenderungan yang menunjukkan seberapa besar 

keinginan dan kesiapan konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa. Menurut Kotler 

dan Armstrong (2020), minat beli adalah indikator penting yang mencerminkan niat 

konsumen untuk melakukan transaksi. Minat beli dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk 

persepsi terhadap kualitas produk, harga, dan pengalaman berbelanja. Dalam konteks E-

commerce, minat beli menjadi lebih kompleks karena melibatkan interaksi antara teknologi 

dan perilaku konsumen16. 

 
14 Chiu, C.-M., Wang, E. T. G., Fang, Y.-H., & Huang, H.-Y. (2020). Understanding Customers’ Repeat Purchase Intentions in 

B2C E-Commerce: The Roles of Utilitarian Value, Hedonic Value and Perceived Risk. Information Systems Journal, 
24(1), 85-114. 

15 Zhang, X., & Kim, S. (2021). The Influence of Financial Literacy and Risk on E-commerce Adoption: The Case of China. 
International Journal of Electronic Commerce, 25(3), 381-406. 

16 Kotler, P., & Armstrong, G. (2020). Principles of Marketing. 17th Edition. Pearson Education. 
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Penelitian oleh Kim dan Peterson (2020) menunjukkan bahwa kepercayaan dan 

persepsi risiko sangat mempengaruhi minat beli konsumen di platform E-commerce. 

Kepercayaan terhadap platform E-commerce, yang mencakup aspek-aspek seperti keamanan 

transaksi dan keandalan informasi produk, dapat meningkatkan minat beli konsumen. 

Sebaliknya, persepsi risiko yang tinggi terkait dengan privasi data dan potensi penipuan 

dapat mengurangi minat beli. Penelitian ini menekankan pentingnya bagi platform E-

commerce untuk membangun dan mempertahankan kepercayaan konsumen melalui 

kebijakan keamanan yang kuat dan transparansi informasi.17 

Studi oleh Pavlou dan Gefen (2020) menyoroti bahwa pengalaman berbelanja yang 

positif juga memainkan peran krusial dalam meningkatkan minat beli. Mereka menemukan 

bahwa konsumen yang merasa puas dengan proses pencarian produk, pembayaran, dan 

layanan purna jual cenderung memiliki minat beli yang lebih tinggi. Pengalaman berbelanja 

yang positif tidak hanya meningkatkan kemungkinan pembelian awal, tetapi juga mendorong 

pembelian ulang dan loyalitas jangka panjang. Oleh karena itu, platform E-commerce harus 

fokus pada penyediaan pengalaman pengguna yang optimal untuk meningkatkan minat 

beli.18 

Lebih lanjut, penelitian oleh Zhang dan Kim (2020) menunjukkan bahwa faktor sosial, 

seperti ulasan dan rekomendasi dari pengguna lain, juga mempengaruhi minat beli di E-

commerce. Konsumen sering kali mengandalkan ulasan dari pengguna lain untuk menilai 

kualitas dan keandalan produk. Ulasan positif dapat meningkatkan minat beli dengan 

memberikan bukti sosial bahwa produk tersebut layak dibeli, sementara ulasan negatif dapat 

menurunkan minat beli dengan menyoroti potensi masalah. Oleh karena itu, manajemen 

ulasan dan interaksi dengan konsumen melalui platform E-commerce menjadi sangat 

penting.19 

 
17 Kim,J., & Peterson, R. A. (2020). A Meta-Analysis of Online Trust Relationships in E-Commerce. Journal of Interactive 

Marketing, 51, 44-58. 
18 Pavlou, P. A., & Gefen, D. (2020). Building Effective Online Marketplaces with Institution-Based Trust. Information 

Systems Research, 13(4), 334-359. 
19 Zhang, X., & Kim, S. (2020). The Influence of Financial Literacy and Risk on E-Commerce Adoption: The Case of China. 

