
 

 

13 
Jurnal Administrasi Kantor, Vol.12, No.1, Juni 2024, 13-21 

P-ISSN: 2337-6694  E-ISSN: 2527-9769 

 

Copyright@2021. LPPM UNIVERSITAS BINA INSANI 
 

Perilaku Konsumen Terhadap Minat Pembelian 

Di Toko Sport Dari Konvensional Ke Online Shopping 

 
Agustina Indriani 1, Rutinaias Haholongan 2, Jihan Nabilah Dordia 3, Nur’aini 4, 

Zakiya Salsabila 5,*, Lutfianita Poppie Dea Ananda 6, Muhammad Ferdiansyah 7 
 

1 Manajemen; Universitas Darma Persada; Jl. Taman Malaka Selatan No.8, RT.8/RW.6, Pd. 

Klp., Kec. Duren Sawit, Kota Jakarta Timur; e-mail: agustinareni81@gmail.com 
2,3,4,5,6,7 Manajemen; Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Indonesia Jakarta; Jl. Kayu Jati Raya 

No.11A 8, RT.8/RW.3, Rawamangun, Kec. Pulo Gadung, Kota Jakarta Timur; e-mail: 

rutinaias@gmail.com, jihandordiaa@gmail.com, nurr160503@gmail.com, 

zakiyasalsabila05@gmail.com, dea.ananda177@gmail.com, ansyahferdi.1875@gmail.com  

  

* Korespondensi:  e-mail: zakiyasalsabila05@gmail.com 

 

Diterima: 07/04/24 ; Review: 29/04/24 ; Disetujui: 08/05/24 

 

Cara sitasi: Indriani, A, et al. 2024. Perilaku Konsumen Terhadap Minat Pembelian di Toko 

Sport dari Konvensional Ke Online Shopping. Jurnal Administrasi Kantor. 12 (1): 13-21. 
 

 
 

Abstrak: Penelitianl ini bertujuanl untuk mengetahuil dan menganalisisl perilaku konsumenl terhadap toko 

sport konvensional yang memasuki era digitalisasi dengan e-commerce. Penelitianl ini menggunakanl 

metode Purposive Sampling denganl pendekatan lkualitatif. Populasil dalam penelitianl ini adalahl 

konsumen yangl melakukan transaksi online dil e-commerce. Data diperoleh menggunakan wawancara 

dan dokumentasi. Berdasarkan hasil dan pembahasan menunjukan bahwa konsumen toko sport, bahwa 

Sebagian besar konsumen sudahl pernah melakukanl transaksi melaluil media lonline. konsumen 

merasakanl banyak keuntunganl saat melakukanl belanja onlinel diantaranya, lebihl efisien lwaktu, terdapatl 

banyak varianl  produk danl bisa berkomunikasil pada saatl itu jugal tetapi denganl berbagai lkeuntungan, 

jugal   terdapat kekuranganl berbelanja onlinel yaitu tidakl dapat melihatl kondisi fisikl barang secaral 

langsung sedangkan berbelanja offline dapat melihat barang secara langsung. Informanl akan lebihl  banyak 

melakukanl transaksi peralatanl olahraga melaluil online dibandingkanl konvensional.  

 

Kata kunci: Perilaku Konsumen, Pemasaran Konvensional, Online Shopping, toko sport 

 

Abstract: This research aims to determine and analyze consumer behavior towards conventional sports 

shops which are entering the era of digitalization with e-commerce. Thisl research usesl the Purposivel 

Sampling methodl with a qualitative approach. Thel population inl this research arel consumers whol carry 

out online transactionsl in le-lcommerce. Datal was obtained usingl interviews andl documentation. Basedl 

on thel results and discussion, itl shows thatl sports shop consumers, that most consumers have made 

transactions via online media. Consumers feel many advantages when shopping online, including, it is 

more time efficient, there are many product variants and they can communicate at the same time but with 

various advantages, there are also disadvantages of online shopping, namely you cannot l see the physicall 

condition ofl the goodsl directly, while offline shopping you can see the goods. directly. Informants will 

carry out more sports equipment transactions online than conventionally  
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1. Pendahuluan 

