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RINGKASAN 

Penelitian ini bertujuan mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku dan 

keputusan Gen Z Belanja di Ritel Modern Kota Bojonegoro”. Penelitian ini 

menggunakan metode dan teknik kualitatif. Data yang digunakan dalam penelitian 

adalah data primer yang dikumpulkan melalui quesioner. Metode pemeriksaan 

informasi dalam penelitian ini adalah pemeriksaan langsung dari hasil pemeriksaan 

lapangan dengan data quesioner. Target luaran penelitian ini publikasi di jurnal 

nasional terakreditasi Sinta 4. 

 

Kata kunci: Gen Z, Behavior, Keputusan, , Ritel Modern 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Generasi Z dikenal sebagai kelompok konsumen yang paling kritis. Mereka telah 

mengubah wajah ritel online dengan cara yang belum pernah terlihat sebelumnya. Berbeda 

dengan generasi sebelumnya, mereka tidak hanya mencari produk, tetapi juga pengalaman 

belanja yang memenuhi standar etis dan estetika yang tinggi. Mereka memasuki dunia 

kerja dengan daya beli yang kuat dan sikap selektif terhadap merek yang mereka dukung. 

Hal ini mendorong perusahaan untuk tidak sekedar menjual, tapi juga membangun koneksi 

dan kepercayaan. 

Generasi Z lebih cenderung untuk melakukan penelitian mendalam sebelum 

melakukan pembelian, membandingkan harga, kualitas, dan ulasan produk secara online 

untuk mendapatkan penawaran terbaik yang juga sejalan dengan nilai-nilai mereka. 

Mereka lebih menyukai merek yang transparan tentang sumber bahan, proses 

produksi, dan dampak lingkungan. Akibatnya, toko online kini bukan hanya tempat 

transaksi, tetapi juga platform untuk merek memperlihatkan komitmen mereka terhadap 

isu-isu sosial dan lingkungan, seringkali melalui cerita dan konten yang menarik secara 

visual. 

Menurut sejumlah penelitian terdahulu, Gen Z adalah mereka yang lahir setelah 

tahun1995 (Brown, 2020; Francis & Hoefel, 2018; Linnes & Metcalf, 2017), atau 

seringkali disebut dengan generasi pasca-milenial. Menurut studi yang dilakukan oleh 

McKinsey (2018), perilaku Gen Z dapat dikelompokkan ke dalam empat komponen besar 

yang berlandas pada satu fondasi yang kuat bahwa Gen Z adalah generasi yang mencari 

akan suatu kebenaran. Pertama, Gen Z disebut sebagai “the undefined ID”, dimana 

generasi ini menghargai ekspresi setiap individu tanpa memberi label tertentu. Pencarian 

akan jati diri, membuat Gen Z memiliki keterbukaan yang besar untuk memahami 

keunikan tiap individu. 

Menurut survei yang dilakukan oleh Harris Poll (2020), sebanyak 63% Gen Z 

tertarik untuk melakukan beragam hal kreatif setiap harinya. Kreatifitas tersebut turut 

dibentuk dari keaktifan Gen Z dalam komunitas dan sosial media. Hal ini relevan dengan 

sejumlah studi yang mengidentifikasi bahwa Gen Z merupakan generasi yang erat dengan 
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teknologi (digital native), sebagaimana mereka lahir di era ponsel pintar, tumbuh bersama 

dengan kecanggihan teknologi komputer, dan memiliki keterbukaan akan akses internet 

yang lebih mudah dibandingkan dengan generasi terdahulu. 

Mayoritas Generasi Z saat ini mengalami perubahan gaya hidup konstan yang 

sering dipengaruhi oleh tren yang sedang berkembang sesuai dengan kemajuan teknologi 

yang semakin kompleks. Modernisasi mengubah kehidupan agar sesuai dengan keinginan 

manusia (Popkova et al., 2019). Gen Z telah mengalami perubahan sosial, ekonomi, dan 

budaya yang signifikan sebagai akibat dari kemajuan teknologi (Jalilisadrabad et al., 2023) 

Selain itu, beberapa perilaku remaja adalah hasil dari gaya hidup mereka yang 

mengarah pada Perilaku social climber (Borden,2020). Berdasarkan hasil penelitian 

terdahulu yang dilakukan oleh Hund & McGuigan (2019) menyatakan bahwa keberadaan 

media sosial menarik perhatian Generasi Z untuk berlomba-lomba menampilkan gaya 

hidup demi ketenaran dan eksistensinya. 

Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai proses mental dan emosional serta 

aktivitas fisik yang dilakukan oleh individu – individu ketika mereka memilih, membeli, 

menggunakan, dan mengatur barang dan jasa untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 

tertentu (Bearden dkk, 1995, p. 106). Perilaku konsumen adalah tingkah laku tentang 

individu, kelompok, atau organisasi dan proses yang mereka gunakan untuk memilih, 

mengamankan, menggunakan, dan membuang produk, jasa, pengalaman, atau ide untuk 

kepuasan. (Harman Malau (2017:217). 

Di Bojonegoro, kini berbagai jenis desain bisnis ritel modern terus bermunculan 

seperti Suppermarket, hingga mini market modern yang terus menjamur seiring dengan 

kemajuan ekonomi. Ditengah menjamurnya mini market dan ritel modern, perilaku 

konsumen juga terus berubah dari waktu ke waktu karena perkembangan tingkat ekonomi 

yang semakin baik. Bebrapa tahun terakhir banyak bermunculan format ritel baru yang 

menawarkan berbagai keuntungan yang menjadikan konsumen untuk membeli barang pada 

ritel tersebut. Penjualan ritel modern utamanya, kini tidak lagi hanya berorientasi pada 

produk produk, namun juga kenyamanan, hiburan, kemudahan bertransaksi dan lain 

sebagainya.  

Saat ini, pelanggan Gen-Z mengikuti aturan dan ekspektasi yang berbeda. Didorong 

oleh teknologi dan budaya on-demand, konsumen generasi muda tumbuh dengan media 

dan layanan yang tersedia hanya dengan menekan satu tombol, kapan saja dan di mana 

saja. Ini bukanlah konsep yang terjadi di masa depan, melainkan sedang terjadi saat ini.  
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(Dwi Putra Hendro ariantoro & Budhi, 2020), mengungkapkan bahwa suasana toko 

suatu tempat atau area merupakan variabel yang mempengaruhi pengalaman umum yang 

diperoleh dari area yang diacu. Suasana toko memberikan simulasi tanggapan pembeli bisa 

mempengaruhi perilaku pembelian pembeli. 

Seperti kita ketahui, Ritel merupakan kegiatan bisnis yang menjual produk dan jasa 

pelayanan yang telah diberi nilai tambah untuk memenuhi kebutuhan pribadi, keluarga, 

kelompok, atau pengguna akhir dalam jumlah eceran. Ritel menjadi mata rantai yang 

penting dalam proses distribusi barang dan merupakan mata rantai terakhir dalam suatu 

proses distribusi yang menghubungkan produsen dengan konsumen (Utami, 2010). 

Adapun ciri utama ritel modern adalah manajemen modern; teknologi modern; 

bermodal kuat; harga sudah pasti; fasilitas canggih; pembayaran dapat menggunakan kartu 

kredit, kartu debit, atau e-money; prinsip swalayan; banyak kegiatan promosi, diskon dan 

hadiah; umumnya dikelola pihak swasta; kebanyakan ada di daerah perkotaan; kondisi 

bangunan umumnya bersih dan terawat dengan baik; dan konsumen menengah atas 

(Purnomo et al., 2013) 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Permasalahan yang dihadapi dalam proses penelitian dapat dirumuskan sebagai 

berikut: 

1. Apakah faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku Gen Z belanja di ritel modern 

Kota Bojonegoro? 

2. Apakah faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan Gen Z belanja di ritel modern 

Kota Bojonegoro? 