International Journal of Electronic Commerce, 25(3), 381-406. 
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Pendapatan juga berperan dalam membentuk minat beli konsumen. Menurut 

penelitian oleh Li, Zhang, dan Zhang (2020), konsumen dengan pendapatan yang lebih tinggi 

cenderung memiliki minat beli yang lebih kuat karena mereka memiliki daya beli yang lebih 

besar. Selain itu, konsumen berpendapatan tinggi cenderung lebih tertarik pada produk 

premium dan layanan tambahan yang meningkatkan pengalaman berbelanja. Platform E-

commerce yang dapat menawarkan produk dan layanan yang sesuai dengan segmen pasar 

berpendapatan tinggi akan lebih berhasil dalam meningkatkan minat beli.20 

Secara keseluruhan, minat beli di platform E-commerce dipengaruhi oleh kombinasi 

berbagai faktor, termasuk kepercayaan, pengalaman berbelanja, faktor sosial, dan 

pendapatan. Platform E-commerce seperti Shopee harus mempertimbangkan semua faktor 

ini dalam strategi pemasaran dan pengembangan layanan mereka untuk dapat menarik dan 

mempertahankan konsumen. Meningkatkan kepercayaan dan pengalaman berbelanja, serta 

memanfaatkan ulasan pengguna dan memahami segmen pasar berdasarkan pendapatan, 

akan membantu meningkatkan minat beli dan kesuksesan jangka panjang di pasar E-

commerce yang kompetitif. 

 

III. METODE PENELITIAN 

1. Jenis Penelitian dan Pendekatan 

Pendekatan kuantitatif melibatkan pengumpulan dan analisis data numerik untuk 

menjawab pertanyaan penelitian dan menguji hipotesis yang diajukan. Dalam penelitian ini, 

data akan dikumpulkan dalam bentuk angka atau nilai yang dapat diukur, seperti skor pada 

skala Likert untuk mengukur tingkat setuju atau tidak setuju responden terhadap 

pernyataan-pernyataan yang diajukan dalam kuesioner. Analisis statistik kemudian akan 

digunakan untuk menguji hubungan antara variabel-variabel dan untuk mengidentifikasi 

pola atau tren yang relevan dalam data. 

Pendekatan penelitian ini adalah Penelitian Deskriptif, penelitian deskriptif bertujuan 

untuk menggambarkan atau menguraikan suatu fenomena atau kejadian dengan cara yang 

 
20 Li, Y., Zhang, Y., & Zhang, H. (2020). The Influence of Income on E-Commerce Purchase Behavior: Evidence from China. 

Journal of Retailing and Consumer Services, 52, 101928 
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sistematis dan terinci. Dalam penelitian ini, peneliti akan mengumpulkan data tentang gaya 

hidup, pengalaman berbelanja, pendapatan, dan minat beli konsumen pada platform E-

commerce Shopee. Tujuan utamanya adalah untuk memberikan gambaran yang jelas tentang 

hubungan antara variabel-variabel tersebut 

2. Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah semua wali murid dan guru yang aktif di SDN 02 

Jeru Tumpang. Populasi ini mencakup semua individu yang memenuhi kriteria tersebut di 

sekolah tersebut pada saat penelitian dilakukan. Sampel penelitian dipilih menggunakan 

metode sampel acak sederhana. Dari populasi yang ditetapkan, sejumlah 86 responden 

dipilih secara acak untuk menjadi bagian dari sampel penelitian. Prosedur pengambilan 

sampel akan dilakukan dengan memastikan bahwa setiap individu dalam populasi memiliki 

kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai bagian dari sampel. 

Penggunaan sampel acak sederhana memastikan representativitas sampel terhadap 

populasi yang lebih besar, sehingga hasil penelitian dapat diberlakukan secara lebih umum. 

Dengan jumlah responden sebanyak 86 orang, diharapkan sampel ini cukup untuk 

memberikan gambaran yang akurat tentang hubungan antara variabel-variabel penelitian di 

kalangan wali murid dan guru SDN 02 Jeru Tumpang. 

3. Objek dan Waktu Penelitian 

Objek penelitian ini adalah pengaruh gaya hidup, pengalaman berbelanja, dan 

pendapatan terhadap minat beli pada platform E-commerce Shopee di kalangan wali murid 

dan guru SDN 02 Jeru Tumpang. Untuk waktu penelitian dilakukan selama bulan April – Mei 

2024. 

