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Ripka Yesa Setiawati Program Studi Keuangan dan Perbankan Terapan
Pengaruh Price Consciousness, Need for Touch, dan Perceived Risk terhadap
Showrooming Behavior pada Produk Makeup Lokal di Kalangan Generasi Z

Jabodetabek

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk. menganalisis pengaruh price consciousness, need for
touch, dan perceived risk terhadap perilaku showrooming padaproduk makeup
lokal dikalangan Generasi Z Jabodetabek. Fenomena showrooming, yaituperilaku
konsumen yang mengevaluasi produk secaray langsung di toko fisik.namun
menyelesaikan: pembelian melalui, platform on/ine, menjadi semakin relevan di
tengah dominasi produk makeup lokal di pasar e-commerce Indonesia serta
tingginya preferensi Generasi Z terhad ap kombinasi pengalaman belanja offfine dan
online: Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendckatan asosiatif
kausal® melalui analisis.regresi.linear. berganda. Data ‘dikumpulkan. melalui
kuesioner yang disebarkan kepada 117 responden Generasi Z yang berdomisili di
Jabodetabek dan pernah melakukan showrooming padaproduk makeup lokal. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa price consciousness dan need for touch
berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku showrooming, sementara
perceived risk tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan. Temuan ini
mengindikasikan bahwa kesadaran harga dan kebutuhan untuk menyentuh produk
secara langsung menjadi pendorong utama perilaku showrooming pada produk
makeup lokal, sementara persepsi risiko transaksi on/ine sudah tidak lagi menjadi
penghambat yang signifikan bagi Generasi Z.

Kata kunci: Showrooming, Price Consciousness, Need for Touch, Perceived Risk,
Makeup lokal, Generasi Z
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Ripka Yesa Setiawati Applied Finance and Banking Study Program
The Influence of Price Consciousness, Need for Touch, and Perceived Risk on
Showrooming Behavior of Local Makeup Products Among Generation Z in
Jabodetabek

ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of price consciousness, need for touch, and
perceived risk on showrooming behavior toward local makeup_products among
Generation Z in Jabodetabek: Showrooming, defined as consumer, behavior in
which products are.physically evaluated in brick-and-mortar " stores. before
purchases are completed through online platforms, has become increasingly
relevant given.the dominanceof local makeup brands in Indonesia's e-commerce
market and Generation Z's strong preference for combining offline and online
shopping experiences. This research employed a quantitative method with a causal
associative approach using multiple linear regression analysis. Data were collected
through questionnaires distributed to 117 Generation Z respondents residing in
Jabodetabek who had previously engaged in showrooming behavior for local
makeup products. The results indicate that price consciousness and need for touch
have a positive and significant effect on showrooming behavior, whereas perceived
risk shows no significant effect. These.findings suggest that price awareness and
the need for direct physical product evaluation are the primary drivers of
showreoming behavior toward local makeup products, while perceived risk
associated with online transactions no longer serves as a_significant barrier for

Generation Z consumers.

Keywords: Showrooming, Price. Consciousness, Need for Touch, Perceived risk,
local makeup, Generation Z

Politeknik Negeri Jakarta
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Showrooming merupakan fenomena perilaku belanja cross-channel di mana
konsumen mengunjungi toko fisik untukemelihat, mencoba, dan mengevaluasi
produk secara langsung, namun-kemudian menyelesaikan transaksi pembelian
melalui platform online dengan harga yang lebih kompetitif (Gensler et.al., 2017).
Perilaku showrooming: muncul karena semakin mudahnya akses kensumen
terhadap teknologi digital yang memungkinkan perbandingan harga secara real=
time dari dalam toko fisik sekalipun (Arora et al., 2022). Rajkumar et al, (2020).
menegaskan bahwa showrooming kini telah menjadi praktik umum yang tidak
hanyamengubah cara konsumen berbelanja, tetapijuga mengubah peran toko fisik
dalam ekosistem belanja. Di Indonesiasendiri, fenomena ini seringkali terjadi dan
relevan untuk diteliti lebth mendalam

Perkembangan teknologi digital terus membawa perubahan pada cara
masyarakat berbelanja, salah satunya di Indonesia. Berdasarkan survei
(KedaiKOPI, 2025), 86,6% pengunjung pernah mengunjungi.mall tanpa melakukan
pembelian, di mana 35,9% mengaku hanya ingin melihat wujud fisik produk yang
sebelumnya ditemukan di toko online dan.30,5%. tidak jadi membeli di toko fisik
karena harga online lebih murah. Survei yang sama juga menemukan bahwa 94,5%
kelas menengah Indonesia pernah membandingkan harga produk di toko fisik
dengan platform online, sehingga survei tersebut menyimpulkan bahwa "mall

berubah fungsi dari tempat purchasing ke tempat untuk mencoba barang.
Hanya ingin jalan-jalan 80,5
Harga produk mahal 573
Kurang promo menarik 50,2
Lihat barang langsung 359
Tak sesuai kebutuhan 341