3. Bagaimana faktor-faktor mempengaruhi perilaku dan keputusan Gen Z belanja di 

ritel modern Kota Bojonegoro? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan dari  penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku Gen Z belanja di ritel 

modern Kota Bojonegoro 

2. Menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan Gen Z belanja di ritel 

modern Kota Bojonegoro 

3. Menganalisis pengaruh simultan faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku dan 

keputusan Gen Z belanja pada toko ritel modern Bojonegoro. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian yang diperoleh diharapkan mampu memberikan manfaat sebesar-

besarnya bagi penulis, industri ritel dan Universitas Bojonegoro. 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi penulis untuk meningkatkan dan 

mengembangkan kemampuan pengetahuan, wawasan serta kemampuan 

berfikir dalam menulis karya ilmiah tentang perilaku, konsumen dan 

manajemen ritel. 

2. Bagi Industri Ritel 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi kepada 

perusahaan mengenai kualitas pelayanan bagi kepuasan pelanggan di segala 

usia dan segmen pasar. 

3. Bagi Universitas Bojonegoro 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan juga referensi dalam 

menelurkan pengembangan karya ilmiah, khususnya bagi Prodi Manajemen 

Ritel tentang perilaku konsumen dan Pengembangan praktek manajemen bagi 

pengembangan ilmu manajemen dan para peneliti selanjutnya.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1. Gen Z 

Gen Z adalah mereka yang lahir setelah tahun1995 (Brown, 2020; Francis & Hoefel, 

2018; Linnes & Metcalf, 2017), atau seringkali disebut dengan generasi pasca-milenial. 

Menurut studi yang dilakukan oleh McKinsey (2018), perilaku Gen Z dapat 

dikelompokkan ke dalam empat komponen besar yang berlandas pada satu fondasi yang 

kuat bahwa Gen Z adalah generasi yang mencari akan suatu kebenaran. 

Harris Poll (2020), sebanyak 63% Gen Z tertarik untuk melakukan beragam hal 

kreatif setiap harinya. Kreatifitas tersebut turut dibentuk dari keaktifan Gen Z dalam 

komunitas dan sosial media. Hal ini relevan dengan sejumlah studi yang 

mengidentifikasi bahwa Gen Z merupakan generasi yang erat dengan teknologi (digital 

native), sebagaimana mereka lahir di era ponsel pintar, tumbuh bersama dengan 

kecanggihan teknologi komputer, dan memiliki keterbukaan akan akses internet yang 

lebih mudah dibandingkan dengan generasi terdahulu. 

Mayoritas Generasi Z saat ini mengalami perubahan gaya hidup konstan yang 

sering dipengaruhi oleh tren yang sedang berkembang sesuai dengan kemajuan 

teknologi yang semakin kompleks. Modernisasi mengubah kehidupan agar sesuai 

dengan keinginan manusia (Popkova et al., 2019). Gen Z telah mengalami perubahan 

sosial, ekonomi, dan budaya yang signifikan sebagai akibat dari kemajuan teknologi 

(Jalilisadrabad et al., 2023). 

2.1.2. Perilaku Konsumen 

Schiffman dan Kanuk (2010) dalam Suwarman (2011), mendefinisikan Perilaku 

konsumen sebagai berikut : “Istilah perilaku konsumen diartikan sebagai perilaku yang 

diperlihatkan konsumen dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan 

menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan 

mereka.” Suwarman (2011) menyatakan, “Dari beberapa definisi yang telah disebutkan 

diatas dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, 

serta proses psikologi yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, 
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ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-

hal kegiatan diatas atau kegiatan mengevaluasi” 

Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai proses mental dan emosional serta 

aktivitas fisik yang dilakukan oleh individu – individu ketika mereka memilih, membeli, 

menggunakan, dan mengatur barang dan jasa untuk memuaskan kebutuhan dan 

keinginan tertentu (Bearden dkk, 1995, p. 106). Perilaku konsumen adalah tingkah laku 

tentang individu, kelompok, atau organisasi dan proses yang mereka gunakan untuk 

memilih, mengamankan, menggunakan, dan membuang produk, jasa, pengalaman, atau 

ide untuk kepuasan. (Harman Malau (2017:217). 

(Savira & Putro, 2020), menyatakan bahwa meskipun pembeli tidak sepenuhnya 

memperhatikan lingkungan toko saat berbelanja, namun hal tersebut dapat 

mempengaruhi kondisi pribadi pembeli. Pelanggan mungkin lebih cenderung 

melakukan pembelian di toko dengan suasana yang menarik. 