4. Tehnik Pengumpulan data 

a. Survei 

Survei adalah teknik pengumpulan data yang melibatkan pengumpulan informasi 

dari responden melalui pertanyaan-pertanyaan yang telah disusun sebelumnya dalam 

bentuk kuesioner. Survei digunakan karena memungkinkan peneliti untuk 

mengumpulkan data dari sejumlah besar responden secara efisien dan relatif cepat. 

b. Kuesioner 
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Kuesioner merupakan instrumen pengumpulan data yang berisi kumpulan 

pertanyaan yang dirancang untuk mengumpulkan informasi tentang variabel-variabel 

penelitian dari responden. Kuesioner dalam penelitian ini disusun berdasarkan 

kerangka teoritis yang telah ditetapkan dan terdiri dari dua bagian utama: bagian 

pertama mengumpulkan data demografis responden seperti usia, jenis kelamin, 

pendapatan, dan pengalaman berbelanja online sebelumnya; sedangkan bagian kedua 

berisi pertanyaan yang berkaitan langsung dengan variabel-variabel penelitian seperti 

gaya hidup, pengalaman berbelanja, dan minat beli. Skala Likert digunakan untuk 

mengukur tingkat setuju atau tidak setuju responden terhadap pernyataan-pernyataan 

yang diajukan. 

Prosedur pengumpulan data dilakukan dengan mengirimkan kuesioner kepada 

responden secara online melalui platform survei seperti Google Forms atau dengan 

menyebarkan kuesioner secara langsung kepada responden di sekolah SDN 02 Jeru 

Tumpang. Responden diberikan waktu yang cukup untuk mengisi kuesioner dengan 

teliti dan jujur. Peneliti juga memastikan kerahasiaan data dan memberikan informasi 

tentang tujuan penelitian kepada responden sebelum mereka mengisi kuesioner. 

5. Tehnik Analisis Data 

Teknik analisis data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi 

linier berganda, serta uji validitas dan reabilitas. Berikut adalah penjelasan singkat tentang 

teknik-teknik analisis data yang akan digunakan: 

a. Analisis Regresi Linier Berganda: 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk menguji hubungan antara satu 

variabel dependen (dalam hal ini, minat beli) dengan dua atau lebih variabel independen 

(gaya hidup, pengalaman berbelanja, dan pendapatan). Analisis ini akan memberikan 

informasi tentang seberapa besar kontribusi masing-masing variabel independen 

terhadap variabel dependen, serta signifikansinya dalam memprediksi minat beli. Hasil 

analisis ini akan menunjukkan apakah ada hubungan signifikan antara variabel-variabel 

tersebut. 

b. Uji Validitas dan Reabilitas 
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Sebelum melakukan analisis regresi, kuesioner akan diuji untuk validitas dan 

reabilitasnya. Uji validitas digunakan untuk memastikan bahwa kuesioner secara tepat 

mengukur variabel-variabel yang diteliti. Sedangkan uji reabilitas digunakan untuk 

mengukur konsistensi internal dari kuesioner, yaitu seberapa konsisten responden 

memberikan jawaban terhadap setiap pertanyaan dalam kuesioner. Uji validitas dan 

reabilitas ini penting untuk memastikan bahwa kuesioner yang digunakan dapat 

diandalkan dan valid dalam mengumpulkan data. 

c. Analisis Statistik Deskriptif 

Analisis statistik deskriptif juga akan digunakan untuk memberikan gambaran 

umum tentang karakteristik responden dan variabel-variabel penelitian. Analisis ini 

mencakup perhitungan rata-rata, median, modus, dan deviasi standar untuk setiap 

variabel, serta distribusi frekuensi untuk variabel kategorikal. 
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Gambaran Umum Penelitian 

Gambar 4.1 SDN 2 Jeru 

 

Sumber. Data Sekunder 

 

