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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisis perubahan perilaku konsumen dalam peralihan dari
belanja konvensional ke belanja digital serta melihat dampaknya terhadap strategi e-
commerce. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik
pengumpulan data melalui wawancara, dokumentasi, dan studi literatur. Hasil menunjukkan
bahwa konsumen digital cenderung lebih mengutamakan kemudahan, efisiensi waktu, harga
yang kompetitif, promosi menarik, dan pengalaman belanja yang praktis. Selain itu, media
sosial, ulasan konsumen, influencer, dan sistem pembayaran digital juga cukup berpengaruh
terhadap keputusan pembelian online. Temuan ini menunjukkan bahawa pelaku e-commerce
perlu menyesuaikan strategi pemasaran, memperhatikan pengalaman pengguna, dan
membangun kepercayaan konsumen melalui layanan berkualitas.

Kata Kunci: Perilaku Konsumen, E-commerce, Transformasi Digital, Pemasaran Digital.

Abstract

This study aims to analyze changes in consumer behavior during the transition from conventional to
digital shopping and its implications for e-commerce strategies. The research used a descriptive qualitative
approach with data collection techniques through interviews, documentation, and literature studies. The
findings show that digital consumers tend to prioritize convenience, time efficiency, competitive prices,
attractive promotions, and practical shopping experiences. In addition, social media, consumer reviews,
influencers, and digital payments system also play an important role in online purchasing decisions.
These findings indicate that e-commerce businesses need to develop adaptive marketing strategies, focus
on user experience, and strengthen consumer trust through quality services.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital kini menjangkau hampir di semua negara dan
telah membawa dampak yang cukup besar pada berbagai aspek kehidupan sosial
terutama di bidang ekonomi dan perilaku konsumen. Kemajuan teknologi informasi
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dan komunikasi terutama internet dan smartphone telah membuka jalan bagi

pertumbuhan e-commerce yang pesat di Indonesia.

Menurut data dari Kementerian Perdagangan Indonesia (2024), lebih dari 70%
penduduk Indonesia menggunakan internet. Tingginya tingkat akses internet ini
menjadi pendorong utama konsumen mulai beralih ke platform digital untuk
berbelanja. Kebanyakan konsumen merasa belanja online lebih mudah dan cepat serta
efisien dibandingkan metode tradisional atau langsung datang ke toko.

Platform digital memudahkan konsumen untuk mengakses informasi produk
dengan cepat, konsumen juga dapat membandingkan harga dari beberapa penjual
serta membaca ulasan dari pembeli lain sebelum memutuskan untuk membeli.
Kemudahan tersebut menunjukkan bahwa teknologi digital menjadi faktor penting
dalam pemilihan produk (Loudon & Traver, 2023; Youssif & Zeebaree, 2025).

Proses pemilihan produk saat ini juga tidak lagi bersifat linear. Konsumen
memanfaatkan berbagai macam saluran digital seperti media sosial dan e-commerce
serta review dari influencer sebelum membuat keputusan pembelian. Pola ini
mencerminkan kompleksitas konsumen modern yang dipengaruhi banyak faktor
yang saling terkait (Kotler dkk., 2021; Chaffey dkk., 2019).

Beberapa penelitian sebelumnya juga menunjukkan perubahan perilaku
konsumen yang dipengaruhi karakteristik generasi penggunanya dan cepatnya
perkembangan teknologi (Kholida & Puspita Rini, 2025; Sugiardi dkk., 2025).
Kebanyakan penelitian sebelumnya cenderung memeriksa faktor-faktor secara
terpisah sehingga gambaran holistik tentang perilaku pengguna digital masih
terbatas.

Degefa dan Werke (2025) menyoroti kekurangan penelitian yang mengaitkan
antara faktor teknologi, sosial, ekonomi, pengalaman konsumen, dan aspek yang
berpusat pada konsumen secara terpadu. Keterbatasan ini menunjukkan perlunya
studi yang mengkaji bagaimana perubahan perilaku konsumen mempengaruhi
strategi e-commerce secara menyeluruh.

Dari gap tersebut penelitian ini menganalisis perubahan perilaku konsumen
selama masa transisi dari pembelian tradisional ke pembelian digital dan
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi perubahan tersebut serta menilai
implikasinya terhadap strategi e-commerce.

Penelitian ini diharapkan dapat memperluas pemahaman terkait perilaku
konsumen digital dan memberikan panduan praktis bagi pelaku bisnis dalam
merancang strategi yang lebih adaptif terhadap pekembangan teknologi dan
perubahan preferensi konsumen. Temuan ini diharapkan dapat berguna bagi
akademisi, para pelaku usaha dan pemangku kepentingan lain yang tertarik pada
dinamika perilaku konsumen di era digital.
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METODOLOGI

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif
untuk memahami bagaimana perilaku konsumen berubah saat beralih dari belanja
tradisional ke belanja digital. Pendekatan kualitatif dipilih karena memungkinkan
peneliti menggali pengalaman dan persepsi serta kebiasaan konsumen secara
mendalam. Metode deskriptif digunakan untuk menggambarkan fenomena sosial
yang muncul seiring pesatnya perkembangan teknologi digital.