2.1.3. Keputusan Pembelian 

Menurut (Nurfadhilah, Bakhtiar Tijjang, 2021), keputusan pembelian adalah 

aktivitas pembeli dalam menetapkan suatu barang yang dipandang sebagai jawaban atas 

kebutuhan dan keinginan pembeli tersebut. Pembeli mengejar banyak pilihan pembelian 

secara konsisten, dan pilihan pembelian adalah perhatian utama dalam bisnis pengiklan. 

Sebagian besar organisasi mempelajari keputusan pembelian pembeli secara mendalam 

untuk menanggapi pertanyaan tentang pelanggan mau belanja apa, dimana pelanggan 

berbelanja, serta jumlah yang pelanggan belanjakan, kapan pelanggan membelanjakan, 

dan mengapa pelanggan membelanjakan (Kotler & Armstrong, 2010).  

Setelah membeli suatu barang, pembeli pasti ingin merasakan apakah barang 

yang dibeli enak atau tidak (Arianty & Andira, 2021). Maka sejak saat itu pelanggan 

akan mempertimbangkan apakah cukup baginya untuk menjangkau merek yang 

dibelinya (jika tidak terpenuhi) atau apakah akan melakukan pembelian berulang ketika 

menginginkan barang serupa. 

Menurut (Nurfauzi et al., 2023), dalam melaksanakan keputusan pembelian, 

pelanggan mengejar hingga lima sub-pilihan, termasuk: pilihan tentang merek (merek 

A), pilihan tentang pedagang (vendor 2), pilihan tentang jumlah (1unit PC), pilihan 

tentang kapan harus membeli (akhir minggu), strategi cicilan (visa). Dalam menentukan 

untuk membeli atau tidak membeli suatu barang, pilihan pembelian dipengaruhi oleh 

beberapa sub pilihan tersebut. 
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2.1.4. Ritel Modern  

Ritel merupakan kegiatan bisnis yang menjual produk dan jasa pelayanan yang 

telah diberi nilai tambah untuk memenuhi kebutuhan pribadi, keluarga, kelompok, atau 

pengguna akhir dalam jumlah eceran. Ritel menjadi mata rantai yang penting dalam proses 

distribusi barang dan merupakan mata rantai terakhir dalam suatu proses distribusi yang 

menghubungkan produsen dengan konsumen (Utami, 2010). 

Ciri utama ritel modern adalah manajemen modern; teknologi modern; bermodal 

kuat; harga sudah pasti; fasilitas canggih; pembayaran dapat menggunakan kartu kredit, 

kartu debit, atau e-money; prinsip swalayan; banyak kegiatan promosi, diskon dan hadiah; 

umumnya dikelola pihak swasta; kebanyakan ada di daerah perkotaan; kondisi bangunan 

umumnya bersih dan terawat dengan baik; dan konsumen menengah atas (Purnomo et al., 

2013) 

 

2.2 Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No. Nama dan Tahun 

Penelitian 

Metode Penelitian Variabel atau 

Instrumen 

Hasil Penelitian 

1. Kharisma Austin 

Makaba 

Universitas 

Universal (2023). 

 

Sampel dalam 

penelitian ini 

berjumlah 101 

responden yang 

dipilih berdasarkan 

kriteria yang telah 

ditentukan. Model 

penelitian 

menggunakan 

kombinasi TAM dan 

TPBv, dengan analisis 

regresi linier berganda 

menggunakan SPSS. 

Digitalisasi 

QRIS, 

Behavior, 

Customer, 

Ritel Modern  

Perceived Ease to Use 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Perceived 

Effectiveness, 

kemudian Perceived 

Effectiveness & 

Perceived Ease to Use 

berpengaruh terhadap 

Attitude, serta variabel 

kontrol PEU, PE, 

Attitude, & Perceived 

Behavior berpengaruh 

signifikan terhadap 

niat berperilaku 
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2. Elly Rasmikayati, 

Gema Wibawa 

Mukti, Bobby 

Rachmat Saefudin 

(2023) 

Penelitian ini 

menggunakan data 

sekunder dari skripsi 

dan studi literatur.. 

Metode analisis yang 

digunakan yaitu 

analisis deskriptif 

dan analisis tabulasi 

silang. Metode yang 

digunakan adalah 

survei terhadap 100 

orang responden.  