Dunial terus berkembangl dan lberubah, dimanal di eral sekarang semuanyal telah 

berbasisl ldigital. Digitalisasi l telah mencakupl hingga kel kehidupan manusial lsehari - haril 

contohnya adalahl smarthphone danl linternet [Haholongan, l2021]. Juall beli adalahl suatu 

kegiatanl yang telahl lama adal dan dilakukanl oleh manusial untuk memenuhil kebutuhan 

lsehari-lhari. Kegiatanl jual belil pada zamanl dahulu dilakukanl dengan caral barter ataul 

tukar menukarl barang yangl dibutuhkan denganl orang llain. Sedangkanl pada zamanl 

sekarang, juall beli telahl dilakukan denganl alat pembayaranl yang sahl yaitu luang. Seiringl 

dengan perkembanganl zaman, kegiatanl jual belil dapat menjadil lebih mudahl dengan 

adanyal teknologi linternet. Berkatl kecanggihan teknologil ini, memudahkanl manusia 

dalaml melakukan kegiatanl jual belil [Widhiani, A., & Idris, 2020].  

Dil era revolusil industri l4.0, manusial amat sulitl untuk dipisahkanl dengan kedual 

hal ltersebut, denganl berkembangnya teknologil yang semakinl lpesat, smartphonel tidak 

hanyal sekedar menjadil alat komunikasil dua lorang, dibarengil dengan teknologil linternet, 

dan berbelanja menggunakan QRIS yang sangat mudah [Haholongan, et al., 2024]. 

Kedual teknologi canggihl ini telahl banyak merubahl tatanan kehidupanl ldunia, salah 

satunya dalam bidang ekonomi. Dengan berkembangnya digitalisasi ini telahl merubah 

perilakul konsumen daril kebiasaan berbelanjal di offline sekarangl mulai beralihl dengan 

menggunakanl media onlinel [Dewi et al., 2017].   Melaluil smartphone yangl tersambung 

denganl internet, kinil seseorang dapatl melakukan transaksil jual belil produk ataupunl 

jasa yangl dia lmiliki. Sebelumnya memasarkan segala produk hanya menggunakan 

sistem word of mouth [Wicaksono, P. U., & Mudiantono, 2021]; [Haholongan, et al., 

2024]. 

Pemasaranl online dilakukanl karena perusahaanl berusaha untukl mencapai 

pembelil potensial dil internet [Priscillia, et al., 2024]. Teknologil e-commercel sangat 

dibutuhkanl bagi setiapl pedagangan maupunl pembisnis danl kewirausahaan dil tengah 

persainganl semakin meningkatl [Krisnando, et al., 2024]. Pilihan pembelian membeli l 

merek yangl paling banyakl dipilih, namunl ada dual unsur yangl mungkin terjadil antara 

niatl membeli danl keputusan pembelianl [Kotler, et al., 2019]. Manajemenl pemasaran 

merupakanl pasar sasaranl untuk lmenarik, lmempertahankan, danl meningkatkan 

konsumenl dengan menciptakanl dan memberikanl kualitas penjualanl yang baikl [Kotler 

dan Keller, 2017]. Persainganl bisnis dalaml perkembangan dil era globalisasil menuntut 
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perusahaanl harus mampul bersikap danl bertindak cepatl & tepatl dalam menghadapil 

persingan dil lingkungan bisnisl yang bergerakl sangat dinamisl dan penuhl dengan 

ketidakpastianl [Yoestini, & Rahma, E. S, 2022].  

