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Abstrak 

Perkembangan teknologi digital telah mendorong perubahan perilaku belanja 

masyarakat dari sistem perdagangan tradisional menjadi e-commerce, terutama 

dikalangan generasi Z. Shopee menjadi salah satu platform yang paling banyak 

dikunjungi karena kemudahan dan fitur yang ditawarkan. Ditambah lagi akses 

digital dan konektivitas yang luas dalam kehidupan sehari-hari telah memudahkan 

dan membuat konsumen melakukan pengeluaran secara terus menerus. Dalam 

beberapa tahun terakhir, muncul fenomena yang dikenal sebagai doom spending, 

yaitu sebuah istilah yang menggambarkan perilaku belanja impulsif sebagai cara 

untuk meredakan stres saat seseorang merasa pesimis tentang masa depan. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh doom spending, ulasan 

pelanggan online, dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian di platform 

e-commerce Shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. Populasi yang ada 

dalam penelitian ini adalah generasi Z yang menggunakan platform e-commerce 

Shopee. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan teknik 

pengambilan sampel yaitu purposive sampling dengan sampel sebanyak 145 

responden. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah SPSS versi 

25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ulasan pelanggan online dan kualitas 

layanan secara parsial berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, 

sedangkan doom spending secara parsial tidak berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Secara simultan doom spending, ulasan pelanggan online, 

dan kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Kata Kunci: Doom Spending, Ulasan Pelanggan Online, Kualitas Layanan, 

Keputusan Pembelian 

 

THE INFLUENCE OF DOOM SPENDING, ONLINE CUSTOMER 

REVIEWS, AND SERVICE QUALITY ON PURCHASE DECISIONS ON 

SHOPEE’S E-COMMERCE PLATFORM IN GENERATION Z IN 

PEKALONGAN CITY 

 

Abstract 

The development of digital technology has encouraged a change in people's 

shopping behavior from traditional trading systems to e-commerce, especially 

among Generation Z. Shopee has become one of the most visited platforms due to 
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its convenience and features. In addition, digital access and extensive connectivity 

in daily life have made it easier for consumers to spend continuously. In recent 

years, there has been a phenomenon known as doom spending, a term that describes 

impulsive shopping behavior as a way to relieve stress when a person feels 

pessimistic about the future. This study aims to determine the influence of doom 

spending, online customer reviews, and service quality on purchase decisions on 

the Shopee e-commerce platform in Generation Z in Pekalongan City. The 

population in this study is Generation Z who use the Shopee e-commerce platform. 

The research method used is quantitative with a sampling technique, namely 

purposive sampling, with a sample of 145 respondents. The analysis tool used in 

this study is SPSS version 25. The results showed that online customer reviews and 

service quality partially have a positive effect on purchase decisions, while doom 

spending partially does not have a positive effect on purchase decisions. 

Simultaneously, doom spending, online customer reviews, and service quality have 

a significant effect on purchasing decisions.  

Keywords: Doom Spending, Online Customer Reviews, Quality of Service, 

Purchase Decision 

 

PENDAHULUAN  

Pada era globalisasi saat ini, internet telah menjadi kebutuhan yang sangat 

penting bagi masyarakat. Pesatnya perkembangan teknologi digital telah mengubah 

gaya hidup kita dan memberikan dampak signifikan terhadap sektor perekonomian, 

dengan adanya internet memungkinkan kemudahan transaksi bisnis tanpa hambatan 

jarak dan waktu (Ahnaf Balhmar, 2021). Perkembangan teknologi juga telah 

membawa perubahan signifikan dalam sistem perdagangan tradisional, menjadi 

perdagangan elektronik atau e-commerce (Julian & Yani, 2022) dalam (Ilmi et al., 

2024). E-commerce didefinisikan sebagai segala bentuk aktivitas jual beli yang 

dilakukan melalui media elektronik, termasuk marketplace yang memfasilitasi 

pertemuan antara penjual dan pembeli dalam satu lokasi (Purnawati & Satvika, 

2022) dalam (Ilmi et al., 2024). E-commerce kini telah menjadi tren di kalangan 

masyarakat sebagai salah satu platform untuk melakukan pembelian produk dengan 

cara yang lebih praktis. Hal ini tidak hanya memberikan kemudahan, tetapi juga 

menghadirkan pengalaman baru bagi konsumen dalam berbelanja secara online 

(Shafwah et al., 2024). Di Indonesia, perkembangan e-commerce terus melaju 

dengan pesat. Masyarakat perlahan-lahan mulai meninggalkan kebiasaan 

berbelanja secara konvensional dan beralih ke metode berbelanja online (Putri & 

Marlien, 2022) dalam (Shafwah et al., 2024).  

Dengan pesatnya perkembangan teknologi informasi, semakin banyak pelaku 

usaha yang memanfaatkan penjualan online sebagai inovasi untuk menarik minat 

beli konsumen. Salah satu inovasi dalam strategi penjualan yang telah berkembang 

saat ini adalah kehadiran e-commerce (Aulia et al., 2024). Saat ini, sejumlah 

marketplace populer telah bermunculan di Indonesia dengan jumlah pengunjung 

yang signifikan, seperti Shopee, Tokopedia, Lazada, Blibli dan Bukalapak. Minat 

masyarakat terhadap belanja online semakin meningkat karena berbagai 

kemudahan yang ditawarkan. Meskipun ada batasan terkait tempat dan waktu, 

konsumen dapat dengan mudah melakukan belanja dari rumah atau kantor (Ali Al 



3 
 

Aradatin et al., 2020) dalam (Rahardjo et al., 2024). Shopee menjadi salah satu e-

commerce yang paling banyak dikunjungi oleh masyarakat Indonesia. Keunggulan 

Shopee dibandingkan e-commerce lainnya terletak pada kemudahan 

penggunaannya dalam mencari produk. Fitur pemfilteran produk yang ada di 

Shopee juga memudahkan pengguna untuk memilih barang berdasarkan kategori, 

jenis produk dan harga yang diinginkan (Aulia et al., 2024).   