Lebih murah online 30,5

17
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Gambar 1. 1 Alasan Berkunjung ke Mall tapi Tidak Belanja
Sumber: Databoks (2025)

Perilaku menggunakan lebih dari satu channel dalam satu proses pembelian ini
dikenal sebagai cross-channel shopping. Menurut (Chatterjee, 2010). cross-
channel shopping merupakan perilaku konsumen yang tidak hanya mencari
informasi di berbagai channel, tetapi juga dapat-berpindah channel saat
menyelesaikan proses transaksi. Salah satu bentuknya yang paling relevan adalah
showrooming atau bisa disebut juga dengan window shopping, yaitu berupa
perilaku konsumen yang mengunjungi toko fisik. untuk mengumpulkan mformasi
danmencobaproduk tetapi melakukan pembelian secara online di pengecer pesaing
(Gensler.et al., 2017).

Eenomena showrooming ini relevan pada produk makeup lokal di kalangan
Generasi Z. Berdasarkan data SOCO Insight Factory (2025), sebanyak 54%
konsumen yang gemar berbelanja produk kecantikan adalah dari Generasi Z,
meningkat dari 48% pada tahun 2020. Selain itu, GoodStats (2025) juga
menyimpulkan mencatat bahwa Gen Z suka menceba produk di toko fisik tetapi
tetap memanfaatkan kemudahan pembayaran online.-.Hal ini menunjukkan bahwa
Generast Z memiliki pola belanja showrooming yang kuat, khususnya dalam
kategori produk kecantikan® dan makeup. Survei (KedaiKOPI, 2025) juga
menemukan bahwa kategori kosmetik dan skincare menjadi kategori kedua
tertinggi yang paling banyak dibandingkan harganya antara toko offline dan online
dengan persentase 58,6%.

Fashion perempuan 62

n |
&
o

Kosmetik dan skincare

Fashion pria

Perlengkapan rumah tangga

I

=1
un
ped]
i

Gadget/elektronik

Kebutuhan anak

o
o
w

Buku dan staticnery 184

OI

20 40 B0 80

persen responden
Gambar 1. 2 Intensitas Perbandingan Harga Produk
Sumber: Databoks (2025)
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Meskipun rata rata konsumen suka melakukan evaluasi produk makeup ditoko
fisik, tidak semua berakhir dengan keputusan pembelian yang sama. Namun dapat
diketahui bahwa mayoritas memilih untuk menyelesaikan transaksinya secara
online setelah evaluasi di toko yang dikenal sebagai perilaku showrooming
sementara sebagian lainnya bisa saja tetapomembeli“di toko fisik. Survei (Populix,
2022) menemukan bahwa 66% konsumen Indonesia membeli kosmetik melalui e-
commerce, sementara hanya 24% yang masih memilih toko fisik sepertiminimarket
dan supermarket. Perbedaan keputusan antara _dua kelompok ini memunculkan
pertanyaan faktor apa yangsmenjadi pendorong pada yang konsumen yang
melakukan” pembelian secara online (showrooming) setelah ‘'mengunjungi dan

mencoba produk makeup di toko fisik

e ﬁ "

Minimarkst 12

Supermarkst

Media sosial

a

Hypermarket
Lainnya l 5
a

Gambar 1. 3 Tempat Membeli Kosmetik
Sumber: Databoks (2022)

20 40 &0 80

% responden

Salah satu faktor yang diduga mendorong perilaku showrooming tersebut
adalah price consciousness..atau kesadaran harga. (Lichtenstein, Ridgway, &
Netemeyer, 1993). mendefinisikan-price consciousness..sebagai tingkat perhatian
konsumen dalam memperoleh harga rendah pada setiap keputusan pembelian, di
mana konsumen yang sadar harga cenderung aktif membandingkan harga dan
memaksimalkan nilai dari setiap uang yang dikeluarkan. Penelitian oleh (Schneider
& Zielke, 2021) menunjukkan bahwa price consciousness merupakan faktor
psikografis terkuat yang mendorong perilaku showrooming. Selain itu (Burns,

Gupta, & Hutchins, 2019) menunjukkan bahwa price consciousness berpengaruh

Politeknik Negeri Jakarta



eyieyer Labap yiuyalijod uizi eduey

50
v
(]
=
Q
<
£
©
o
=
o
Q.
o
=
3
1]
-~
<
a
-~
o
=]
=
1]
T
]
=
=
-
Q
o
=
=<
o
=
(=]
3
&
o
-
v
2
=
(1]
=
3,
=
=
(1]
(=]
]
=5
S
o
=
o
-
-
o

N
Ooow
v ]
s 25
28 ¢
- =
35S
- - |
82t
3 ad
c o
3 c
=3 3
v c
E =
a3
=1 T
o
= 3
—
o &
338
B h 3
= ]
o
s 53
= =
" o
o 3
o
s @}
Q 3
o o
3 =
) o
B Y2
c o
wn o
o 3
£33 =
c ]
= =
TE3
= -
< <
) o
- =
£ 3
= s
I
3. 87T
o
o
s z
o —3
3 £
5 &
T
z @
o
Lol 3
] :
T 3
- =
c £
- @
o
3
=
=
=
=
o
-
o8
c
o
=
o
c
o
E]
w
c
o
Ead
c
3
o
w
8
)
Ed