Partisipan penelitian ini adalah seseorang yang pernah melakukan pembelian
secara online melalui berbagai platform e-commerce seperti Shopee, Tokopedia,
Lazada, TikTok Shop, dan sejenisnya. Pemilihan partisipan juga dilakukan secara
purposive (terarah) dengan kriteria: berusia minimal 17 tahun, telah melakukan
setidaknya dua kali pembelian secara online dalam enam bulan terakhir, dan aktif
menggunakan e-commerce untuk membeli suatu produk atau jasa. Rekrutmen
partisipan dilanjutkan hingga tercapai saturasi data yaitu ketika informasi yang
diperoleh sudah cukup untuk menjawab pertanyaan penelitian dan tidak lagi muncul
temuan baru.

Fokus penelitian ini adalah perubahan perilaku konsumen pada tahap
pencarian informasi, evaluasi alternatif dan pengambilan keputusan pembelian
melalui platform e-commerce. Selain itu penelitian ini mengeksplorasi faktor-faktor
yang memengaruhi perubahan perilaku tersebut serta implikasinya terhadap strategi
pemasaran digital yang diterapkan perusahaan.

Pengumpulan data dilakukan melalui beberapa teknik seperti wawancara
mendalam dengan partisipan untuk memperoleh gambaran pengalaman dan
persperktif konsumen, analisis dokumen untuk mengumpulkan bahan relevan seperti
laporan dan kebijakan platform serta tinjauan pustaka untuk memperkuat landasan
teori dengan sumber-sumber akademis, buku, laporan resmi, dan data statistik
mengenai perkembangan e-commerce dan perilaku konsumen digital.

Analisis data mengikuti model Miles dan Huberman yang terdiri dari tiga
tahap yaitu reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Pada tahap
reduksi, data dipilih dan disederhanakan serta dikategorikan berdasarkan fokus
penelitian. Tahap penyajian menyusun temuan secara sistematis dalam bentuk narasi
tematik. Tahap terakhir adalah penarikan Kesimpulan dan verifikasi untuk
menggambarkan perubahan perilaku konsumen selama transisi dari belanja
tradisional ke digital secara jelas dan terpadu.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
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Hasil penelitian ini menunjukkan perubahan pola perilaku konsumen yang

signifikan seiring dengan kemajuan teknologi digital dan meningkatnya penggunaan
platform e-commerce. Walaupun sebelumnya pembelian di toko fisik lebih dominan
namun sekarang banyak konsumen beralih ke belanja online karena dianggap lebih
praktis dan fleksibel serta menghemat waktu.

Peralihan ini didasari oleh beberapa faktor seperti akses internet yang semakin
mudah dan ketersediaan berbagai metode pembayaran digital serta beragam promosi
yang ditawarkan platform e-commerce. Media sosial juga berperan cukup penting
dalam membentuk kebiasaan berbelanja masyarakat. Dari 30 responden yang
disurvei, 24 responden menyebutkan kemudahan mencari dan membeli produk
sebagai alasan utama mereka memilih belanja online.

Banyak dari responden merasa belanja online memudahkan mereka untuk
mendapatkan barang-barang yang mereka butuhkan tanpa perlu toko fisik. Seluruh
proses pembelian barang yag mereka perlukan bisa diselesaikan melalui smartphone
sehingga meningkatkan efisiensi. Konsumen juga lebih mudah untuk
membandingkan harga dan spesifikasi dari beberapa penjual. Promosi seperti diskon
dan cashback serta gratis ongkir menjadi daya tarik kuat yang mendorong konsumen
membuat keputusan pembelian melalui platform digital.

Penelitian ini juga menunjukkan pengaruh yang cukup signifikan media sosial
terhadap keputusan pembelian. Banyak dari responden merasa tertarik membeli
setelah melihat konten promosi di TikTok atau Instagram atau karena rekomendasi
dari influencer yang mereka ikuti. Fitur live shopping juga dianggap meningkatkan
niat beli konsumen karena memberikan pengalaman belanja yang lebih interaktif dan
meyakinkan. Fitur ini memungkinkan konsumen untuk melihat produk dengan lebih
jelas dan mendapatkan informasi langsung sebelum membuat keputusan pembelian.

