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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menghasilkan gambaran mengenai minat beli online Generasi Z di 
Kota Makassar serta faktor-faktor yang mendorong minat beli online  Generasi Z di kota Makassar. 
Jenis Penelitian adalah penelitian kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data yaitu 
wawancara, observasi dan dokumentasi. Adapun pengecekan keabsahan data dilakukan melalui 
teknik ketekunan peneliti dan member check. Teknik analisis data menggunakan reduksi data, 
penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa generasi z yang 
diwakili oleh informan memiliki ketertarikan berbelanja produk fashion melalui online dengan rata-
rata frekuensi belanja 2-3 kali dalam sebulan. Media belanja yang paling menarik untuk mereka 
gunakan adalah marketplace dan media pencarian informasi yang paling sering digunakan adalah 
media sosial Instagram. Adapun faktor pendorong minat beli online generasi Z di kota Makassar 
adalah harga yang terjangkau, persepsi kemudahan penggunan, referensi dari teman serta 
kepercayaan terhadap toko atau media belanja online yang digunakan. 
 
Kata Kunci: Minat Beli. Generasi Z, Belanja Online 
 

ABSTRACT 
 

This study aims to produce an overview of Generation Z's online buying interest in Makassar City 
and the factors that encourage Generation Z's online buying interest in Makassar City. This type of 
research is descriptive qualitative research with data collection techniques, namely interviews, 
observation and documentation. The checking of the validity of the data was carried out through the 
researcher's diligence technique and member check. The data analysis technique uses data 
reduction, data presentation, and drawing conclusions. The results showed that generation z 
represented by informants had an interest in shopping for fashion products online with an average 
shopping frequency of 2-3 times a month. The most interesting shopping media for them to use is the 
marketplace and the most frequently used information search media is Instagram social media. The 
factors driving the interest in buying online generation Z in the city of Makassar are affordable 
prices, perceived ease of use, references from friends and trust in the shops or online shopping 
media used. 
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PENDAHULUAN 
 
          Kemajuan teknologi telah membawa dampak besar bagi kehidupan manusia. 
Keberadanya telah mengubah pola hidup dan perilaku manusia yang terbiasa dengan 
segala sesuatu yang mudah dan cepat. Perilaku manusia tentunya berpengaruh terhadap 
ketertarikan dan cara mereka dalam mengambil keputusan. Teknologi yang semakin 
berkembang membuat umat manusia dimudahkan dalam mencari informasi dan 
melakukan kesehariannya. Adanya teknologi juga membawa perubahan dari segala 
aspek baik itu politik, sosial dan ekonomi yang termasuk didalamnya berkaitan dengan 
bisnis. Dalam dunia bisnis terdapat dua hal besar yang mengalami perubahan. 
Perubahan pertama adalah, munculnya berbagai perusahaan baru yang menjadikan 
internet sebagai dasar dalam model bisnis mereka. Kedua adalah lahirnya kelompok 
pembeli baru yang dikenal sebagai Generasi Z, yang memiliki tingkat ekspektasi dan 
respon yang berbeda terhadap konsumsi pembelian. Kedua perubahan ini diyakini 
memiliki dampak yang luas terhadap perusahaan dalam menjalin relasi dengan mitra 
bisnisnya. 

Perusahaan baru yang menjadikan internet sebagai dasar model bisnis tentunya 
tidak muncul begitu saja. Perubahan perilaku dan kebutuhan konsumen membuat 
perusahaan beradaptasi dengan lingkungan dan berlomba-lomba menjadi perusahaan 
yang paling mudah dijangkau dan digunakan oleh konsumen. Konsumen yang awalnya 
menyukai transaksi tradisional kini telah menua dan digeser oleh kehadiran konsumen 
baru dan muda yang lebih menyukai kecepatan dan efesiensi, yaitu Generasi Millenial 
dan Genereasi Z. Sayangnya Generasi millennial juga mulai tergeser dengan kehadiran 
Generasi Z yang mulai beranjak dewasa. 

Pada tahun 2017, dikatakan bahwa jumlah belanja online dikalangan remaja 
Indonesia mengalami peningkatan. Berdasarkan hasil rekapitulasi salah satu e-
commerce popular di Indonesia jumlah remaja yang melakukan belanja online mencapai 
lima kali lipat yang di dominasi oleh mereka yang berusia 15 tahun ke atas atau setara 
dengan para pelajar SMA (Lestari, 2018). 