-
o
o
-
o
=

(=]
3
)
=

Q
=
e

©
(7
o
o
o

o
o
3
o
=
o
<
©w
0
c
-
t=
=2
=
o9
-

<
o
—
s
w
=,
~
o
>

T
o
3
o
3
n
o
=
-
c
3
~
o
=1
Q.
o
=
3
o
=

<
1)
o
<
Py
el
o
=
©w
 —
3
o
(1]
-

o
m
=
0
=
Y

I
o
~
£
o
-+
w
é.
;
p)
=
=.
(1)
x
E.
x
=
(1]
o
1)
:.
b
o
-
N
-
-
]

20

positif terhadap perilaku showrooming baik pada kelompok pria maupun wanita
dan mengkonfirmasi bahwa konsumen yang aktif membandingkan harga di
berbagai saluran cenderung lebih sering melakukan showrooming.

Selain itu, Need for touch juga didugamenjadi faktor yang mendorong perilaku
showrooming. Menurut (Peck & Childers, 2003) Need for Touch (NFT) diartikan
sebagai preferensi individu untuk mencari-dan menggunakan informasi yang
diperoleh melalui sistem _haptik atau indera peraba. . (Jain & Shankar,
2023) menjelaskan bahwadalam perilaku belanja modern, sentuhan fisik menjadi
evaluasi yang sangatpenting, terutama untuk produk-produk dengan keterlibatan
tinggi (high invelvement), karena aspek sentuh dan rasa tidak dapat dirasakan pada
antarmuka platform daring, sehingga konsumen memilih untuk mengunjungi toko
fisik (showroom) sebagai tempat untuk melakukan verifikasi. Need for touch juga
merupakan salah satu upaya untuk mengurangi risiko terhadap produk yang dapat
meyakinkan konsumen untuk menyelesaikan pembeliannya secara online. Sejalan
dengan itu penelitian oleh (Chimborazo et al., 2022) menemukan bahwa need for
touch berpengaruh positif dan signifikan terhadap mobile showrooming attitude .
konsumen dengan kebutuhan evaluasi fisik yang. tinggi justru terdorong untuk
mendatangi toko fisik terlebih dahulu, lalu menyelesaikan pembelian secara online
setelah- mendapatkan keyakinan atas produk yang dicoba. Didukung oleh temuan
(Jain & Shankar, 2023) bahwa evaluation convenience di toko fisik berpengaruh
positif dan signifikan terhadap showrooming intention melalui mediasi in-store
search value. Dengan begitu  semakin mudah. dan ‘memuaskan konsumen
mengevaluasi  produk secara fisik: di toko, semakin -tinggi niat mereka untuk
berperilaku showreeming.

Namun tidak semua kensumen merasa yakin untuk bertransaksi.secara online
meskipun sudah melakukan evaluasi.dan verifikasi produk-di-toko fisik. Hal ini
berkaitan dengan perceived risk atau persepsi risiko terhadap transaksi online.
Menurut Peter dan Olson (Gusti et al., 2021), perceived risk adalah konsekuensi
yang tidak diharapkan yang ingin dihindari konsumen saat membeli. Dalam hal
showrooming produk makeup lokal, risiko kualitas produk sudah tereliminasi
melalui evaluasi fisik di toko, sehingga yang tersisa adalah risiko finansial seperti

potensi kerugian akibat penipuan, kesulitan refund, dan keamanan sistem
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pembayaran. Penelitian yang dilakukan oleh (Chimborazo et al., 2022)
menunjukkan bahwa secara khusus, perceived risk (psychological risk) ditemukan
memiliki pengaruh negatif terhadap sikap terhadap mobile showrooming, yang
berarti semakin tinggi risiko yang dirasakan konsumen dalam berbelanja melalui

mobile, maka semakin negatif sikap mereka terhadap aktivitas showrooming.

1.2 Rumusan Masalah

Sejalan dengan uraian fenomena di atas, produk makeup lokal.Indonesia kini
menunjukkan dominasi yang kuat di platform e-commerce. Fenomena ini
mencerminkan tingginya minat konsumen, khususnya Generasi Z, Menurut survei
Populix, preferensi konsumen Indonesia untuk kosmetik brand lokal cukup tinggi.
Dari 500 perempuan yang disurvei, = sebanyak 54% mengaku lebih
memilih kosmetik lokal, dengan alasan harganya terjangkau bagi 79% responden
dan 63% merasa bahwa kualitas produk setara dengan merek terkenal internasional.
Selain itu survey ini juga menemukan bahwa 66% pembelian kosmetik tersebut
dilakukan lewat e-commerce, dan mayoritas atau 92% responden yang biasa belanja
kosmetik secara online melakukan pembelian.di-Shopee.