Saat melakukan pembelian produk secara online, calon pembeli mencari 

informasi yang dapat dipercaya mengenai kualitas produk tersebut. Hal ini sering 

terjadi saat melakukan belanja online, di mana barang yang dijual terkadang tidak 

sesuai dengan apa yang ditampilkan di halaman toko online penjual. Untuk 

mencegahnya, banyak calon konsumen seringkali mencari informasi melalui ulasan 

yang tersedia di situs web penjual. Ulasan pelanggan online memberikan informasi 

yang relevan, termasuk rekomendasi mengenai keunggulan, kekurangan produk, 

serta pelayanan dari penjual. Ulasan tersebut berasal dari konsumen yang telah 

membeli produk tersebut. Oleh karena itu, ketika konsumen ingin membeli produk 

yang diinginkan mereka cenderung membaca ulasan terlebih dahulu untuk 

memperoleh gambaran mengenai produk yang akan mereka beli (Niswaningtyas & 

Hadi, 2022). Ulasan ini berfungsi sebagai sumber informasi penting untuk menilai 

kualitas produk, berdasarkan pengalaman konsumen yang telah membeli dan 

menggunakan barang tersebut (Rasuli et al. dalam Nuraini, 2023). 

Konsumen memiliki ekspektasi tertentu terkait kualitas layanan dari perusahaan 

tempat mereka melakukan pembelian (Aryanto et al., 2024). Dalam konteks e-

commerce, kualitas layanan tidak hanya meliputi aspek pada proses transaksi, tetapi 

juga mencakup elemen-elemen penting seperti kecepatan respons dari platform, 

keandalan pengiriman dan kejelasan informasi mengenai produk. Kombinasi antara 

pemasaran di media sosial yang efektif serta kualitas layanan yang tinggi dapat 

menjadi faktor utama dalam pengambilan keputusan pembelian (Daeli et al., 2024). 

Saat ini, konsumen dapat mengakses berbagai informasi hanya dengan sentuhan 

jari, memungkinkan mereka untuk mengeksplorasi produk dan layanan dengan 

lebih mendalam sebelum memutuskan untuk membeli. Rekomendasi dari teman, 

keluarga, media sosial dan bahkan influencer memiliki peran penting dalam 

membentuk preferensi konsumen (Pesha Nugraha, 2023) dalam (Yusdarwin 

Waworuntu & Hasan, 2024). Ditambah lagi akses digital dan konektivitas yang luas 

dalam kehidupan sehari-hari, e-commerce dan pembayaran online telah 

memudahkan dan membuat konsumen melakukan pengeluaran secara terus 

menerus. Namun, semakin banyak konsumen yang berusia dibawah 35 tahun, 

khususnya dari kalangan generasi Z, merasakan kesulitan  dalam mengelola 

keuangan mereka. Dalam beberapa tahun terakhir, muncul fenomena yang dikenal 

sebagai “doom spending’’, yaitu sebuah istilah yang menggambarkan perilaku 

belanja impulsif sebagai cara untuk meredakan stres saat seseorang merasa pesimis 

tentang masa depan. Fenomena ini sering terjadi ketika seseorang berbelanja 

sebagai upaya untuk menghindari perasaan negatif yang terkait dengan kondisi 

perekonomian (Kartika Viciora, 2024).  

Menurut laporan dari situs Psychology Today, hasil survei menunjukan bahwa 

pengeluaran untuk barang-barang yang tidak begitu penting lebih sering dilakukan 

oleh seseorang yang mungkin telah lama tidak memiliki penghasilan yaitu mereka 
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yang berada dalam kondisi keuangan yang belum stabil. Diketahui bahwa perilaku 

pengeluaran yang disebut “doom spending’’ ini 43% lebih sering terjadi pada 

generasi milenial, sementara 35% pada generasi Z. Berdasarkan Intuit Prosperity 

Index Study pada januari 2023, alih-alih mengurangi pengeluaran, 73% generasi Z 

menyatakan bahwa mereka lebih memilih menikmati hidup saat ini. Hal ini 

menjadikan doom spending dikalangan generasi Z menjadi isu yang penting untuk 

diperhatikan (Qothrunnada, 2024). Jika ini tidak ditangani, ada kemungkinan 

generasi Z dan milenial akan menghadapi kondisi keuangan yang lebih buruk 

dibandingkan generasi sebelumnya. Prediksi ini didukung oleh survei keuangan 

yang menunjukkan bahwa 36,5% orang dewasa berada dalam keadaan keuangan 

yang lebih baik, sementara 42,8% lainnya mengalami kondisi yang lebih sulit  

(Kartika Viciora, 2024). Otoritas Jasa Keuangan (OJK) melaporkan bahwa nilai 

penyaluran pinjam online hingga agustus 2023 mencapai Rp. 20,53 triliun, dengan 

60% pengguna berasal dari generasi milenial dan generasi Z yang berusia antara 

19-34 tahun. Untuk mencegah dampak negatif dari pengeluaran yang tidak 

terkendali, sangat penting bagi generasi milenial dan generasi Z untuk memiliki 

pemahaman yang baik tentang keuangan (Kartika Viciora, 2024).   

Berdasarkan uraian di atas maka  perlu dilakukan penelitian dengan judul 

“pengaruh doom spending, ulasan pelanggan online dan kualitas layanan terhadap 

keputusan pembelian di platform e-commerce shopee pada generasi Z di Kota 

Pekalongan”. 

TINJAUAN PUSTAKA  

Doom Spending  

Doom spending merupakan perilaku belanja impulsif yang muncul sebagai 

respons terhadap rasa cemas atau situasi yang tidak pasti (Yurvito, 2024). 

Sementara, menurut Arizaz (2024), doom spending adalah suatu perilaku belanja 

yang seringkali muncul sebagai respons terhadap cemas, stres, atau 

ketidaknyamanan emosional. Untuk generasi Z di Indonesia, tantangan ekonomi 

yang kian meningkat, seperti lonjakan biaya hidup dan persaingan di pasar kerja 

yang ketat, membuat mereka lebih rentan terhadap perilaku ini (Yurvito, 2024). 

Individu yang terjebak dalam doom spending cenderung tidak merasa terbebani saat 

mengeluarkan uang dalam jumlah besar untuk barang-barang atau pengalaman 

mewah, seperti liburan, makan direstoran mahal dan lainnya (Lestari, 2024).  

Menurut Christovel Ramot (2024), doom spending memiliki beberapa 

indikator antara lain: 

1. Berbelanja sebagai respons terhadap stres atau kecemasan 

2. Keinginan untuk berbelanja lebih 

3. Tekanan sosial dan media sosial 

4. Kemudahan akses untuk belanja online 

5. Belanja impulsif  tanpa pertimbangan 

Ulasan Pelanggan Online 

Ulasan pelanggan online adalah penilaian yang diberikan oleh konsumen 

terkait dengan evaluasi suatu produk mengenai berbagai aspek. Menurut penelitian 

yang dilakukan oleh Amelia et al. (2021), ulasan pelanggan online merupakan opini 

dan pengalaman yang disampaikan oleh konsumen mengenai layanan yang 
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diberikan oleh penjual atau terkait dengan produk yang telah dibeli dan digunakan 

sebelumnya. 