 

Faktor 

psikologis, 

pribadi, sosial 

dan budaya,  

pengambilan 

keputusan 

Faktor psikologis, 

pribadi, sosial dan 

budaya berkorelasi 

nyata dengan proses 

pengambilan 

keputusan mereka 

dalam membeli buah 

dan sayur di Ritel 

Online 

3. Anggapratama, R., 

& Irnawati, D. 

(2023) 

Penelitian    ini  

pengumpulan   sampel   

memakai   Non-

Probability   Sampling   

melaui   metode   

Purposive Sampling. 

Penelitian ini  

menggunakan  

kuesioner. Metode 

yang digunakan 

adalah survei terhadap 

100 orang responden. 

Kualitas 

pelayanan, 

kepuasan 

pelanggan 

Kualitas pelayanan 

Indomaret Lettu 

Suyitno Bojonegoro 

berhubungan dengan 

kepuasan pelanggan 

dapat diterima 

4. Farisa, H.Y. & 

Simanjuntak, 

Megawati & 

Bagus, S.. (2019) 

Metode yang 

digunakan dalam 

penelitian ini adalah 

desain cross sectional. 

Data yang diperoleh 

diolah menggunakan 

pendekatan kuantitatif 

Hypermarkets, 

shopping 

behavior, 

supermarkets, 

public service. 

Rata-rata pengeluaran 

pelanggan ritel 

modern per aktivitas 

berbelanja baik 

hipermarket maupun 

supermarket berada 

pada kisaran 
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dengan analisis 

deskriptif dan 

dilakukan melalui 

survei online. 

Rp100.000 - 

Rp500.000. Rata-rata 

waktu kunjungan 

responden 

hypermarket adalah 1-

3 jam baik untuk pria 

maupun wanita 

5. Sulaeman Helmy, 

Lin Yan Syah, 

Wiwin Agustian 

(2019) 

Variabel  yang dikaji  

meliputi  factor 

eksternal  dan  internal  

yang  membentuk  

perilaku  konsumen, 

termasuk objek, 

atribut dan manfaat 

yang membentuk 

kepercayaan; sikap 

konsumen, serta  

variabel  yang 

membentuk  perilaku  

konsumen. 

Mengambil sampel 

sebanyak 120 

responden yang 

diwakili 10 responden 

Kepercayaan; 

Sikap 

konsumen, 

variable yang 

membentuk  

perilaku  

konsumen. 

Kenyamanan Lokasi, 

Kenyamanan  

Berbelanja,  Fasilitas  

Parkir,  Cara  

Pembayaran, Layanan  

Yang  Baik  Pada  

Pelanggan,  

Kenyamana untuk 

Wanita Pekerja, dan 

Perilaku Karyawan  

dominan  

mempengaruhi  

konsumen dalam 

berbelanja di Ritel 

Modern  

6. Rahmi Rosita 

(2016) 

Penelitian ini 

digunakan metode 

survei. Variabel yang 

diteliti meliputi 

variabel bebas yaitu 

lokasi, keleng 

kapan produk, kualitas 

produk, pelayanan, 

Lokasi, keleng 

kapan produk, 

kualitas 

produk, 

pelayanan, 

harga, dan 

kenyamanan 

berbelanja dan   

Lokasi, kelengkapan 

produk, kualitas 

produk, harga dan 

kenyamanan belanja 

terbukti berpengaruh 

positif terhadap minat 

beli ulang 

Konsumen. 
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harga, dan 

kenyamanan 

berbelanja, sedangkan 

variabel terikat 

nya adalah minat beli 

ulang konsumen 

Populasi pengunjung 

Lotte Mart Bekasi 

Junction. Sampel 

penelitian adalah 100 

responden yang 

diambil dengan 

purposive sampling 

dengan instrument 

kuesioner 

minat beli 

ulang 

Konsumen 

7. Noviawaty & 

Yuliandi (2014) 

Teknik pengambilan 

sampel non 

probability sampling. 

Teknik analisis data 

menggunakan uji 

validitas, uji 

reliabilitas, uji asumsi 

klasik, analisis 

kofisien determinasi 

dan uji regresi linier 

berganda. 