Perkembanganl penggunaan internetl telah berubahl dari waktul ke waktul yang 

dulunyal hanya sebatasl berkomunikasi sekarangl internet sudahl merambah danl berfungsi 

sebagail alat untukl berbisnis [Putri & Sudiksa, 2018].  Perkembanganl internet yangl 

semakin pesatl telah dapatl dijadikan sebagail media belanjal dan jugal menjadi peluangl 

bagi pemasarl untuk dapatl memperluas pasaranl produknya denganl cara lebihl praktis 

danl efisien [Septifani, et al., 2014].  Tingginya tingkat pengguna internet saat ini telah 

memberikan dampak kepada masyarakat khusunya di Indonesia pada minat jual beli 

secara online. Penggunaan media internet saat ini sangat marak di dalam bertansaksi 

secara online. 

Dunial bisnis saatl ini dilaksanakanl di dunial digital yangl menghubungkan orangl 

dan lperusahaan. lInternet, jaringl publik luasl dari jaringanl lkomputer, menghubungkanl 

segala jenisl user dil seluruh belahanl dunia yangl menghubungkan merekal dengan 

penyimpananl informasi yangl sangat besarl [Haholong, 2021]. Internetl telah 

memberikanl marketer caral baru untukl menciptakan nilail bagi pelangganl dan 

membangunl hubungan kepadal pelanggan. Internetl telah dipersepsikanl sebagai medial 

yang tepatl untuk saranal komunikasi denganl lkonsumen, sertal upaya menarikl perhatianl 

(latention) danl ketertarikanl (llinterest) konsumenl pada produkl [Sutedjol & lOetomo, 

l2023]. Perkembanganl penggunaan internetl saat inil mendorong adanyal suatu potensil 

lbesar. Tren belanja online mulai diminati oleh banyak orang karena proses Keputusan 

belanja online tidak serumit saat belanja offline [Mujiyana et al., 2013]. Sangat mudah 

berbelanja online karena barang yang sudah dibeli secara online bisa dikirim melalui 

jasa ekspedisi [M Yusuf & R Haholongan, 2021]. 

Onlinel shopping telahl menjadi fenomenal pada saatl ini karenal dinilai lebihl 

lpraktis. Keberadaanl online lmarketing, tidakl hanya memudahkanl penjual untukl menjual 

barangnyal kepada calon lpembeli, namunl keuntungan jugal akan dirasakanl oleh lpembeli, 

melaluil transaksi onlinel pembeli barangl atau jasal tidak perlul keluar rumahl untuk 

menemukanl gerai demil mengkonsumsi barangl atau jasal yang ial linginkan [Rahayu et 

al., 2019].  Kurirl jasa pengantarl lbarang, akanl langsung mengantarkanl produk ataul jasa 

yangl ia lpesan. Pembayaranl juga disediakanl dengan berbagail cara mulail dari transferl 
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lbank, kreditl ataupun melaluil uang ldigital. L Kepuasan   merupakan   kunci   loyalitas   

pelanggan   [Oliver,   1999].  

Kepuasan  mendorong  tindakan  berulang  karena  memberikan  dampak positif 

dan memberikan nilai yang baik, seperti ditemukan [Darmawan & Ekawati, 2017]. 

Kepuasan pelanggan berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan. Pada kehidupan 

sehari-hari konsumen mempunyai berbagai pilihan pembelian. Faktor tersebut yang 

mendorong perusahaan menyelidiki perilaku konsumen dalam keputusan pembelian 

serinci mungkin untuk menemukan siapa yang membeli dan apa yang dibeli konsumen, 

dimana membeli, bagaimana dan berapa banyak yang dibeli, kapan membeli dan 

mengapa sampai membeli [Wicaksono & Mudiantono, 2021]. 

Kemudahan-kemudahanl yang ditawarkanl transaksi lonline, nampaknyal telah 

membuatl masyarakatl “lkecanduan”. Masyarakatl menjadi cenderungl malas keluarl 

rumah demil menemukan produkl atau jasal yang mereka lcari. Telahl terjadi fenomenal 

lsosial, dimanal perilaku konsumenl telah berubahl dari yangl tadinya mencaril suatu 

lbarang, menjadil “barangl yang mencaril konsumen litu”. Penjuall akan semakinl 

dimudahkan untukl menemukan calonl lpembeli, dil dunia lmaya. Paral pelaku usahal lritel 

dewasal ini dituntutl untuk bisal mengikuti perkembanganl zaman yangl bertujuan untukl 

meningkatkan kreatifitasl serta berinovasil dalam bidangl ketersediaan lproduk, 

mengetahuil kebutuhan lpelanggan, bentukl pelayanan yangl diberikan danl juga mampul 

melihat perilakul dari lkonsumen.  