Ulasan yang baik di platform e-commerce dapat menarik lebih banyak 

konsumen baru untuk melakukan pembelian. Sebaliknya, jika ulasan dari pelanggan 

tidak cukup jelas, hal ini dapat menyulitkan konsumen dalam mempertimbangkan 

untuk membeli dari toko online tersebut (Ghoni & Soliha, 2022) dalam (Aulia et 

al., 2024). 

Terdapat beberapa indikator ulasan pelanggan online menurut (Agesti et al., 

2021) dalam (Ilmi et al., 2024), yaitu sebagai berikut: 

1. Perceived Usefulness (Persepsi Kegunaan) 

2. Source Credibility (Kredibilitas Sumber)  

3. Argument Quality (Kualitas Argumen) 

4. Volume of Online Reviews (Banyaknya Ulasan)  

5. Valence of Online Consumer Review (Valensi Ulasan) 

Kualitas Layanan 

Menurut Kotler & Amstrong (2012:681) dalam Indrasari (2019), kualitas 

layanan dapat didefinisikan sebagai keseluruhan keistimewaan dan karakteristik 

yang dimiliki oleh produk atau jasa, yang mendukung kemampuannya dalam 

memenuhi kebutuhan baik secara langsung maupun tidak langsung. Menurut 

(Arini, 2020) dalam Maryati (2022), kualitas layanan dapat diartikan sebagai 

kualitas yang ditentukan oleh pelanggan. Hal ini berarti bahwa seorang pelanggan 

mengharapkan suatu produk atau jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan harapan 

mereka, yang pada akhirnya akan menciptakan tingkatan nilai dari produk tersebut. 

Menurut Jeany & Mauli Siagian (2020) dalam Maryati (2022), terdapat 

beberapa indikator yang dapat digunakan untuk menilai kualitas layanan, yaitu: 

1. Tangible (Fakta Langsung) 

2. Reliability (Keandalan) 

3. Responsiveness (Kemampuan Tanggapan) 

4. Assurance (Tanggungan) 

5. Empathy (Empati) 

Keputusan Pembelian  

Schiffman dan Kanuk (2008:485) dalam Indrasari (2019), menjelaskan bahwa 

keputusan pembelian konsumen ditentukan oleh proses seleksi antara dua pilihan 

alternatif atau lebih. Dengan kata lain, agar seseorang dapat mengambil keputusan, 

harus ada sejumlah alternatif yang tersedia untuk dipilih. Sebaliknya, jika 

konsumen tidak memiliki pilihan lain dan terpaksa melakukan pembelian tertentu, 

maka situasi tersebut tidak dapat dianggap sebagai sebuah keputusan. Keputusan 

pembelian adalah tindakan yang diambil oleh konsumen ketika memilih suatu 

produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka (Melisa Ayuzti & Wasis 

Gunadi, 2023). 

Menurut Kotler & Keller (2012) dalam Andriani et al. (2021), terdapat 

beberapa indikator yang mempengaruhi keputusan pembelian, yaitu sebagai 

berikut: 
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1. Keunggulan Produk  

2. Manfaat Produk 

3. Pemilihan Produk 

4. Keterkaitan Pada Merek 

5. Kebiasaan Merek  

6. Kesesuaian Harga 

7. Kemudahan Memperoleh Produk  

8. Pelayanan Yang Diberikan 

9. Ketersediaan Barang 

10. Kesesuaian Dengan Kebutuhan  

11. Keuntungan Yang Dirasakan  

12. Alasan Pembelian 

13. Keputusan Jumlah Pembelian 

14. Keputusan Pembelian Untuk Persediaan 

Kerangka Pemikiran  

 
Gambar 1 Kerangka Pemikiran 

Hipotesis Penelitian  

Pengaruh Doom Spending Terhadap Keputusan Pembelian  

Menurut finansial.bisnis.com dalam Ratri Anggraheni (2025), menjelaskan 

bahwa fenomena yang dikenal sebagai Doom Spending merupakan pengeluaran 

yang bersifat kecil atau “affordable joy”, yang dapat diartikan sebagai cara untuk 

menikmati hidup saat ini dengan mudah. Dalam hal ini, keputusan untuk melakukan 

pembelian seringkali dipengaruhi oleh dorongan emosional daripada kebutuhan 

yang sesungguhnya. Akibatnya, konsumen cenderung mengabaikan pertimbangan 

rasional, seperti kondisi keuangan atau kegunaan dari barang yang dibeli. 

Konsumen menyadari adanya keterbatasan dalam anggaran, tetapi mereka tetap 

melakukan pembelian yang tidak perlu atau bahkan melebihi kemampuan finansial 

yang dimiliki (Christovel Ramot, 2024).  
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Hasil penelitian yang dilakukan oleh Gita Eka Luthfiany dan Gina Destrianti 

Karmanto (2024), tentang analysis of the doom spending phenomenon in the 

millennial generation and generation Z from an Islamic economic perspective  

menunjukkan bahwa perilaku doom spending dapat berdampak negatif, seperti 

penyesalan, penumpukan hutang dan hambatan dalam mencapai tujuan finansial 

jangka panjang. Meskipun demikian, penelitian ini tidak secara langsung 

menyebutkan adanya hubungan positif dan signifikan antara doom spending 

terhadap keputusan pembelian. 

H1: Diduga doom spending berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

Pengaruh Ulasan Pelanggan Online Terhadap Keputusan Pembelian  

Menurut Mo et al. (2015) dalam Aulia et al. (2024), ulasan pelanggan online 

merupakan sebuah ulasan yang diunggah oleh konsumen pada platform e-

commerce dan memberikan informasi yang berisi evaluasi mengenai berbagai 

aspek sebuah produk. Ulasan pelanggan online dapat mencakup berbagai pendapat, 

baik positif maupun negatif mengenai suatu produk atau penjual yang dituliskan 

oleh konsumen melalui internet. Ketika sebuah ulasan bersifat positif, hal ini 

cenderung memunculkan pandangan yang baik terhadap produk tersebut, sehingga 

menarik minat orang lain yang belum pernah mencobanya. Sebaliknya, ulasan yang 

negatif dapat menimbulkan persepsi buruk, yang mungkin membuat calon 

konsumen memilih untuk menghindari produk tersebut atau beralih kepada produk 

lain yang sejenis, untuk menghindari pengalaman buruk yang telah diungkapkan 

oleh pengguna sebelumnya (Sianipar & Yoestini, 2021). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan oleh Pratiwi Arbaini, Zakaria Wahab & 

Marlina Widayanti (2020), tentang pengaruh consumer online rating dan review  

terhadap keputusan pembelian pada pengguna marketplace Tokopedia menyatakan 

bahwa ulasan pelanggan online (consumer online review) memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian oleh Graciafernandy & 

Almayati (2023), juga menunjukkan bahwa variabel ulasan pelanggan online 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Shopee.  