Store 

atmosphere 

dan keputusan 

pembelian. 

Store Atmosphere 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Sumber: Hasil penelitian sebelumnya diolah (2024) 
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2.3 Kerangka Konsep Penelitian 

Gambar 2.1 Kerangka Konsep Penelitian 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan kualiatif. Penelitian ini dilakukan untuk 

menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi prilaku dan keputusan Gen Z dalam 

belanja di ritel modern Kota Bojonegoro, dimana perilaku dan keputusan belanja sebagai 

variabel dependen (Y) dipengaruhi oleh faktor-faktor Gen Z (X1,X2). 

 

3.2 Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian di wilayah Kabupaten Bojonegoro. Karena dilokasi ini 

perkembangan ritel modern semakin besar dan pesat, berbagai jenis ritel semakin banyak 

dikunjungi oleh Gen Z dalam tren dan pemenuhan kebutuhan sehari-hari. 

 

3.3 Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek/subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2012). 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh polulasi 

(Sugiyono, 2012). Pada Penelitian ini sampel yang digunakan adalah masyarakat yang 

cenderung melakukan pembelian di berbagai ritel modern di Kota Bojonegoro. 

 

3.4 Jenis Data dan Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mendukung penelitian ini dan memperoleh data yang dibutuhkan, maka jenis 

penelitian dengan observasi, yaitu pengamatan langsung terhadap tingkah laku individu 

atau kelompok Gen Z, wawancara dengan  proses tanya-jawab dengan subjek penelitian 

untuk memperoleh keterangan hingga kajian Pustaka. 

3.5 Analisis Data 

Metode dalam penelitian ini menggunakan teknik yang digunakan untuk mengolah 

data yang diolah secara narasi. Pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, verifikasi 

dan kesimpulan sehingga data dapat digunakan untuk menganalisis kejadian, fenomena, 

atau keadaan secara sosial.   
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BAB IV 

HASIL PEMBAHASAN 

 

4.1 Hasil Pembahasan 

4.1.1 Pengaruh Teknologi terhadap perilaku dan keputusan Gen Z belanja di Ritel Modern    

Gen Z merupakan generasi yang erat dengan teknologi (digital native), 

sebagaimana mereka lahir di era ponsel pintar, tumbuh bersama dengan kecanggihan 

teknologi komputer, dan memiliki keterbukaan akan akses internet yang lebih mudah 

dibandingkan dengan generasi terdahulu. Harris Poll (2020), sebanyak 63% Gen Z tertarik 

untuk melakukan beragam hal kreatif setiap harinya. Kreatifitas tersebut turut dibentuk dari 

keaktifan Gen Z dalam komunitas dan sosial media. 

Modernisasi mengubah kehidupan agar sesuai dengan keinginan manusia (Popkova 

et al., 2019). Gen Z telah mengalami perubahan sosial, ekonomi, dan budaya yang 

signifikan sebagai akibat dari kemajuan teknologi (Jalilisadrabad et al., 2023). Mayoritas 

Generasi Z saat ini mengalami perubahan gaya hidup konstan yang sering dipengaruhi oleh 

tren yang sedang berkembang sesuai dengan kemajuan teknologi yang semakin kompleks. 

Sehingga Gen Z yang tumbuh dalam era teknologi digital saat ini memiliki cara 

pandang dan berperilaku yang berbeda dalam berbelanja di Kabupaten Bojonegoro. Media 

sosial memainkan peran penting dalam mempengaruhi keputusan belanja Gen Z di Toko 

Ritel Modern. Mereka sering kali mencari rekomendasi dan ulasan produk dari influencer 

dan teman-teman mereka di media sosial. Berdasar kuesioner yang diperoleh, mayoritas  

Gen Z di Bojonegoro saat ini lebih suka berbelanja secara online karena kemudahan dan 

kenyamanan yang ditawarkan, karena mereka dapat dengan mudah mengkomparasikan 

harga dan produk dari berbagai toko ritel yang datanya dapat diakses secara online.  

Begitupun dengan teknologi, kini telah muncul berbagai aplikasi yang dapat 

memudahkan Gen Z dalam memilih belanja kebutuhan apapun baik barang dan jasa, 

seperti halnya Shopee, Tokopedia dan Lazada yang tentu sudah sangat popular, sehingga 

mereka juga dapat dengan mudah mencari dan membeli produk apapun yang diinginkan. 