Selain itu survey oleh Populix pada tahun 2024 menyimpulkan bahwa produk
kecantikan merupakan kategori yang paling sering dijadikan target untuk perilaku
showrooming. Pada Gambar 1.4 dapat diketahui bahwa 46% responden lebih suka
membeli produk kecantikan secara online. Angka ini menunjukkan bahwa kategori
kecantikan memiliki tingkat showrooming yang lebih tinggi dibanding produk lain.
Perilaku ini dicirikan dengan orang datang ke mall untuk melihat warna makeup
langsung, atau mencium parfum namun setelah menemukan produk yang
diinginkan, konsumen cenderung mencari harga lebih kompetitif di e-commerce.
Selain itu e-commerce juga seringkali_menawarkan promo.yang lebih beragam.
Menurut laporan Populix, praktis dan kemudahan membandingkan harga juga
menjadi dua faktor utama yang mendorong konsumen untuk melakukan

showrooming pada produk makeup.

Politeknik Negeri Jakarta



eieyjer 14abaN YUMo Uizl eduey

s
=
o
S
3
Q
2
[
3
@
£
3
£
3
=
o
3
o
)
3
3
o
3
o°
o
g
3
<
o
2
0
)
o
o2
Q
)
E
o
]
c
w
o
£
-
c
- 5
)
<
o
-~
=
=
2,
o
o
)
3
-
o
3
£
=
o
°
o
T
£
3

ol
b
(1]
=
Q
<
=
]
o
=
=3
Q.
o
=
:
c
a
5
=
5
]
(]
3
=3
=3
Q
o
S
=<
9
=
=]
g
-
o
-
S
g
=
5
Q
]
=
S
5

>
3
2
g
5
g
3
c
2
£
=
3
2
8
E
H
g
g
3
3
H
2
=
5
:
g
)
s
3
L
T
3
£
3
=]
3
3
B
E
g
=
S
5
g
c
El
5
c
=
2
g
c
3
g
5

—
=
s
o
>
o
3
[}
=
Q
F=
s
o
U
()
o
o
-
o
=
2
o
c
w
o
c
=
<
=
=
o
<
o
-
£
w
3
g
=3
T
o
3
o
3
n
3
e d
<
z
o
=
o
o
=3
3
3
s
T
z
o
=
")
e
3
o
[}
-

X
»
r
2]
T
&

o e
x
g
S
5
2
=z
&
)
5

22

Top Produk yang Banyak Dibeli Online
(2024)

Gambar 1. 4 Top Produk Terbanyak Dibeli Online
Sumber: Populix (2024)
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bahwa mayorit

menyatakan frekuensi belanja di toko fisik masih lebih sering dibandingkan dengan

n va asarinya. beragam keing encoba_produk

belanja online. Alasa

langsung (77%), alasan keamanan produk da 0 kerusakan pengiriman (66%),
konsultasi beauty advisor (61%), hingga pembelian impulsif saat melewati gerai
kecantikan (58%). Namun pada kenyataannya, data transaksi menunjukkan 66%
konsumen akhirnya membeli kosmetik melalui e-commerce, sementara hanya 24%

yang tetap memilih toko fisik (Populix, 2022).
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Metode Belanja Konsumen Makeup dan Skincare di Indonesia
Menurut Generasi (2022-2023)

B Online saja P OFfline saja @ Omni channel (online dan offline)

Milenial GenZ

2022 2023 2022 2023

100

80

60

40

Persentase (%)

Sumber: SOCO - Insight Factory Good -t
Gambar 1. 5 Metode Belanja Konsumen Produk Kecantikan
Sumber: Soco Insight Factory (2023)

Kesenjangan antara preferensi offline dengan kenyataan transaksi yang
didominasi online inilah yang membentuk dugaan adanya perilaku showrooming
yang tinggi pada produk makeup lokal. Berdasarkan uraian fenomena di atas,
terdapat paradoks yang menarik untuk diteliti. Di-satu sisi, produk makeup lokal
mendominasi penjualan e-commerce ndonesia denganlebih dari 60% dan 87% Gen
Z menyatakan preferensi terhadap produk lokal. Di sisi-lain, perilaku Gen Z yang
suka mencoba produk di toko fisik namun tidak selalu menyelesaikan pembelian di
saluran yang sama mencerminkan adanya faktor-faktor yang memengaruhi perilaku
belanjanya, dalam hal ini adalah perilaku showrooming. Oleh karena itu, penclitian
ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh price consciousness, need for touch, dan

perceived risk terhadap perilaku showrooming produk makeup lokal di kalangan

Generasi Z Jabodetabek.

1.3 Pertanyaan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka pertanyaan penelitian dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Apakah price consciousness berpengaruh terhadap perilaku showrooming
pada produk makeup lokal di kalangan Generasi Z Jabodetabek?

2. Apakah need for touch berpengaruh terhadap perilaku showrooming pada
produk makeup lokal di kalangan Generasi Z Jabodetabek?