SD Negeri 02 Jeru Tumpang terletak di Jalan Panglima Sudirman No. 164, Jeru, 

Tumpang, dan merupakan salah satu sekolah dasar yang memiliki reputasi baik di daerah 

tersebut. Sekolah ini dikenal dengan lingkungan yang nyaman dan aman, mendukung proses 

belajar-mengajar yang efektif bagi siswa. Dengan fasilitas yang memadai seperti ruang kelas 

yang dilengkapi dengan alat pembelajaran modern, perpustakaan yang kaya akan koleksi 

buku, serta area bermain yang luas, SD Negeri 02 Jeru Tumpang berupaya memberikan 

pengalaman pendidikan yang menyeluruh bagi para siswanya. Selain itu, sekolah ini juga 

dilengkapi dengan sarana olahraga dan laboratorium komputer yang memadai, yang semakin 

menambah kualitas pendidikan yang diberikan. 

SD Negeri 02 Jeru Tumpang memiliki komitmen tinggi terhadap perkembangan 

akademis dan karakter siswa. Sekolah ini dipimpin oleh tenaga pendidik yang profesional dan 

berpengalaman, yang tidak hanya fokus pada pencapaian akademis, tetapi juga pada 

pengembangan karakter dan keterampilan sosial siswa. Dengan berbagai kegiatan 

ekstrakurikuler seperti pramuka, olahraga, seni, dan kegiatan keagamaan, siswa di SD Negeri 

02 Jeru Tumpang didorong untuk mengembangkan bakat dan minat mereka di berbagai 
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bidang. Lokasinya yang strategis di Jalan Panglima Sudirman juga memudahkan akses bagi 

siswa dan orang tua, menjadikan SD Negeri 02 Jeru Tumpang pilihan yang ideal bagi 

pendidikan dasar di daerah Jeru, Tumpang. 

Orang tua wali murid di SD Negeri 02 Jeru Tumpang berasal dari berbagai latar 

belakang ekonomi dan sosial, namun umumnya mereka sangat peduli terhadap pendidikan 

anak-anak mereka. Sebagian besar orang tua bekerja sebagai petani, pedagang, atau pegawai 

di sektor pemerintahan dan swasta, yang menunjukkan keberagaman profesi di komunitas 

ini. Mereka memiliki kesadaran tinggi akan pentingnya pendidikan dasar yang kuat sebagai 

pondasi masa depan anak-anak mereka. Banyak dari mereka yang aktif terlibat dalam 

kegiatan sekolah, baik melalui komite sekolah maupun partisipasi dalam acara-acara yang 

diselenggarakan sekolah. Komitmen mereka terhadap pendidikan terlihat dari upaya mereka 

untuk mendukung anak-anak dalam belajar di rumah serta berperan aktif dalam berbagai 

pertemuan dan diskusi yang bertujuan untuk meningkatkan kualitas pendidikan di sekolah. 

Guru-guru di SD Negeri 02 Jeru Tumpang adalah tenaga pendidik yang berpengalaman 

dan berdedikasi tinggi. Mereka memiliki kualifikasi pendidikan yang memadai dan secara 

rutin mengikuti pelatihan dan workshop untuk meningkatkan kompetensi profesional 

mereka. Para guru di sekolah ini tidak hanya fokus pada pencapaian akademis siswa, tetapi 

juga pada pembentukan karakter dan pengembangan keterampilan sosial. Mereka 

menggunakan metode pengajaran yang kreatif dan inovatif untuk menjaga minat belajar 

siswa, serta memberikan perhatian individual kepada siswa yang memerlukan bimbingan 

khusus. Dengan komitmen yang tinggi terhadap pendidikan, guru-guru di SD Negeri 02 Jeru 

Tumpang berusaha menciptakan lingkungan belajar yang inklusif dan suportif, di mana 

setiap siswa dapat berkembang sesuai dengan potensi mereka masing-masing. 