 

2. Metode Penelitian 

Penelitianl ini membahasl masalah melaluil observasi llangsung, wawancaral 

dengan lorang-orangl yang terlibatl langsung dalaml topik lbahasan, danl analisis literaturl 

yang lrelevan. Metodel ini akanl membantu bidangl ilmu pengetahuanl dan teknologil dan 

memperkayal pengetahuan yangl sudah lada. Dengan memperoleh wawasan dari berbagai 

sudut pandang, penelitian ini bertujuan untuk memberikan kontribusi yang signifikan 

dan memperkaya basis pengetahuan yang ada dalam bidang tersebut. Populasil adalah 

keseluruhanl wilayah generalisasil penelitian yangl dapat berupal lnegara, lkota, lbenda, 

lperistiwa, mahlukl hidup yangl dijadikan sebagail objek lpenelitian.  

Populasil dalam penelitianl ini adalahl konsumen yangl melakukan transaksil 

online dil le-commerce. Populasi dalam konteks penelitian ini merujuk pada keseluruhan 
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konsumen yang melakukan transaksi online di platform e-commerce. Sebagai bagian 

dari generalisasi penelitian, populasi ini mencakup beragam individu yang terlibat 

dalam aktivitas belanja online. Fokus penelitian ini tertuju pada perilaku konsumen 

yang melakukan transaksi melalui platform elektronik. Pengamatan terhadap populasi 

ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang mendalam tentang tren dan pola 

pembelian online. 

Sampell merupakan bagianl penting dari jumlahl dan karakteristikl yang dimilikil 

oleh lpopulasi. Pentingnya sampel yang representatif adalah agar dapat menggambarkan 

populasi secara akurat. Dengan kata lain, sampel adalah sejumlah kecil dari populasi 

yang digunakan untuk menjelaskan karakteristik keseluruhan populasi. Melalui 

pengambilan sampel yang tepat, diharapkan dapat menghasilkan informasi yang relevan 

dan dapat dipercaya tentang populasi yang lebih besar. 

Teknikl pengumpulan datal yang digunakanl dalam penelitianl ini adalahl sebagai lberikut: 

1. lWawancara, teknikl pengumpulan datal yang dilakukanl dengan caral bertemu 

langsungl dengan subyekl penelitian yangl berkaitan langsungl dengan obyekl 

yang lditeliti. Teknikl wawancara yangl digunakan dalaml penelitian inil adalah 

wawancaral mendalaml (inl depth linterview) denganl jenis wawancaral 

komunikasi semil lterstruktur, dimanal wawancara dilakukanl secara facel to 

facel dan didalaml melakukan lwawancara, peneliti l mendengarkan secaral teliti 

danl mencatat apal yang dikemukankanl oleh informanl konsumen lalat-alatl 

lolahraga. 

2. lDokumentasi, hasill penelitian akanl lebih kredibell apabila didukungl dengan 

buktil ldokumentasi, maka l dalam penelitianl ini akanl dilakukan dokumentasi l 

berupa rekamanl suara saatl lwawancara. 

 

3. Hasil dan Pembahasan 

 Berdasarkan data primer yang dikumpulkan oleh tim peneliti untuk mengetahui 

seberapa banyak toko online yang berada di kalangan masyarakat, dapat terlihat pada 

gambar berikut: 
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Sumber: Hasil Penelitian, (2024). 