Gen Z juga sering kali mempertimbangkan reviewer dan rekomendasi orang lain sebelum 
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membuat keputusan pembelian. Tak hanya itu, influencer bagi Gen Z juga memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan mereka dalam berbelanja.  

X1: Teknologi menjadi faktor penting yang berpengaruh terhadap perilaku dan keputusan 

Gen Z dalam memilih belanja pada ritel modern 

4.1.2 Pengaruh Lingkungan Sosial terhadap perilaku dan keputusan Gen Z belanja di Ritel 

Modern 

Gen Z sering kali meminta rekomendasi dari keluarga dan teman sebelum membuat 

keputusan pembelian, terutama jika mereka memiliki pengalaman yang sama terhadap 

sebuah produk atau jasa yang pernah dibeli di ritel modern, sehingga opini keluarga dan 

teman dapat mempengaruhi keputusan pembelian mereka. 

Influencer di media sosial juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian Gen Z 

dengan mempromosikan produk atau jasa tertentu. Gen Z sering kali membaca berbagai 

ulasan dan review dari orang lain hingga trensetter di media sosial sebelum mereka 

membuat keputusan pembelian. Berbeda dengan generasi sebelumnya, Gen Z tumbuh 

dalam budaya konsumsi yang kuat, di mana saat mereka membeli barang-barang tertentu 

dianggap sebagai status simbol. Pengaruh budaya juga menyasar norma sosial yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian Gen Z, seperti membeli produk ramah lingkungan 

atau mendukung merek yang memiliki nilai-nilai yang sama dengan mereka. 

Akses pendidikan Gen Z yang cenderung mudah didapatkan dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian bagi mereka. Mayoritas Gen Z yang berpendidikan saat ini tentu  

pengetahuan terhadap produk dan jasa yang mereka inginkan juga sangat tinggi. Bahkan 

dengan akses dunia informasi yang luas melalui internet saat ini tentu dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian mereka. 

X2: Lingkungan sosial menjadi faktor penting terhadap keputusan Gen Z dalam belanja di 

Ritel Modern    
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasar pembahasan, penulis dapat disajikan kesimpulannya sebagai berikut: 

1. Teknologi menjadi faktor penting yang berpengaruh terhadap perilaku dan 

keputusan Gen Z dalam memilih belanja pada ritel modern, karena penggunaan 

media sosial, influencer, e-commerce dan aplikasi belanja online  

2. Lingkungan sosial menjadi faktor penting terhadap keputusan Gen Z dalam 

belanja di Ritel Modern, karena keluarga dan teman, pengaruh media sosial, 

budaya dan norma serta akses pendidikan dan informasi 

3. Teknologi dan Lingkungan Sosial berpengaruh berpengaruh terhadap perilaku 

dan keputusan Gen Z dalam memilih belanja pada ritel modern  

5.2 Saran 

5.2.1 Saran Praktis 

Karena teknologi menjadi faktor penting yang berpengaruh terhadap perilaku dan 

keputusan Gen Z dalam memilih belanja pada ritel modern, maka strategi promosi usaha 

ritel harus terus mengoptimalkan penggunaan teknologi digital seperti penggunaan media 

sosial, influencer, e-commerce dan aplikasi belanja online. Adapun untuk pengembangan 

bisnis ritel, karena lingkungan sosial menjadi faktor penting terhadap keputusan Gen Z 

dalam belanja, maka berbagai langkah promosi perlu dikembangkan bagi semua keluarga 

dan teman komunitas, penggunaan media sosial, bahkan menyajikan produk yang 

mendukung green ritel yang ramah lingkungan serta layanan yang edukatif dan informatif. 

5.2.2 Saran Teoritis 

Selanjutnya, untuk menghasilkan manfaat besar bagi masyarakat dengan hasil penelitian 

yang lebih baik dan komperehenship, perlu memakai variable-variabel lainnya yang masih 

belum terbahas dalam penelitian ini. Bahkan dengan responden dan lokasi yang berbeda, 

sehingga menghasilkan riset yang lebih baik dan teruji. 
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