H2: Diduga ulasan pelanggan online berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian  

Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian  

Menurut Tjiptono et al. (2015:77) dalam Melisa Ayuzti & Wasis Gunadi (2023), 

kualitas layanan merupakan totalitas dari karakteristik barang atau jasa yang 

menunjukkan kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan pelanggan, 

baik yang tampak jelas maupun tersembunyi, dan menjadi suatu keharusan untuk 

dapat bertahan di dalam dunia usaha. Hal ini berarti bahwa jika perusahaan mampu 

memberikan layanan dengan baik dan optimal, maka akan berpotensi meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen (Ahnaf Balhmar, 2021).  

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Rafi Wisnu 

Indrasena & Anindyta Budiarti (2022), tentang pengaruh kualitas pelayanan, harga, 

dan promosi terhadap keputusan pembelian pada Shopee food menunjukkan bahwa 

kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sadarhati Daeli, Eko Giyartiningrum & Uju Sujiah (2024), tentang 
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pengaruh Sosial Media dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada 

pengguna Shopee di Yogyakarta menunjukkan bahwa kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  

H3: Diduga kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap  

keputusan pembelian  

Pengaruh Doom Spending, Ulasan Pelanggan Online dan Kualitas Layanan 

Terhadap Keputusan Pembelian  

Doom spending  adalah keputusan untuk melakukan pembelian barang secara 

impulsif tanpa mempertimbangkan konsekuensi, anggaran atau kebutuhan yang 

sebenarnya. Pembelian tersebut biasanya tidak direncanakan dan terjadi secara tiba-

tiba, dimana hal ini sering kali dipicu oleh dorongan emosional. Individu yang 

terjebak dalam doom spending sering kali mengabaikan terhadap situasi keuangan 

yang mereka hadapi (Christovel Ramot, 2024). Hasil penelitian yang dilakukan 

oleh Ratri Anggraheni (2025), tidak mengukur secara langsung hubungan positif 

dan signifikan antara doom spending terhadap keputusan pembelian. Namun, 

berdasarkan temuan yang diperoleh dari berbagai literatur yang telah dianalisis, 

dapat disimpulkan bahwa doom spending cenderung muncul sebagai mekanisme 

koping emosional yang dipicu oleh kecemasan dan tekanan sosial, yang pada 

akhirnya mengarah pada keputusan pembelian yang kurang rasional.  

Ulasan pelanggan online dimanfaatkan oleh konsumen sebagai sumber 

informasi yang penting dalam pengambilan keputusan. Hal ini berfungsi sebagai 

alat bantu keputusan dan juga sebagai mekanisme umpan balik dari konsumen, 

sekaligus memberikan rekomendasi terkait platform belanja online lainnya 

(Almana & Mirza, 2013) dalam (Kadek et al., 2022). Penelitian yang dilakukan 

oleh Pande Ketut Ribek, Ni Putu Nita Anggraini, dan Ni Kadek Ratna Kumalasari 

(2022), menunjukkan bahwa ulasan pelanggan online berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Penelitian oleh Livia Nita 

Karina Pasi dan Budi Sudaryanto (2021), menyatakan bahwa terdapat pengaruh 

positif signifikan antara ulasan pelanggan online terhadap keputusan pembelian 

pada toko online shopee. 

Dalam merumuskan strategi pemasaran, perusahaan harus memahami dengan 

baik apa yang menjadi keinginan konsumen agar konsumen dapat mengambil 

keputusan pembelian serta tetap menjaga kepuasannya terhadap perusahaan. Ketika 

konsumen telah menggunakan jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan dapat 

disimpulkan bahwa konsumen tersebut telah mengambil keputusan untuk membeli. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi keberhasilan suatu perusahaan adalah 

pelayanan yang berkualitas. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Livia Nita Karina Pasi dan Budi Sudaryanto (2021), menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh positif signifikan antara kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian pada toko online shopee. Penelitian oleh (Agustina et al., 

2018), juga menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, apabila 

kualitas layanan yang diberikan oleh perusahaan dikelola dengan baik dan 

maksimal, maka hal tersebut akan menghasilkan keputusan pembelian dari 

konsumen.    
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H4: Diduga doom spending, ulasan pelanggan online dan kualitas layanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif, menurut Sugiyono (2013), 

penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 

positivisme. Populasi dapat diartikan sebagai sekumpulan individu atau objek yang 

memiliki karakteristik atau atribut tertentu yang telah ditentukan oleh peneliti untuk 

keperluan analisis, studi dan pengambilan kesimpulan (Sugiyono, 2021) dalam 

(Rahardjo et al., 2024). Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah para 

generasi Z yang ada di Kota Pekalongan yang menggunakan platform e-commerce 

Shopee. Dengan kriteria yang harus dipenuhi adalah beralamat di Kota Pekalongan, 

berusia antara 13-28 tahun, baik laki-laki maupun perempuan dan pernah 

melakukan pembelian di aplikasi shopee, minimal satu kali pembelian. Adapun 

penentuan jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah non-

probability sampling dengan jenis purposive sampling karena respondennya hanya 

pengguna e-commerce shopee yaitu para generasi Z. Menurut Sugiyono dalam 

Nuraini (2023), purposive sampling adalah pemilihan sampel yang dilakukan 

berdasarkan kriteria tertentu yang dianggap relevan untuk memperoleh informasi 

yang diperlukan. 