Meskipun mereka memiliki daya dan minat beli yang tinggi, keberadaan generasi 
ini juga menjadi ancaman sekaligus tantangan bagi usaha baru. Hidup di era digital 
membuat generasi ini terbiasa dengan segala hal yang serba cepat. Keadaan ini 
mempengaruhi karakter mereka yang mudah kehilangan fokus dan teralihkan dengan 
hal baru. Karakter ini bisa menjadi boomerang bagi perusahaan-perusahaan yang 
menjadikan generasi ini sebagai target pasar. Perusahaan harus mampu mengetahui hal-
hal yang mampu mebuat generasi ini tertarik dan bertahan dengan produknya. Banyak 
perusahaan yang gagal beradaptasi dan pada akhirnya harus mengalami kerugian besar 
karena salah mengenali generasi ini. Padahal jika dibandingkan di generasi millennial 
perusahaan tersebut termasuk perusahaan besar dan popular. 
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Generasi ini belum menjadi fokus utama sebagian besar perusahaan. Seringkali 
Generasi Z disamakan dengan Generasi Millenial. Padahal pada kenyataannya setiap 
generasi memerlukan treatment berbeda untuk menarik mereka melakukan pembelian 
suatu produk. Pebisnis yang menjadikan genrasi Z sebagai target pasar, perlu memiliki 
strategi atau rencana untuk bisnisnya. Sehingga pebisnis harus lebih mengenal calon 
pembeli dengan mengetahui ketertarikan konsumennya dalam melakukan pembelian 
(Neurosensum, 2018).  

 
METODE 
 

Rancangan yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif. 
Pendekatan kualitatif pada penelitian ini karena peneliti menganggap permasalahan 
yang diteliti cukup kompleks dan dinamis sehingga data yang dioperoleh dari 
narasumber dijaring dengan metode alamiah yaitu wawancara langsung dengan para 
narasumber sehingga jawaban yang diperoleh alamiah. Selain itu, peneliti juga 
bermaksud untuk memahami situasi sosial secara mendalam, menemukan pola, 
hipotesis dan teori yang sesuai dengan data yang diperoleh dari lapangan. 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan yaitu dengan cara observasi langsung ke 
lokasi penelitian atau penelitian lapangan dengan mencari dan memperoleh hasil 
wawancara dari sebelasinforman yang merupakan siswa Sekolah Menengah atas di Kota 
Makassar yang direpresentasikan pada SMAN 1 Makassar, SMAN 11 Makassar, dan 
SMAN 12 Makassar, dan SMA YP PGRI 1 Makassar. Metode yang digunakan adalah 
observasi dan wawancara. Observasi, mengamati langsung unit-unit yang ada 
hubungannya dengan objek penelitian. Wawancara adalah proses tanya-jawab dalam 
penelitian yang berlangsung secara lisan dalam mana dua orang atau lebih bertatap 
muka mendengarkan secara langsung informasi-informasi atau keterangan-keterangan. 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
1. Gambaran Minat Beli Online Generasi Z 

 Berdasarkan data yang telah dikumpulkan Generasi Z dikalangan Pelajar SMA di 
Kota Makassar termasuk dalam yang rutin melakukan pembelanjaan online memiliki 
kecenderungan membeli produk Fashion sebagai daftar utama mereka diikuti oleh 
produk perawatan kulit. Alasan utama mereka membeli produk tersebut meskipun 
dapat dibeli secara offline adalah adanya potongan harga yang mereka terima jika 
melakukan pembelian melalui media online selain karena harga yang lebih murah 
kecenderungan mereka yang lebih menyukai kemudahan membuat mereka lebih 
memilih untuk membeli melalui smartphone yang telah memiliki banyak varian produk 
dibandingkan harus pergi berkeliling mendatangi satu toko ke toko lainnya. Generasi 
ini menganggap bahwa berkeliling dari satu toko ke toko lainnya membuang tenaga, 
waktu, dan tentunya uang mereka. Selain itu mereka juga memiliki kecenderungan 
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untuk melakukan pembelian melalui marketplace karena mengejar promo dan 
timbulnya rasa percaya terhadap media tersebut. kaum muda ini juga cenderung 
melakukan pencarian informasi secara mendetail sebelum melakukan pembelian 
online. Generasi ini cenderung lebih memercayai informasi berupa gambar atau video 
yang dapat dilihat melalui visual secara langsung dan melakukan penilaian serta 
memperkirankan kesesuaian produk yang akan datang dengan yang diiklankan. Adapun 
dalam melakukan pencarian informasi generasi ini lebih memilih media sosial 
instagram. 