3. Apakah perceived risk berpengaruh terhadap perilaku showrooming pada
produk makeup lokal di kalangan Generasi Z Jabodetabek?
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1.4 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, maka tujuan penelitian ini

adalah untuk:
1. Menganalisis pengaruh price consciousness terhadap showrooming
behavior pada produk makeup lokal dikalangan Generasi Z Jabodetabek.
2. Menganalisis pengaruh need for-touch terhadap showrooming behavior
pada produk makeuplokal di kalangan Generasi Z Jabodetabek.
3. Menganalisis pengaruh perceived . risk terhadap perilaku showrooming

behavior pada produk makeup lokal dikalangan Generasi Z Jabodetabek.

1.5 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi berbagai pihak,

diantaranya sebagai berikut:

a. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pada pengembangan

pengetahuan di bidang pemasaran. dan perilaku konsumen era digital,

khususnya dalam memahami faktor-faktor.yang memengaruhi keputusan

konsumen untuk melakukan showrooming dalam konteks cross-channel

shopping pada produk makeup lokal Indonesia.

b. Manfaat Praktis

1.

Bagi Pelaku Usaha dan Industri Ritel: Hasil penelitian ini diharapkan dapat
menjadi referensi bagi pelaku usaha‘industri produk kecantikan lokal dalam
memahami faktor-faktor yang mendorong atau menghambat Generasi Z
untuk melakukan showrooming, sehingga dapat merancang strategi
omnichannel yang lebih tepat sasaran.

Bagi Platform E-Commerce dan: Hasil penelitian i1 diharapkan dapat
menjadi  masukan bagi pengelola platform  e-commerce dalam
meningkatkan kualitas layanan digital, keamanan transaksi, dan
pengalaman belanja Generasi Z.

Bagi Peneliti Selanjutnya: Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi
bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengkaji perilaku cross-channel

shopping konsumen, khususnya pada perilaku showrooming yang menjadi
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salah satu cara Generasi Z dalam berbelanja khususnya pada kategori

produk makeup lokal Indonesia.

1.6 Sistematika Penelitian
BAB I: PENDAHULUAN

Bab ini menjelaskan latar belakang penelitian, rumusan masalah, pertanyaan
penelitian, tujuan penelitian, manfaat-penelitian, dan sistematika penulisan.
BAB II: TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini membahas landasan teori yang digunakan dalam penelitian, :meliputi
teori perilaku kensumen, showrooming, price consciousness, need for touch,
perceived risk, showrooming behavior, penelitian terdahulu, kerangka pemikiran,
dan hipotesis penelitian.
BAB UI: METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan jenis penclitian, objek penelitian, metode pengambilan
sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, variabel operasional, dan
metode analisis data yang digunakan dalam penelitian.
BAB 1V: HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini memuat hasil pengolahan data dan pembahasan temuan penelitian
secara detail.
BAB V: KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian dan saran bagi pihak-pihak

terkait serta peneliti selanjutnya.
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PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan pada Bab sebelumnya maka Kesimpulan penelitian
ini adalah sebagai berikut:

1. Bahwa price consciousness.berpengaruh positif dan signifikan terhadap

showrooming behavior. Secara realita di lapangan, konsumen Generasi Z
Jabodetabekterbukti memanfaatkan tokofisik sebagai tempat mengevaluasi
produk-makeup lokaly namun tetap berpindah ke platform online demi
mendapatkan harga ‘yang lebih kompetitif. Hal ini menegaskan bahwa
secara konsep, variabel price consciousness memang berfungsi sebagai

pendorong utama dari sisi finansial konsumen dalam perilaku showrooming.

2. Need for touch juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap

showrooming behavior. Penelitian menunjukkan bahwa konsumen Generasi
Z tidak cukup yakin hanya dengan melihat foto atau deskripsi produk
makeup secara online, sehingga mereka tetap mendatangi toko fisik untuk
mencoba langsung tekstur, warna, dan kecocokan produk di kulit sebelum
menyelesaikan  pembelian..melalui ~saluran digital. Dengan demikian,
variabel need for touch berfungsi sebagai pendorong dari sisi sensorik, yang
melengkapi peran price consciousness dari dalam membentuk perilaku

showrooming.

. Perceived risk terbukti tidak berpengaruh terhadap showrooming behavior.

Hal ini didasari oleh risiko terkait kualitas dan kecocokan produk yang
sudah tereliminasi_melalui evaluasi langsung di toko fisik, sementara risiko
finansial yang tersisasdirasa minim mengingat harga makeup lokal yang
terjangkau dan tingginya kepercayaan Generasi Z terhadap ekosistem
belanja online. Temuan ini mengindikasikan bahwa relevansi perceived risk
bersifat kontekstual dan tidak selalu berlaku pada semua kategori produk
berbeda dengan price consciousness dan need for touch yang justru terbukti
signifikan dalam membentuk perilaku showrooming pada kategori produk