Ulasan produk dan peringkat toko juga merupakan elemen penting dalam
proses pengambilan keputusan pembelian. Banyak konsumen membaca ulasan dan
pengalaman pengguna lain sebelum membeli untuk memahami kualitas produk dan
reputasi penjual. Hal ini menunjukkan bahwa kepercayaan memainkan peran penting
dalam belanja online. Semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap suatu produk
dan penjual, semakin besar kemungkinan mereka untuk membeli melalui platform

digital.
Tabel 1. Platform E-Commerce yang Paling Sering Digunakan
Platform E-Commerce Jumlah Responden Presentase

Shopee 14 46,7 %

Tiktok Shop 7 23,3%

Tokopedia 5 16,7%
Lazada 3 10%

Blibli 1 3,3%
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Sebanyak 30 responden dalam penelitian ini aktif menggunakan platform e-

commerce belanja online, dan Shopee menjadi platform yang sering digunakan.

Tabel 2. Faktor yang Memengaruhi Keputusan Pembelian Online

Faktor Jumlah Responden Persentase
Harga dan Promo 11 36,7%
Kemudahan Transaksi 7 23,3%
Ulasan Konsumen 5 16,7%
Pengaruh Media Sosial 4 13,3%
Gratis Ongkir 2 6,7%
Brand Awareness 1 3,3%

Hasil tersebut menunjukkan bahwa mayoritas konsumen lebih
mempertimbangkan harga dan promosi dibandingkan faktor lainnya dalam

menentukan keputusan pembelian online.

Pergeseran perilaku konsumen juga dapat terlihat pada peningkatan
penggunaan dompet digital dan berbagai metode pembayaran online dalam
berbelanja. Banyak dari responden merasa sistem pembayaran digital lebih mudah
dan praktis dibandingkan pembayaran tunai. Kemajuan teknologi sekarang membuat
konsumen semakin terbiasa dengan transaksi elektronik karena dianggap lebih efisien
dan mudah diakses sehingga menghilangkan kebutuhan untuk membawa uang tunai.

Penelitian ini juga mengungkapkan bahwa konsumen digital cenderung tidak
terlalu terikat pada satu platform e-commerce tertentu. Konsumen dapat dengan
mudah beralih ke platform lain jika menemukan produk dengan harga yang lebih
murah dan promosi yang lebih menarik serta pengalaman berbelanja yang lebih baik.
Hal ini menunjukkan bahwa konsumen saat ini memiliki berbagai pilihan dan
semakin selektif dalam memilih tempat berbelanja.

Situasi ini meningkatkan persaingan antar platform e-commerce yang ada. Para
pelaku usaha tidak hanya dituntut untuk menawarkan produk dengan kualitas tinggi
tetapi juga untuk memberikan layanan terbaik dan promosi yang menarik serta
pengalaman berbelanja yang nyaman. Upaya-upaya ini sangat penting dilakukan
untuk mempertahankan pelanggan serta meningkatkan loyalitas pelanggan di pasar
digital yang semakin kompetitif.

Pembahasan

Berdasarkan hasil temuan penelitian dapat terlihat jelas bahwa transformasi
digital secara signifikan memengaruhi perilaku konsumen khususnya pada proses
pengambilan keputusan pembelian. Konsumen cenderung lebih menyukai metode
belanja yang lebih mudah dan cepat serta fleksibel daripada mengunjungi toko fisik.
Perkembangan teknologi telah mengubah kehidupan sehari-hari Masyarakat dan
membuat berbagai aktivitas belanja mudah diakses melalui perangkat digital yang

terhubung internet.
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Hasil ini sejalan dengan pandangan Laudon dan Traver (2023) yang

menyatakan bahwa kemajuan teknologi menggeser pola pengeluaran konsumen dari
belanja offline ke belanja online. Salah satu faktor utama yang mendorong perubahan
ini adalah kemudahan akses informasi. Dengan menggunakan platform e-commerce,
konsumen dapat dengan cepat mencari informasi seputar produk yang akan dibeli,
membandingkan harga dari berbagai penjual, dan membaca ulasan dari pembeli lain
sebelum membeli.

Kemudahan akses informasi saat ini membuat konsumen memilih produk
dengan lebih hati-hati. Konsumen sekarang terlebih dahulu mencari informasi terkait
produk yang merela perlukan sebelum melakukan pembelian agar mendapatkan
produk yang sesuai mereka harapkan. Hasil penelitian ini mendukung temuan
Mulyadi dan Efawati (2024), yang menjelaskan bahwa faktor psikologis seperti
persepsi dan motivasi secara signifikan memengaruhi keputusan pembelian online.

Platform seperti TikTok dan Instagram saat ini tidak lagi hanya digunakan
untuk komunikasi dan hiburan semata tetapi juga sebagai alat promosi yang efektif
bagi para pelaku usaha. Berbagai macam fitur yang ada seperti live shopping dan
konten video serta promosi influencer dapat menarik perhatian konsumen dan
meningkatkan niat pembelian.