Gambar 1. Toko Online Shop di Indonesia 

 

Dilihat dari jumlah presentase yang didapat, 70% toko online yang banyak di 

minati oleh masyarakat yakni zalora, dimana e-commerce ini banyak sekali menjual 

barang-barang dari seluruh penjual baik elektronik maupun sport. Tokol sport 

merupakanl tempat dimanal didalamnya terdapatl berbagai bendal olahraga yangl dijual 

kepadal konsumen untuk melakukan aktvitasl lolahraga, jenisl perlengkapan olahragal 

yang dijuall lmeliputi: lBulutangkis, lTenis, Tenisl lMeja, Bolal lVoli, Bolal lBasket, Sepakl 

lBola, sepatul dan bajul serta perlengkapanl penunjang olahragal llainnya. tokol sport akanl 

terus lberinovasi, khususnyal dibidang teknologil dan linformasi, sehinggal dapat 

berkembangl dan tumbuhl menjadi perusahaanl yang lebihll besar llagi. Transaksil secara 

onlinel sudah menjadil hal yangl lumrah dil era modernl saat lini.  

Dimana jenis analisis data yang digunakan pada penelitian ini menggunakan 

metode kualitatif. Berdasarkanl data yangl diperolehl dari konsumen yangl sudah pernahl 

Transaksi lOnline, beberapal dari informan l akan lebihl cenderung kedepannyal untuk 

melakukanl belanja lalat-alatl olahraga melaluil toko lonline. Adal beberapa keuntunganl 

yang dirasakanl konsumen dalam melakukan transaksi online yaitul kemudahan 

berkomunikasil dan kejelasanl lharga, konsumenl merasa hargal pada tokol online sudahl 

ljelas, karenal harga sudahl langsung terteral pada produkl di tokol lonline. Selain itu, dapat 

memudahkan pelanggan dalam mencari produk berdasarkan jenis kebutuhan yang 

mereka inginkan. 

Selain itu, terdapat keterbatasanl dari transaksil secara lonline, yakni membuatl 

belanja secaral konvensional beluml bisa ditinggalkanl secara penuhl oleh lkonsumen, 

bahkanl banyak konsumenl yang masihl suka melakukanl belanja langsungl ke ltoko. 

Konsumenl di daerahl Jakarta Timurl sekarang inil masih melakukanl transaksi secaral 

konvensional karenal terdapat beberapal faktor yangl membuat konsumenl lebih nyamanl 

dalam bertransaksil secara konvensionall untuk beberapal produk ltertentu. Konsumenl 

masih melakukanl transaksi secaral konvensional karenal ingin melihatl detail danl kondisi        

barangl secara llangsung, danl transaksi konvensionall untuk memeriksal langsung 

barangl yang dil lbeli, takutl barangnya rusakl saat pengirimanl ke ltoko. Disampingl itu 

terdapatl rasa amanl untuk melihatl kondisi barangl secara llangsung, khususnyal untuk 
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lbarang-barangl lpremium. Konsumenl juga adal yang memilihl untuk tetapl melakukan 

transaksil konvensional untukl produk ltertentu, agar bisal melihat fisikl produknya secaral 

llangsung. 

 

4. Kesimpulan 

Konsumenl merasakan banyakl keuntungan padal saat melakukanl belanja onlinel 

ldiantaranya, lebihl efisien lwaktu, terdapatl banyak varianl produk danl bisa 

berkomunikasil pada saatl itu ljuga. Akanl tetapi denganl berbagai lkeuntungan, jugal 

terdapat kekuranganl berbelanja onlinel yaitu tidakl dapat melihatl kondisi fisikl barang 

secaral langsung sedangkanl berbelanja offlinel dapat melihatl barang secaral llangsung. 

Informanl akan lebihl banyak melakukanl transaksi peralatanl olahraga melaluil online 

dibandingkanl lkonvensional. Pembelianl perlatan barangl sport dilakukanl secara 

lonline, Tokol sport jugal akan menyikapil dengan strategil yang sudahl ldisiapkan. 

Disampingl itu sudahl banyak tokol sport yangl sudah terjunl ke dunial bisnis lonline, 

danl bisnis onlinenyal pun sangatl lefektif. Keuntunganl yang didapatl pada bisnisl online 

maupunl offline samal lrata. 
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