makeup di kalangan Generasi Z.
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5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian ini, terdapat beberapa saran yang dapat
disampaikan baik bagi pelaku industri maupun bagi peneliti selanjutnya. Bagi
pelaku industri, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa toko fisik masih
memegang peran yang sangat penting dalam preses belanja di kalangan Generasi
Z, sehingga kehadiran toko fisik sebaikmya tidak dikurangi melainkan justru
dioptimalkan sebagai ruang.untuk mencari pengalaman terkait., produk yang
menarik dan informatif. Selain itu, mengingat tingginya sensitivitas. kensumen
terhadap harga, pelaku mdustri juga disarankan untuk merancang strategi harga dan
promosi di platform online yang kompetitif dan kKonsisten agar konsumen yang
sudah melakukan evaluasi produk ditoko fisik tidak berpindah ke merek lain saat
menyelesaikan transaksi secara online. Kolaborasi antara pengalaman ditoko fisik
dan kemudahan berbelanja secara digital perlu menjadi prioritas utama dalam
strategi pemasaran omnichannel yang dirancang untuk:segmen ini.

Penelitian ini meneliti dampak dari kesadaran harga, kebutuhan untuk
menyentuh, dan risiko yang dirasakan terhadap perilaku showrooming produk
makeup lokal di kalangan Generasi Z yang tinggal di Jabodetabek. Untuk peneliti
selanjutnya yang tertarik untuk mengkaji tema belanja lintas saluran atau cross
channel shopping, disarankan untuk mempertimbangkan ‘variabel lain diluar model
ini, yang mungkin memiliki dampak lebih signifikan, seperti loyalitas merek,
dampak pengaruh beauty influencer di platform sosial media, peranan layanan

beauty advisor di toko, atau keterlibatan pelanggan.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 Penelitian Terdahulu

77

Nama Peneliti Judul Metode Hasil Perbedaan
No.| dan Tahun o o o dengan
o Penelitian Penelitian Penelitian co e
Penelitian penelitian ini
1. Patricia J. Price versus Menggunakan Price Penelitian ini
Schneider, service: Can dua consciousness, | berfokus pada
Stephan Zielke | retailers beat eksperimen diukur melalui variabel
(2021) showrooming skenario selisih_harga layanan toko
with dengan desain antara toko (service
competence? between- offline dan usage,
subjects, setta online, availability,
uji ANOVA berpengaruh quality),
dan analisis positif dengan (price
mediasi terhadap fairness)
menggunakan | showrooming. memediasi
Hayes' Process sebagian
Macro. pengaruh
tersebut.
2} David J. Showrooming: Penelitian Kesadaran Penelitian ini
Burns, Pola B. | The Effect of | menggunakan | harga menjadi | berfokus pada
Gupta, Gender metode survei pendorong peran gender
Jennifer tethadap 405 perilaku sebagai
Hutchins mahasiswa showrooming, variabel
(2019) dengan gender | namun tidak moderasi
sebagai menunjukkan terhadap
variabel perbedaan hubungan
moderasi antara laki-laki price
showrooming. | dan perempuan | consciousness
dan perilaku
showrooming.
3. | Pradeepkumar The fashion Penelitian Price Penglitian ini
Chokkannan, retailer’s menggunakan | consciousness | menemukan
Saripali opportunity: metode survei berpengaruh arah
Bhavani effect of deal- kepada 496 negatif dan hubungan
Shankar, seeking konsumen signifikan price
Murugan behavior on fashion, dan terhadap consciousness
Pattusamy mobile diuji showrooming, | yang negatif
(2022) shopping menggunakan | pada produk terhadap
intention of Structural fashion. Selain | showrooming
showroomers Equation itu, product serta
Modeling risk yang menggunakan
(SEM) dengan merupakan product
pendekatan bagian dari involvement
S-O-R perceived risk sebagai
(Stimulus- ditemukan
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Organism- tidak variabel
Response). berpengaruh tambahan.
signifikan
terhadap
showrooming.
Luiz Luischim Mobile Penelitian Need for touch | Penelitian ini
Chimborazo dependency dilakukan berpengaruh | menambahkan
Azoque, and dengan survei positif dan variabel
Alejandro uncertainty terhadap 659 signifikan mobile
Molla Descals, reduction: responden tethadap sikap | dependency
Maria-Jose influence on pada dua showreoming, dan value
Miquel- showrooming kategori sementara consciousness
Romero, behaviours and produk perceived risk | “serta menguji
Marta user-generated | (clothing dan (risiko hasil pada dua
Frasquet content electronics), psikologis) kategori
(2022) creation dan diuji berpengaruh produk
menggunakan negatif dan berbeda.
Partial Least signifikan
Squares
Structural
Equation
Modeling
(PLS-SEM):
Narasimhan Investigating Penelitian Online risk Penelitian in1
Rajkumar, consumers' menggunakan berpengaruh | menggunakan
Pankaj path to survei terhadap [ negatif dan pendekatan
Vishwakarma, | showrooming: | 318 konsumen, signifikan perceived
Kishore a perceived dan diuji terhadap value dengan
Kumar value-based menggunakan perceived menempatkan
Gangwani perspective Structural showrooming | perceived risk
(2020) Equation value, Selain | sebagai salah
Modeling itu, evaluasi satu
(SEM) produk yang komponen
berbasis lebih baik dan | sacrifice di
kerangka penghematan antara
perceived biaya variabel lain
value. berpengaruh | seperti search
positif cost dan
terhadap nilai perceived
showrooming consumption
yang delay.
dirasakan.
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Lampiran 2. Kuisioner Penelitian