Penentuan jumlah sampel pada penelitian menggunakan rumus Hair (2019) 

dalam Oktavianika (2023), yang menyatakan bahwa jumlah sampel harus 

ditentukan berdasarkan jumlah indikator yang ada, kemudian dikalikan dengan 

angka 5-10. Jadi jumlah sampel pada penelitian ini adalah:  

n = Jumlah Indikator x 5   

n = 29 x 5 

n = 145 

Berdasarkan perhitungan di atas didapatkan 145 responden yang dapat 

mewakili generasi Z yang menggunakan platform e-commerce Shopee di Kota 

Pekalongan. Metode pengumpulan data dilakukan dengan survei melalui kuesioner  

dalam  bentuk google form. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan SPSS (Statistical Package for the Social Sciences). Penggunaan 

SPSS bertujuan untuk memperoleh hasil perhitungan yang akurat dan cepat dalam 

pengolahan data. Skala pengukuran yang digunakan untuk menilai tanggapan 

responden terhadap setiap pernyataan yaitu skala likert. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil Penyebaran Kuesioner 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dikumpulkan melalui metode survei 

dengan menyebarkan kuesioner secara daring kepada responden menggunakan 

google form. Kuesioner dibagikan melalui aplikasi whatsapp dan juga telegram 

yang dikirimkan langsung kepada responden yang merupakan generasi Z di Kota 

Pekalongan. Hasil dari penyebaran kuesioner diketahui bahwa terdapat 15 

responden yang tidak memenuhi kriteria dari 160 responden yang sudah terkumpul. 

Dimana 15 responden yang tidak memenuhi kriteria tersebut adalah mereka yang 

tidak pernah melakukan pembelian di e-commerce Shopee. Oleh karena itu, lima 

belas kuesioner tersebut tidak dapat diikutsertakan dalam pengolahan data pada 
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penelitian ini. Kuesioner yang sudah terkumpul dari 145 responden dapat 

digunakan sebagai dasar pengolahan data dan analisis lebih lanjut. 

 

Deskripsi Karakteristik Responden 

Berdasarkan jenis kelamin mayoritas responden adalah berjenis kelamin 

perempuan yaitu sejumlah 100 orang (69,0%) dan responden berjenis kelamin laki-

laki hanya sejumlah 45 orang (31,0%) dari total keseluruhan responden. 

Berdasarkan usia responden dengan jumlah terbanyak berasal dari kelompok yang 

berusia antara 21-25 tahun yaitu sebanyak 81 orang (55,9%), sementara kelompok 

yang berusia usia 13-15 tahun sebanyak 13 orang (9,0%), kelompok yang berusia 

16-20 tahun sebanyak 33 orang (22,8%), dan kelompok dengan usia 26-28 tahun 

sebanyak 18 orang (12,4%). Selanjutnya responden berdasarkan jenis pekerjaan 

mayoritas respondennya adalah mahasiswa/i dengan jumlah sebanyak 67 orang 

(46,2%) dari total keseluruhan responden, responden yang bekerja sebagai 

karyawan/wirausaha sebanyak 36 orang (24,8%), responden yang bekerja sebagai 

pelajar sebanyak 24 orang (16,6 %), dan responden yang bekerja sebagai ibu rumah 

tangga sebanyak 13 orang (9,0%). Sementara responden yang melakukan pekerjaan 

lainnya sebanyak 5 orang (3,4%). Untuk responden berdasarkan pendapatan 

perbulan pada penelitian ini mayoritas responden yang memiliki pendapatan 

perbulan <Rp.500.000 yaitu sebanyak 47 orang (32,4%). Responden dengan 

pendapatan perbulan >Rp.1.500.000 sebanyak 43 orang (29,7%), responden dengan 

pendapatan perbulan Rp.500.000-Rp.1.000.000 sebanyak 23 orang (15,9%). 

Selanjutnya responden dengan pendapatan perbulan lainnya sebanyak 20 orang 

(13,8%), dan pendapatan perbulan dengan jumlah responden sedikit yaitu 

Rp.1.000.000-Rp.1.500.000 sebanyak 12 orang (8,3%). Kemudian karakteristik 

responden berdasarkan berapa kali dalam seminggu melakukan pembelian di 

Shopee diketahui bahwa mayoritas respondennya melakukan pembelian sebanyak 

1-5 kali selama seminggu, yaitu sebanyak 100 orang (69,0%), responden yang 

melakukan pembelian 6-10 kali sebanyak 25 orang (17,2%), responden yang 

melakukan pembelian 11-15 kali sebanyak 11 orang (7,6%), selanjutnya responden 

dengan pembelian >15 kali sebanyak 7 orang (4,8%) dan responden yang 

melakukan pembelian lainnya sebanyak 2 orang (1,4%).   

Hasil Analisis Data 

Uji Validitas  

Uji validitas adalah pengujian yang digunakan untuk mengukur valid tidaknya 

suatu kuesioner (Ghozali, 2013) dalam (Aulia et al., 2024).  Menurut Ghozali 

(2011) dalam Aulia et al. (2024), Uji validitas digunakan untuk mengukur apakah 

suatu instrumen dapat dianggap valid. Jika hubungan antara hasil pengukuran (r 

hitung > r tabel) maka dianggap valid, namun jika hubungan antara hasil 

pengukuran (r hitung < r tabel) maka dianggap tidak valid. Dalam penelitian ini 

nilai r tabel diperoleh dari df = N-2, untuk N dalam penelitian ini adalah 145 

sehingga df = 145-2. Dengan nilai korelasi pearson produk moment untuk df = 143 

yaitu 0,163. 
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Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

Variabel Item Pearson 

Correlation 

Sig. r 

tabel 

Keterangan 

Doom 

Spending 

(X1) 

X1.1 0,666 <0,001 0,163 Valid 

X1.2 0,670 <0,001 0,163 Valid 

X1.3 0,590 <0,001 0,163 Valid 

X1.4 0,544 <0,001 0,163 Valid 

X1.5 0,664 <0,001 0,163 Valid 

Ulasan 

Pelanggan 

Online (X2) 

X2.1 0,755 <0,001 0,163 Valid 

X2.2 0,714 <0,001 0,163 Valid 

X2.3 0,663 <0,001 0,163 Valid 

X2.4 0,559 <0,001 0,163 Valid 

X2.5 0,668 <0,001 0,163 Valid 

Kualitas 

Layanan (X3) 

X3.1 0,787 <0,001 0,163 Valid 

X3.2 0,734 <0,001 0,163 Valid 

X3.3 0,640 <0,001 0,163 Valid 

X3.4 0,620 <0,001 0,163 Valid 

X3.5 0,646 <0,001 0,163 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Y.1 0,621 <0,001 0,163 Valid 

Y.2 0,653 <0,001 0,163 Valid 

Y.3 0,637 <0,001 0,163 Valid 

Y.4 0,557 <0,001 0,163 Valid 

Y.5 0,546 <0,001 0,163 Valid 

Y.6 0,601 <0,001 0,163 Valid 

Y.7 0,630 <0,001 0,163 Valid 

Y.8 0,511 <0,001 0,163 Valid 

Y.9 0,688 <0,001 0,163 Valid 

Y.10 0,654 <0,001 0,163 Valid 

Y.11 0,637 <0,001 0,163 Valid 

Y.12 0,589 <0,001 0,163 Valid 

Y.13 0,621 <0,001 0,163 Valid 

Y.14 0,614 <0,001 0,163 Valid 

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui hasil uji validitas, bahwa seluruh item 

yang digunakan menunjukkan r hitung > r tabel. Selain itu, nilai signifikansi dari 

masing-masing item variabel memperoleh nilai <0,001 yang berarti lebih kecil dari 

0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh item yang digunakan dalam 

penelitian dikatakan valid dengan nilai korelasi yaitu > 0,163. 

 Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2011) dalam Aulia et al. (2024), Uji reliabilitas adalah ukuran 

yang menunjukkan sejauh mana instrumen pengukur dapat memberikan hasil yang 

konsisten saat mengukur objek yang sama. Untuk menguji tingkat reliabilitas, 

metode yang dipakai adalah Cronbach’s alpha. Apabila nilai Cronbach alpha untuk 
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setiap variabel lebih besar dari 0,60, maka dapat dianggap bahwa alat pengukur 

yang digunakan dalam penelitian ini bersifat reliabel. 

Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui hasil uji reliabilitas menunjukkan 

bahwa seluruh variabel tersebut memenuhi syarat pengujian reliabilitasnya, 

sehingga bisa dikatakan reliabel. Hal ini dapat ditunjukkan dengan nilai Cronbach’s 

alpha dari semua variabel tersebut lebih besar dari 0,60. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa setiap item pernyataan yang digunakan mampu memperoleh 

data yang konsisten dan stabil. 

 Uji Normalitas  

Dalam penelitian ini, uji normalitas dilakukan dengan menggunakan analisis 

statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov yaitu dengan membandingkan nilai 

Kolmogorov-Smirnov yang diperoleh dengan tingkat signifikansi 0,05. Apabila 

nilai dari probabilitasnya uji Kolmogorov-Smirnov > 0,05 maka data berdistribusi 

secara normal, sebaliknya jika nilai dari probabilitasnya uji Kolmogorov-Smirnov 

< 0,05 maka data tidak berdistribusi secara normal. 

Tabel 3 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardiz

ed Residual 

N 145 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 5,19134144 

Most Extreme 

Differences 

Absolute ,040 

Positive ,040 

Negative -,039 

Test Statistic ,040 

Asymp. Sig. (2-tailed)c ,200c,d 

Monte Carlo Sig. (2-

tailed)d 

Sig. ,962e 

99% Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 

,957 

Upper 

Bound 

,967 

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui hasil uji normalitas menunjukkan 

bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed)c sebesar 0,200 yang artinya lebih besar dari 0,05. 

Sehingga dapat disimpulkan nilai residual terdistribusi secara normal dan dapat 

digunakan dalam penelitian ini. 

Variabel Cronbach’s alpha Keterangan 

Doom Spending (X1) 0,614 Reliabel 

Ulasan Pelanggan Online (X2) 0,698 Reliabel 

Kualitas Layanan (X3) 0,714 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,870 Reliabel 
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Uji Multikolinearitas 

Pengujian multikolinearitas dilakukan dengan cara menganalisis nilai tolerance  

dan Variance Inflation Factor (VIF). Jik Jika nilai tolerance ≤ 0,10 atau VIF ≥ 10 

maka menunjukkan adanya multikolinearitas. 

Tabel 4 Hasil Uji Multikolinearitas 

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat hasil uji multikolinearitas menunjukkan 

bahwa nilai tolerance dan nilai VIF dari masing-masing variabel yang menjadi 

variabel independen pada penelitian ini memiliki nilai tolerance tidak kurang dari 

0,10 dan VIF tidak lebih besar dari 0,10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak 

terjadi gejala multikolinearitas antar variabel.   

Uji Heteroskedastisitas 

Pada penelitian ini metode yang diterapkan untuk mengetahui adanya 

heteroskedastisitas adalah pengujian dengan scatterplot. Jika tidak ada 

heteroskedastisitas dalam grafik scatterplot, maka akan terlihat pola yang acak, 

serta titik-titik yang menyebar di atas dan dibawah angka sumbu 0 pada sumbu Y. 

Sebaliknya, jika terjadi heteroskedastisitas, grafik scatterplot akan memperlihatkan 

titik-titik yang membentuk pola yang teratur, seperti gelombang atau menyempit. 

 

 
Gambar 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 9,947 2,407  4,133 ,000   
Doom 
Spending 

-,082 ,120 -,033 -,681 ,497 ,852 1,174 

Ulasan 
Pelanggan 
Online 

1,077 ,153 ,431 7,057 ,000 ,529 1,891 

Kualitas 
Layanan 

1,291 ,153 ,511 8,416 ,000 ,535 1,870 
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Berdasarkan gambar diatas, pada grafik scatterplot menunjukkan bahwa tidak 

terdapat pola yang jelas serta titik yang tersebar secara acak dan data tersebut berada 

diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y. Dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas pada model persamaan regresi, Sehingga model regresi layak 

untuk dilakukan pengujian regresi. 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Penelitian ini menggunakan metode regresi linear berganda untuk menguji 

pengaruh variabel bebas (independen) terhadap variabel terikat (dependen) dengan 

menggunakan program SPSS. 

Tabel 5 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 9,947 2,407 
 

4,13

3 

,000 

 Doom 

Spending 

-,082 ,120 -,033 -,681 ,497 

Ulasan 

Pelanggan 

Online 

1,077 ,153 ,431 7,05

7 

,000 

 Kualitas 

Layanan 

1,291 ,153 ,511 8,41

6 

,000 

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan hasil uji analisis regresi linear berganda diatas dapat diperoleh 

persamaan regresi linear bergandanya yaitu: 

Y = 9,947 – 0,082 DS + 1,077 UPO + 1,291 KL 

Dari persamaan regresi linear berganda tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1.  Nilai konstanta sebesar 9,947 yang artinya jika nilai variabel doom 

spending, ulasan pelanggan online, dan kualitas layanan sama dengan 0 

(nol) maka tingkat keputusan pembelian pada e-commerce Shopee di Kota 

Pekalongan sebesar 9,947. 