 

4.2 Hasil dan Pembahasan Penelitian 

Berikut adalah tabel-tabel hasil uji validitas, reliabilitas, statistik deskriptif, asumsi 

klasik, analisis regresi linier berganda, dan koefisien determinasi untuk penelitian mengenai 

pengaruh gaya hidup, pengalaman, dan pendapatan terhadap minat beli di platform E-

commerce Shopee. 
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Tabel 1. Uji Validitas 

Item 
Pearson 
Correlation 

Sig.(2-
tailed) 

Keterangan 

Gaya Hidup 10.732 0 Valid 

Gaya Hidup 20.745 0 Valid 

Gaya Hidup 30.714 0 Valid 

Pengalaman 10.783 0 Valid 

Pengalaman 20.758 0 Valid 

Pengalaman 30.798 0 Valid 

Pendapatan 10.702 0 Valid 

Pendapatan 20.729 0 Valid 

Pendapatan 30.71 0 Valid 

Minat Beli 10.792 0 Valid 

Minat Beli 20.767 0 Valid 

Minat Beli 30.781 0 Valid 
 

Tabel 2. Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach's 
Alpha 

Keterangan 

Gaya Hidup 0.789 Reliabel 

Pengalaman 0.812 Reliabel 

Pendapatan 0.776 Reliabel 

Minat Beli 0.803 Reliabel 
 

Tabel 3. Statistik Deskriptif 

 

 

 

 

 

 

Tabel 4. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Variabel Mean 
Std. 

Deviation 
Gaya Hidup 3.85 0.68 

Pengalaman 4.02 0.71 

Pendapatan 3.75 0.74 

Minat Beli 4.1 0.66 
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Variabel 
Kolmogorov-

Smirnov 
Sig. (2-tailed) Keterangan 

Gaya Hidup 0.073 0.2 Normal 

Pengalaman 0.065 0.2 Normal 

Pendapatan 0.082 0.2 Normal 

Minat Beli 0.078 0.2 Normal 
 

b. Uji Multikolinearitas 

Variabel VIF Tolerance Keterangan 

Gaya Hidup 1.305 0.767 Tidak Multikolinear 

Pengalaman 1.327 0.754 Tidak Multikolinear 

Pendapatan 1.212 0.825 Tidak Multikolinear 
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c. Uji Heteroskedastisitas 

Variabel 
Sig. 

(Glejser) 
Keterangan 

Gaya Hidup 0.624 Tidak Heteroskedastisitas 

Pengalaman 0.543 Tidak Heteroskedastisitas 

Pendapatan 0.487 Tidak Heteroskedastisitas 
 

Tabel 5. Analisis Regresi Linier Berganda 

Variabel 
Koefisien 

(B) 
Std. Error t Sig. 

(Konstanta) 0.432 0.215 2.01 0.048 

Gaya Hidup (X1) 0.364 0.094 3.872 0 

Pengalaman (X2) 0.413 0.098 4.225 0 

Pendapatan (X3) 0.297 0.101 2.952 0.004 
 

Tabel 6. Koefisien Determinasi (R²) 

R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 

0.774 0.598 0.583 0.423 

 

Dengan demikian, penelitian ini menunjukkan bahwa gaya hidup, pengalaman 

berbelanja, dan pendapatan secara signifikan mempengaruhi minat beli di Shopee di 

kalangan wali murid dan guru SDN 02 Jeru Tumpang. Interpretasi hasil menunjukkan bahwa 

peningkatan dalam gaya hidup, pengalaman berbelanja, dan pendapatan akan meningkatkan 

minat beli pada platform E-commerce tersebut. 

Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda yang dilakukan, faktor yang paling 

mempengaruhi minat beli di platform E-commerce Shopee di kalangan wali murid dan guru 

SDN 02 Jeru Tumpang adalah pengalaman berbelanja. Hal ini dapat dilihat dari koefisien 

regresi terbesar dibandingkan dengan variabel lainnya. 
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Tabel 7. Analisis Regresi Linier Berganda (Ringkasan) 

Variabel 
Koefisien 

(B) 
t Sig. 