Hasil ini konsisten dengan penelitian Hwang (2025) dan Sanjaya dkk. (2025),
yang menemukan bahwa interaksi langsung melalui media digital meningkatkan
kepercayaan konsumen dan mendorong pembelian secara impulsif. Perusahaan e-
commerce perlu memahami perubahan perilaku pada konsumen dan menyesuaikan
strategi pemasaran agar tetap kompetitif di pasar digital.

Saat berbelanja online konsumen saat ini tidak lagi hanya melihat kualitas
produk yang ditawarkan tetapi juga memperhatikan kemudahan dalam proses
pembelian. Kepercayaan pelanggan juga menajadi hal yang sangat penting dalam
transaksi online. Konsumen lebih tertarik berbelanja jika informasi produknya jelas
dan pelayanan yang diberikan memuaskan. Perusahaan perlu membangun
kepercayaan dan memberikan pengalaman belanja yang baik agar pelanggan tetap
loyal.

Penelitian ini juga memperlihatkan bahwa perkembangan teknologi
pembayaran digital memberikan pengaruh yang cukup positif terhadap aktivitas
belanja online. Munculnya berbagai layanan dompet digital dan metode pembayaran
elektronik membuat proses transaksi lebih cepat, mudah dan praktis bagi konsumen.
Kemudahan tersebut membuat konsumen merasakan pengalaman berbelanja yang
lebih nyaman dan mendorong pertumbuhan industri e-commerce di Indonesia.

Perubahan perilaku konsumen di era digital terjadi karena berbagai faktor yang
saling mempengaruhi. Perkembangan teknologi membuat konsumen semakin mudah
mengakses dan melakukan transaksi secara online. Pengaruh lingkungan sosial dan
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kondisi psikologis serta pengalaman yang diperoleh selama berbelanja juga turut

mengubah cara konsumen mengambil keputusan pembelian. Perusahaan e-commerce
perlu memahami kebutuhan dan karakteristik konsumen digital agar dapat
membantu dalam menyusun strategi bisnis yang tepat dan meningkatkan daya saing
serta menjaga keberlangsungan bisnis di lingkungan pasar yang terus berubah.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa perkembangan
teknologi digital membawa perubahan yang cukup besar terhadap cara konsumen
berbelanja. Kebanyakan konsumen lebih memilih berbelanja secara online
dibandingkan datang langsung ke toko karena dianggap lebih praktis dan mudah
dilakukan kapan saja serta menghemat waktu. Konsumen juga bisa dengan mudah
membandingkan harga dari beberapa penjual dan mendapatkan berbagai promo yang
ditawarkan oleh platform e-commerce.

Keputusan pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh berbagai faktor lain
seperti media sosial, ulasan pengguna, rekomendasi dari influencer dan kemudahan
sistem pembayaran digital. Kebanyakan konsumen lebih sering mencari informasi
terlebih dahulu di internet dan melihat review dari pengguna lain sebelum membeli
suatu produk. Kondisi ini menunjukkan bahwa kepercayaan menjadi salah satu faktor
penting dalam aktivitas belanja online.

Perubahan perilaku tersebut membuat pelaku usaha perlu menyesuaikan
strategi bisnis yang digunakan. Saat ini konsumen tidak hanya mencari produk yang
berkualitas tetapi juga mengharapkan pelayanan yang cepat dan kemudahan
bertransaksi serta pengalaman berbelanja yang nyaman. Pelaku usaha perlu lebih aktif
memanfaatkan media digital dan meningkatkan kualitas layanan serta membangun
hubungan yang baik dengan konsumen agar mampu bersaing di tengah
perkembangan pasar digital yang semakin pesat.

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai bagaimana
transformasi digital mempengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan pembelian.
Hasil penelitian juga dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pelaku usaha dalam
menyusun strategi pemasaran yang lebih sesuai dengan kebutuhan dan kebiasaan
konsumen saat ini.

Penelitian ini masih memiliki beberapa keterbatasan. Jumlah responden yang
digunakan masih relatif sedikit dan terbatas serta penelitian hanya berfokus pada
pengguna platform e-commerce tertentu. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat
melibatkan responden yang lebih banyak serta mencakup wilayah yang lebih luas
agar hasil yang diperoleh dapat memberikan gambaran yang lebih menyeluruh.

Secara umum, transformasi digital telah mengubah pola belanja masyarakat
menjadi lebih modern dan berbasis teknologi. Kondisi ini menunjukkan bahwa
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perusahaan harus terus beradaptasi dengan perkembangan teknologi dan juga

memahami kebutuhan konsumen agar tetap mampu bertahan dan berkembang di era
digital.
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