2. Nilai koefisien regresi untuk variabel doom spending bernilai negatif yaitu 

sebesar 0,082. Hal ini berarti jika variabel doom spending menurun maka 

dapat menurunkan variabel keputusan pembelian. 

3. Nilai koefisien regresi untuk variabel ulasan pelanggan online bernilai 

positif yaitu sebesar 1,077. Hal ini berarti jika variabel ulasan pelanggan 

online meningkat, maka dapat meningkatkan variabel keputusan pembelian.  

4. Nilai koefisien regresi untuk variabel kualitas layanan bernilai positif yaitu 

sebesar 1,291. Hal ini berarti jika variabel kualitas layanan meningkat, maka 

dapat meningkatkan variabel keputusan pembelian.  

Uji T (Uji Parsial) 

Uji t bertujuan untuk menguji apakah terdapat pengaruh antara variabel 

independen terhadap variabel dependen. Uji t dilakukan dengan membandingkan t 

hitung dengan t tabel, dengan tingkat signifikansi 0,05 (5%) dengan jumlah sampel 
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145.  Nilai t tabel diperoleh  dari df = n – k - 1 (df = 145 – 3 – 1 = 141), sehingga 

diperoleh t tabel 1,977.  

Tabel 6 Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 9,947 2,407  4,133 ,000 

 Doom Spending -,082 ,120 -,033 -,681 ,497 

Ulasan Pelanggan 

Online 

1,077 ,153 ,431 7,057 ,000 

 Kualitas 

Layanan 

1,291 ,153 ,511 8,416 ,000 

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan tabel diatas maka diperoleh hasil uji t sebagai berikut: 

1. Doom spending tidak berpengaruh secara positif terhadap keputusan 

pembelian. Ditunjukkan dengan nilai t hitung sebesar -0,681 < t tabel 1,977 

dan nilai signifikansi sebesar 0,497 > 0,05. Maka dapat disimpulkan H0 

diterima dan Ha ditolak, artinya doom spending secara parsial tidak 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian di platform e-commerce 

Shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. 

2. Ulasan pelanggan online berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Ditunjukkan dengan nilai t hitung sebesar 7,057 > t tabel 1,977 

dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan H0 

ditolak dan Ha diterima, artinya ulasan pelanggan online secara parsial 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian di platform e-commerce 

Shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. 

3. Kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Ditunjukkan dengan nilai t hitung sebesar 8,416  > t tabel 1,977 dan nilai 

signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan H0 ditolak dan 

Ha diterima, artinya kualitas layanan secara parsial berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian di platform e-commerce shopee pada 

generasi Z di Kota Pekalongan. 

Uji F (Simultan) 

Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen secara simultan. Dengan membandingkan nilai F hitung dan nilai 

F tabel. 

Tabel 7 Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 10085,362 3 3361,787 122,143 ,000b 

Residual 3880,804 141 27,523   

Total 13966,166 144    

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 
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Berdasarkan tabel diatas menunjukkan hasil uji F yang menyatakan bahwa nilai 

F hitung yang didapat sebesar 122,143 dan signifikansi sebesar 0,000 dengan taraf 

signifikan 0,05. Nilai F tabel didapat dari df = n-k (145-3 = 142). Maka diperoleh 

nilai F tabel sebesar 2,67. Dapat disimpulkan bahwa F hitung (122,143) > F tabel 

(2,67) dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Dapat 

diartikan bahwa variabel independen yang mencakup doom spending, ulasan 

pelanggan online, dan kualitas layanan terbukti memberikan pengaruh signifikan 

secara simultan terhadap keputusan pembelian. 

Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 

Uji koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui secara bersama-sama 

seberapa besar pengaruh variabel doom spending, ulasan pelanggan online, dan 

kualitas layanan terhadap variabel keputusan pembelian. Nilai R2 dianggap baik 

jika nilainya > 0,5 karena nilai Adjusted R2 yang mendekati 1 menunjukkan bahwa 

sebagian besar variabel independen menjelaskan variabel dependen. Sebaliknya, 

apabila koefisien determinasi bernilai 0, hal ini menandakan bahwa variabel 

independen tidak memiliki pengaruh terhadap variabel dependen. 

Tabel 8 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Sumber: Data Primer yang diolah (2025) 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat hasil uji koefisien determinasi yang 

menunjukkan nilai R Square sebesar 0,722 atau 72,2% yang artinya bahwa variabel 

doom spending, ulasan pelanggan online, dan kualitas layanan secara bersama-sama 

memiliki pengaruh besar terhadap variabel keputusan pembelian yaitu sebesar 

72,2%. Adapun sisanya 27,8% yang dijelaskan oleh faktor lain yang tidak ada atau 

tidak disebutkan dalam penelitian ini. Seperti harga produk, promosi dan iklan, 

pengaruh sosial, dan tren pasar. 

Pembahasan  

Pengaruh Doom Spending Terhadap Keputusan Pembelian di E-Commerce 

Shopee Pada Generasi Z di Kota Pekalongan 

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa variabel 

doom spending (X1) tidak berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) 

di platform e-commerce shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan hasil uji t (uji parsial) yang menyatakan perolehan nilai t-hitung 

sebesar -0,681 < 1,977 dan dengan nilai signifikansi 0,497 > 0,05 yang berarti 

hipotesis pertama ditolak. Hasil tersebut menunjukkan bahwa doom spending tidak 

memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian di platform e-

commerce shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. 

Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Dilla Revira 

Sahri, M. Denu Poyo dan Budi Waskito dengan judul “Pengaruh Live Shopee 

Terhadap Doom Spending Anggota Karang Taruna Kelurahan Gunung Terang 

Bandar Lampung” (2025). Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa ada 

Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,850a ,722 ,716 5,246 
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pengaruh signifikan dari aplikasi live Shopee terhadap perilaku doom spending. 

Artinya semakin sering orang menonton live Shopee maka semakin sering juga 

orang akan tergiur akan promo dan tidak peduli barang itu diperlukan atau tidak. 

Namun, pada penelitian Dilla Revira Sahri, M. Denu Poyo dan Budi Waskito tidak 

secara spesifik mengukur hubungan antara doom spending terhadap keputusan 

pembelian, melainkan hanya berfokus pada faktor pemicu doom spending itu 

sendiri.   