2.Faktor Pendorong Minat Beli Online Generasi Z 
a. Harga 
Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki 
atau menggunakan produk atau jasa yang lainnya ditetapkan oleh pembeli atau penjual 
satu harga sama terhadap semua pembeli atau penjual untuk satu harga yang sama 
terhadap semua pembeli. salah satu peranan utama harga sebagai Peranan alokasi, yaitu 
menjadi alat membantu pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat sesuai 
dengan daya belinya (Tjiptono, 2015). 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan salah satu faktor utama yang menjadi 
pendorong kaum muda ini melakukan pembelian melalui media online adalah karena 
harga yang terjangkau tetapi dengan kualitas yang baik bahkan diatas ekspektasi 
mereka. Mereka cenderung membandingkan harga dari toko yang satu dengan toko 
yang lain dan menggunakan promo potongan harga. Harga yang terjangkau menjadi 
salah satu faktor pendorong minat beli generasi z mengingat penghasilan yang dimiliki 
oleh informan sebagian besar masih berasal dan berada di bawah pengawasan orang 
tua. 

b.Persepsi Kemudahan Penggunaan 
Kemudahan penggunaan didefinisikan sebagai suatu tingkat atau keadaan dimana 

seseorang yakin bahwa dengan menggunakan sistem tertentu tidak diperlukan usaha 
apapun (free of effort) atau dengan kata lain teknologi tersebut dapat dengan mudah 
dipahami oleh penggunan (Andryanto, 2016). Dalam penelitian yang telah dilakukan 
selain harga, persepsi Kemudahan Penggunaan menjadi salah satu faktor yang 
mendorong minat beli generasi ini. Hal ini didukung dengan karakter Figital mereka. 
Dimana dunia digital yang serba cepat sudah menjadi bagian dari dunia nyata mereka. 
Informan lebih memilih untuk membeli secara online karena menganggap belanja 
online lebih memudahkan karena berbelanja tak perlu keluar dari rumah dan hanya 
melalui toko online. 

c.Kelompok referensi 
Kelompok referensi merupakan bagian dari faktor sosial memiliki pengaruh 

terhadap perilaku konsumen yang secara langsung juga memiliki pengaruh terhadap 
minat beli konsumen. Kelompok referensi melibatkan satu atau lebih orang yang 
dijadikan sebagai dasar pembanding afeksi dan kognisi serta menyatakan perilaku 
seseorang. Menurut Nugroho keluarga merupakan memiliki pengaruh besar terhadap 
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perilaku konsumen (Setiadi, 2015). Namun, beradasarkan penelitian yang telah 
dilakukan, rekomendasi produk yang mendorong minat beli generasi z justru datang 
dari teman sepergaulan dan orang lain yang melakukan penilaian terhadap suatu 
produk. Hal ini karena teman tersebut memberikan saran dan bercerita mengenai 
produk tertentu yang membuat si pendengar atau informan menjadi tertarik untuk 
merasakan fungsi dari produk yang sama. Pemberitahuan secara terus menerus dan 
interaksi intens yang dilakukan membuat pola pikir yang saling terhubung sehingga 
lebih mudah untuk saling mempengaruhi. 

 d.Kepercayaan Konsumen 
Menurut Mowen dan Minor kepercayaan konsumen merupakan pengetahuan yang 

dimiliki oleh konsumen dan ekspekatasi konsumen tentang sebuah objek, atribut dan 
manfaatnya, dimana objek dapat berupa, orang, perusahaan dan segala sesuati dimana 
seseorang memiliki kepercayaan dan sikap (Mowen, Jhon C.; Minor, 2002). Dari hasil 
penelitian diperoleh bahwa kepercayaan konsumen terhadap toko, produk maupun 
media online menjadi salah satu faktor yang mendorong minat beli online. Hal ini 
ditujukan dengan kesediaan generasi z untuk meluangkan waktu dalam mengumpulkan 
informasi mengenai produk, toko, dan media yang akan digunakan untuk meyakinkan 
mereka dalam melakukan pembelian. Selain itu Generasi z berdasarkan pendapat para 
informan lebih percaya untuk menggunakan marketplace karena fitur yang ada pada 
aplikasi seperti fitur perizinan dari aplikasi yang melindungi hak penjual dan pembeli 
berdasarkan undang-undang yang telah berlaku, terdapat fitur pengembalian dana jika 
barang yang dibeli tidak sampai ditempat konsumen, terdapat fitur pembayaran COD 
(Cash on Delivery), terdapat fitur penilaian yang sifatnya real dari pembeli 
sebelumnya. 

 
SIMPULAN 
 

 Berdasarkan hasil penelitian dapat digambarkan minat beli online Generasi Z 
sebagai berikut. Generasi ini memiliki minat belanja online dengan frekuensi belanja 
rata-rata 2-3 kali dalam sebulan. Barang yang paling diminati adalah produk dengan 
kategori fashion karena varian produk yang lebih banyak dan harga yang lebih murah. 
Dalam penggunaan media belanja, marketplace lebih diminati karena terdapat fasilitas 
gratis ongkir, potongan harga, dan banyak orang yang memakai dan 
merekomendasikannya. Adapun beberapa faktor yang mendorong minat beli online 
adalah Harga yang murah, termasuk di dalamnya potongan harga dan promo gratis 
ongkir, persepsi kemudahan penggunaan, adanya kelompok referensi dan kepercayaan 
konsumen. 
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