KUISIONER PENELITTIAN
PERILAKU SHOWROOMING PADA PRODUK MAKEUP

Halo semuanya,
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Perkenalkan, saya Ripka Yesa Setiawati, mahasiswa«Jurusan Akuntansi dari
Politeknik Negeri Jakarta. Saat ini saya sedang menyusun. penelitian dengan
judul “Pengaruh Price .Consciousness, Need for Touch, dan Perceived Risk
terhadap Perilaku Showrooming pada Produk Makeup Lokal di Kalangan
Generasi Z Jabodetabek.”

Melalui ~kuesioner ini, saya ingin mengetahui pandangan dan pengalaman
responden terkait kebiasaan mencari_serta membandingkan_produk _makeup
sebelum melakukan pembelian. Pengisian Kuesioner ini hanya memerlukan waktu

sekitar 3—5 menit.

Saya sangat mengharapkan kesediaan Saudara/i untuk berpartisipasi dengan
mengisi kuesioner ini. Seluruh data dan informasi yang diberikan akan dijaga
kerahasiaannya dan hanya digunakan untuk kepentingan penelitian akademik.
Jawaban yang Saudara/i berikan akan sangat. membantu proses penelitian saya.

Terima kasih atas waktu dan kesediaannya.

Bagian I (Screening)

1. Apakah Anda pernah melihat atau mencoba produk makeup lokal di
toko (offline store) sebelum membeli produk tersebut secara online?
a. Ya
b. Tidak
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2. Apakah Anda termasuk dalam kategori Generasi Z (14-29 thn)?

a. Ya
b. Tidak

Bagian II (Identitas Responden)
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No. Keterangan

Jawaban

1. Nama/Inisial

Contoh: Ajeng/AF/Ajeng Fauziah

2. Usia

(Cantumkan angka saja)

3. Jenis Kelamin

e Laki—laki

e Perempuan

4, Domisili

e Jakarta
e Bogor
e Depok

e Tangerang

e Bekasi

5. | Status Pekerjaan

e Pelajar/Mahasiswa
e Pegawai Swasta

e PNS/BUMN

e Wirausaha

e Freelancer

e Belum/Tidak Bekerja

Jumlah yang dikeluarkan
6. | untuk kebutuhan membeli

produk makeup lokal

e Rp0-Rp 100.000
e Rpl100.000 - Rp300.000
e Rp300.000 - Rp500.000

Bagian III (Skala Likert)

Berikut merupakan beberapa pernyataan mengenai pengalaman dan pandangan

Anda dalam membeli produk makeup lokal. Tidak ada jawaban benar atau salah,

pilihlah jawaban yang paling sesuai dengan pengalaman Anda.

Keterangan skala:

1 = Sangat Tidak Setuju
2 = Tidak Setuju

3 = Netral

4 = Setuju

5 = Sangat Setuju
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o
% Price Consciousness (X1)
()
= £ T Pertanyaan ini berkaitan dengan perhatian Anda terhadap harga saat membeli
2 (Y
;-;Q' : 3 produk makeup lokal, seperti kebiasaan membandingkan harga dan mencari harga
o5 =
'gu:: & ; yang lebih menguntungkan.
E3 e
52
T@ = Skala
s = No. Pertanyaan
i = TISTES N | S | SS
(]
3 v E.
5;@_ = Saya sering membandingkan harga produk
25 % 1. | makeup lokal.antara toko offline dan toko
,% oy tg online sebelum membeli.
=
_g é E Sayamencari produk makeup lokal di lebih
Bz - , | dari satu toko untuk mendapatkan harga
E% % " |.yang lebih murah atau promo yang lebih
53 Y, menguntungkan.
=
Eg Saya merasa usaha untuk mencari harga
%; 3 produk makeup lokal yang lebith murah
g é- sepadan dengan manfaat yang diperoleh.
}EB Saya bersedia meluangkan waktu untuk
%g 4. | mencari harga produk makeup lokal yang
532 lebih murah.
g3
ﬁ§ Harga menjadi pertimbangan utama bagi
S5 5. | saya dalam menentukan tempat membeli
=
sa produk makeup lokal.
-
23
5 Need for Touch (X2)
i
o
_; - Pertanyaan ini berkaitan dengan kebutuhan Anda untuk melihat, mencoba, atau
<
gg- menyentuh produk secara langsung terlebih dahulu sebelum memutuskan untuk
8- membeli.
Z
.’.,j Skala
g No. Pertanyaan
= TIS| TS| N | S | SS
5 Saya merasa lebih nyaman membeli
8 1. | produk makeup lokal setelah melihat atau
2 mencobanya secara langsung.
:
o
>
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Jika saya tidak dapat mencoba atau
menyentuh produk makeup lokal di toko,
saya menjadi ragu untuk membelinya.