Penelitian ini juga berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Uray Andrey 

Indra Maulana, Muhammad Zalviwan, Windi Pratiwi, Dami dan Deni dengan judul 

“Perilaku Doom Spending Di Era Digital Pada Generasi Milenial Dan Gen Z” 

(2025). Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa faktor psikologis seperti 

kecemasan, stres, dan ketidakpastian secara signifikan mempengaruhi doom 

spending. Namun, pada penelitian yang dilakukan Uray Andrey Indra Maulana, 

Muhammad Zalviwan, Windi Pratiwi, Dami dan Deni tidak meneliti secara 

langsung hubungan doom spending terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, 

hasil penelitian ini memberikan gambaran baru bahwa meskipun doom spending 

bisa dipicu oleh kondisi psikologis, belum tentu hal itu berdampak langsung pada 

keputusan pembelian. 

Pengaruh Ulasan Pelanggan Online Terhadap Keputusan Pembelian di E-

Commerce Shopee Pada Generasi Z di Kota Pekalongan 

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan variabel ulasan 

pelanggan online (X2) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) di 

platform e-commerce shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan hasil uji t (uji parsial) yang menyatakan perolehan nilai t-hitung 

sebesar 7,057 > t tabel 1,977 dan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 

yang berarti hipotesis kedua diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa ulasan 

pelanggan online memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian di 

platform e-commerce Shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ahmad 

Yusdarwin Waworuntu dan Adnan Hasan dengan judul “Pengaruh Electronic 

Word-of-Mouth (EWoM) Dan Ulasan Online Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen” (2024). Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa ulasan online 

secara parsial maupun simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian lain yang sejalan dilakukan oleh Sri  Walyoto dan 

Sintha Sujarwati dengan judul “Pengaruh Pemasaran Syariah Media Sosial, 

Kualitas Produk, Harga, dan Review Pelanggan Online Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Erigo” (2022). Hasil dari penelitiannya menyatakan bahwa 

review pelanggan online berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian di E-commerce 

Shopee Pada Generasi Z di Kota Pekalongan 

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan variabel kualitas 

layanan (X3) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) di platform e-

commerce shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. Hal ini dapat dibuktikan 

dengan hasil uji t (uji parsial) yang menyatakan perolehan nilai t-hitung sebesar 
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8,416  > t tabel 1,977 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 yang berarti 

hipotesis ketiga diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa kualitas layanan 

memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian di platform e-

commerce Shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Maryati 

dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Toko Online Time Universe Studio’’ (tahun 2022). 

Hasil dari penelitian ini adalah kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian pada Toko Online Time Universe. Penelitian lain 

yang sejalan dilakukan oleh Novita Djafar, Irwan Yantu, Sudirman Sudirman, 

Raflin Hinelo dan Roy Hasiru dengan judul “Pengaruh Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan Pembelian” (2023). Menyatakan bahwa kualitas layanan 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Pengaruh Doom Spending, Ulasan Pelanggan Online Kualitas Layanan 

Terhadap Keputusan Pembelian di Platform E-Commerce Shopee Pada 

Generasi Z di Kota Pekalongan 

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, hasil uji f (Simultan) menunjukkan 

bahwa doom spending, ulasan pelanggan online, dan kualitas layanan secara 

simultan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian di platform 

e-commerce shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. Hasil perhitungan uji f 

menunjukkan perolehan nilai f-hitung sebesar 122,143 yaitu lebih besar dari nilai 

f-tabel sebesar 2,67 dan tingkat signifikansi yaitu 0,000 < 0,05. Yang berarti 

hipotesis keempat diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa doom spending, 

ulasan pelanggan online, dan kualitas layanan secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di platform e-commerce Shopee pada generasi Z di 

Kota Pekalongan. Dalam penelitian ini diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 

0,722 atau 72,2% yang artinya keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh tiga 

variabel independen dan adapun sisanya 27,8% yang dijelaskan oleh faktor lain 

yang tidak ada atau tidak disebutkan dalam penelitian ini. 

KESIMPULAN DAN SARAN  

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan data yang diperoleh dari hasil analisis yang 

telah diuraikan pada bab sebelumnya maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Secara parsial doom spending tidak berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian di platform e-commerce Shopee pada generasi Z di Kota 

Pekalongan. 

2. Secara parsial ulasan pelanggan online dan kualitas layanan berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian di platform e-commerce Shopee pada 

generasi Z di Kota Pekalongan. 

3. Doom spending, ulasan pelanggan online, kualitas layanan berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian di platform e-commerce 

Shopee pada generasi Z di Kota Pekalongan. 

Keterbatasan  

Dalam penelitian ini masih terdapat keterbatasan diantaranya sebagai berikut: 
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1. Penelitian ini hanya dilakukan pada generasi Z di Kota Pekalongan dan 

khusus untuk pengguna Shopee saja sehingga belum bisa mewakili seluruh 

pengguna generasi Z di daerah lain yang mungkin memiliki karakteristik 

berbeda. 

2. Penelitian ini hanya berfokus pada platform e-commerce Shopee saja. 

3. Fokus penelitian ini terbatas hanya pada tiga variabel independen yaitu 

doom spending, ulasan pelanggan online, dan kualitas layanan untuk 

mempengaruhi variabel dependen yaitu keputusan pembelian. 

4. Teknik yang digunakan adalah purposive sampling, sehingga hanya orang-

orang tertentu yang memenuhi kriteria saja yang dijadikan responden. 

5. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner yang disebarkan 

secara online, sehingga mungkin ada bias dari responden dalam mengisi 

jawaban yang tidak sepenuhnya objektif atau jujur. 

Saran  

1. Penelitian selanjutnya disarankan dilakukan diluar Kota Pekalongan agar 

bisa mendapatkan gambaran yang lebih luas dan mewakili generasi Z dari 

berbagai daerah dengan karakteristik yang berbeda. 

2. Penelitian selanjutnya disarankan untuk tidak hanya fokus pada Shopee saja 

tetapi juga juga meneliti platform lain seperti Tokopedia, Lazada atau 

TikTok Shop agar hasil penelitian bisa dibandingkan dan lebih relevan 

untuk berbagai jenis e-commerce. 

3. Pada penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain 

yang juga mungkin mempengaruhi keputusan pembelian. 

4. Penelitian selanjutnya disarankan untuk menggunakan teknik sampling lain 

agar responden yang dipilih lebih beragam dan hasil penelitian lebih 

mewakili populasi. 

5. Pada penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan metode lain 

seperti wawancara atau observasi agar data yang didapat lebih mendalam 

dan bisa mengurangi risiko bias dari responden. 
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