(Konstanta) 0.432 2.01 0.048 

Gaya Hidup (X1) 0.364 3.872 0 

Pengalaman (X2) 0.413 4.225 0 

Pendapatan (X3) 0.297 2.952 0.004 
 

Dari tabel di atas, dapat dilihat bahwa nilai koefisien regresi untuk pengalaman 

berbelanja (X2) adalah yang tertinggi, yaitu 0.413, dengan nilai t sebesar 4.225 dan tingkat 

signifikansi 0.000. Ini menunjukkan bahwa pengalaman berbelanja memiliki pengaruh paling 

besar terhadap minat beli dibandingkan dengan variabel lainnya. 

Koefisien Regresi (B)  Nilai koefisien sebesar 0.413 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan satu unit pada pengalaman berbelanja akan meningkatkan minat beli sebesar 

0.413 unit, dengan asumsi variabel lainnya konstan. Ini adalah peningkatan terbesar di antara 

semua variabel yang diuji, menunjukkan pengaruh yang lebih kuat. 

Nilai t sebesar 4.225 menunjukkan bahwa pengaruh pengalaman berbelanja terhadap 

minat beli sangat signifikan secara statistik. Nilai t yang tinggi mengindikasikan bahwa 

pengaruh variabel ini terhadap minat beli sangat kuat. 

Tingkat signifikansi sebesar 0.000 (p < 0.05) menunjukkan bahwa hasil ini sangat 

signifikan. Ini berarti bahwa pengaruh pengalaman berbelanja terhadap minat beli bukanlah 

hasil kebetulan dan dapat diandalkan secara statistik. 

Hasil ini menunjukkan bahwa pengalaman berbelanja yang positif adalah faktor yang 

paling penting dalam meningkatkan minat beli di Shopee. Pengalaman berbelanja mencakup 

berbagai aspek seperti kemudahan navigasi situs, kecepatan layanan, kualitas customer 

service, dan keseluruhan pengalaman pengguna saat melakukan transaksi. Shopee dan 

platform E-commerce lainnya dapat meningkatkan minat beli konsumen dengan berfokus 

pada peningkatan pengalaman pengguna, seperti memperbaiki antarmuka pengguna, 

menawarkan layanan pelanggan yang responsif, dan memastikan proses transaksi yang cepat 

dan aman.  
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V. KESIMPULAN DAN SARAN 

1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis penelitian tentang pengaruh gaya hidup, pengalaman 

berbelanja, dan pendapatan terhadap minat beli pada platform E-commerce Shopee di 

kalangan wali murid dan guru SDN 02 Jeru Tumpang, dapat disimpulkan beberapa hal 

penting. Pertama, gaya hidup yang modern dan penggunaan teknologi secara signifikan 

mempengaruhi minat beli pada platform E-commerce. Kedua, pengalaman berbelanja 

yang positif, seperti kemudahan dalam mancari situs, keandalan layanan, dan kepuasan 

terhadap produk, juga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Ketiga, pendapatan konsumen berperan dalam menentukan minat beli, di mana 

konsumen dengan pendapatan lebih tinggi cenderung memiliki minat beli yang lebih 

besar terhadap produk di platform E-commerce. 

 

2. Saran 

Berdasarkan temuan ini, ada beberapa saran yang dapat diberikan. Pertama, bagi 

platform E-commerce seperti Shopee, penting untuk terus meningkatkan kualitas 

pengalaman berbelanja pengguna. Ini bisa dilakukan melalui peningkatan antarmuka 

pengguna, memastikan kemudahan navigasi, kecepatan pemrosesan transaksi, dan 

menyediakan layanan pelanggan yang responsif. Kedua, Shopee juga harus fokus pada 

upaya pemasaran yang menargetkan gaya hidup modern dan paham teknologi, misalnya 

melalui iklan yang kreatif dan kampanye media sosial yang menarik. Ketiga, 

mempertimbangkan segmentasi pasar berdasarkan pendapatan, Shopee dapat 

menyediakan penawaran yang disesuaikan dengan berbagai tingkatan pendapatan, 

termasuk diskon atau paket khusus untuk pelanggan dengan pendapatan menengah ke 

bawah, serta produk premium untuk pelanggan dengan pendapatan tinggi. Dengan 

menerapkan strategi-strategi ini, Shopee dapat meningkatkan minat beli dan memperkuat 

posisinya di pasar E-commerce. 
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