Saya lebih percaya pada produk makeup
lokal yang dapat dicoba sebelum dibeli.

X
m
=
2]
o
~*
Y

Saya merasa lebih yakin melakukan
pembelian setelah mencoba produk-makeup
lokal secara langsung.

Saya perlu menceba  atau menyentuh
produk makeup lokal terlebih dahulu
sebelum memutuskan membeli.
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Perceived Risk (X3)

rasakan saat membeli produk makeup lokal secara online.

Pertanyaan ini berkaitan dengan kekhawatiran atau risiko yang mungkin Anda

No.

Pertanyaan

Skala

TTS

TS

SS

Saya merasa kurang percaya terhadap toko

online yang menjual produk makeup
lokal.

Saya khawatir data pribadi. atau.informasi
pembayaran saya dapat disalahgunakan. saat
membeli produk makeup “lokal secara
online.
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Saya khawatir data pribadi- atau_informasi
pembayaran saya dapat disalahgunakan saat
membeli “produk makeup lokal secara
online.

Saya khawatir terhadap..keamanan saat
membeli produk makeup lokal secara
online.

Saya mempertimbangkan reputasi toko

online sebelum membeli produk makeup
lokal.
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Showrooming Behavior (Y)

83

Pertanyaan ini berkaitan dengan pengalaman Anda melihat atau mencoba produk

makeup lokal di toko (offline store) sebelum membelinya secara online.

saat masih berada di dalam toke fisik
(offline store)

Skala
No. Pertanyaan
TTS| TS | N | S | SS

Saya sering melihat produk makeup lokal
1. | ditoko sebelum membelinya secara

online.

Saya mencoba dan merasakan produk
2. | makeup lokal di toko sebelum membeli

secara online.

Saya pernah datang ke toko (offline store)
3. /| untuk melihat produk makeup lokal, tetap1

akhirnya membelinya secara online.

Saya cenderung mencari informasi dan
4 harga produk makeup lokal secara online
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Lampiran 4 Distribusi Pertanyaan

Price Consciousness (X1)

87

Pernyataan

Frekuensi

2

3

4

Rata-rata

Saya sering membandingkan
harga produk makeup lokal
antara toko offline dan toko
online sebelum membeli.

42

64

4,41

Saya mencari produk makeup
lokal di lebih dari satu toko
untuk mendapatkan harga yang
lebih murah atau promo yang
lebih menguntungkan.

59

43

4,16

Saya « merasa usaha..untuk
mencari harga produk makeup
lokal yang lebih murah sepadan
dengan manfaat yang diperoleh.

17

57

35

4,01

Saya bersedia meluangkan
waktu untuk mencari harga
produk makeup lokal yang lebih
murah.

16

56

41

4,13

Harga menjadi pertimbangan
utama bagi saya dalam
menentukan tempat membeli
produk makeup lokal.

36

67

4,40

Need for Touch (X2)

Pernyataan

Frekuensi

2

3

4

Rata-rata

Saya merasa lebih. nyaman
membeli produk makeup lokal
setelah melihat atau mencobanya
secara langsung.

14

52

47

4,19

Jika saya tidak dapat mencoba
atau menyentuh produk makeup
lokal di toko, saya menjadi ragu
untuk membelinya.

18

19

49

29

3,72
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Pernyataan

Frekuensi

2

3

4

Rata-rata

Saya lebih percaya pada produk
makeup lokal yang dapat dicoba
sebelum dibeli.

11

59

38

4,06

Saya merasa lebih yakin
melakukan pembelian setelah
mencoba produk makeup lokal
secara langsung.

56

56

4,29

Saya perlu mencoba atau
menyentuh produk makeup
lokal terlebih.-dahulu sebelum
memutuskan membeli.

19

42

40

3,84

Perceived Risk (X3)

Pernyataan

Frekuensi

2

3

4

Rata-rata

Saya merasa kurang percaya
terhadap toko online yang
menjual produk makeup lokal.

31

21

38

19

3,24

Saya khawatir data pribadi atau
informasi pembayaran saya
dapat disalahgunakan saat
membeli produk makeup lokal
secara online.

12

12

60

28

3,80

Saya khawatir data pribadi atau
informasi  pembayaran saya
dapat  disalahgunakan  saat
membeli produk makeup lokal
secara online.

10

18

19

40

30

3,52

Saya khawatir terhadap
keamanan saat membeli produk
makeup lokal secara online.

14

13

58

28

3,78

Saya mempertimbangkan
reputasi toko online sebelum
membeli produk makeup lokal.

34

75

4,52
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Showrooming Behavior (Y)

Frekuensi
Pernyataan Rata-rata
1 {2345

exdideH

Saya sering melihat produk
makeup lokal di toko sebelum
membelinya secara online.

4,17

Saya mencoba dan merasakan
produk makeup lokal di toko
sebelum membeli secara

ng ke
Store untuk

nakeup lokal,
membelinya secara
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