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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk (1) mengetahui program diskon yang dilakukan Shopee, 

(2) mengetahui tingkat pembelian implusif pengguna aplikasi Shopee, dan (3) 

mengetahui perngaruh diskon terhadap pembelian implusif pengguna aplikasi Shopee. 

Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner yang disebarkan melalui google 

form. Teknik analisi data menggunakan analisis data deskrptif. Hasil penelitian 

menujukkan pada variabel program diskon harga yang ditawarkan Shopee dapat 

memperoleh kategori baik dengan persentase 75,1% dan pada variabel pembelian 

impulsif mendapat kategori baik dengan persentase 73,2% sehingga hasil tersebut bisa 

membuktikan adanya pengaruh antara variabel diskon harga terhadap pembelian 

impulsif. Hasil pengolahan data tersebut nilai thitung yang diperoleh variabel X adalah 

sebesar 6,734, diketahui nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel yaitu sebesar 1,661. 

Berdasarkan hasil uji linear sederhana yang menyatakan bahwa jika variabel diskon 

harga dinaikkan maka akan mempengaruhi keputusan pembelian impulsif sebesar 0,533 

yang berarti akan terjadi kenaikkan terhadap keputusan pembelian impulsif sebesar 

53,3%. 

Kata kunci: diskon harga, pembelian impulsif 

 

ABSTRACT 

This study aims to for (1) know about programs of discount done shopee, (2) know buying 

implusif power users shopee application, and (3) know the effects of a discount on the 

purchase of implusif users shopee application. Data collection method uses a 

questionnaire that was spread through google form. Analysis of data in relation 

technique using analysis deskrptif data  The results of the study showed on the variables 

of discount program the prices offered shopee can obtain good category with the 

percentage 75,1 % and on the variables of the purchase of impulsive got good category 

with the percentage 73,2 % so that the result of the regulation can prove the existence of 

the influence of between variables price discount the impulsive buying. The results of 

data processing value thitung obtained the variable non-competitive purchase will be 6,734 

x, known thitung value greater than the 1,661 at table. Based on the results of the linear 
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simple claimed that if variable discount prices raised the purchase of impulsive decision 

will affect 0,533 meaning kenaikkan occurring with the resolution of the impulsive buying 

53,3%.  

Keyword: discount price, impulsive buying 

Pendahuluan 

Perkembangan teknologi yang semakin hari terus mengalami kemajuan dengan 

pesat. Tak hanya itu, perkembangang pesat juga berkaitan dengan teknologi informasi 

dan komunikasi yang ditunjang oleh teknologi eelektronik, sehingga masyarakat semakin 

mudah melakukan interaksi tanpa mempermasalahkan jarak, batas, ruang, dan waktu. 

Teknologi. Meskipun terkadang dengan berbelanja secara online, konsumen sulit untuk 

melihat bentuk fisik dan kualitas produk secara langsung sebelum melakukan keputusan 

pembelian. Sementara itu, dilain sisi apabila konsumen yang memiliki berbagai jenis 

kebutuhan berbelanja secara offline, konsumen perlu berpindah-pindah tempat untuk 

dapat memenuhi kebutuhannya meskipun dengan berbelanja secara offline konsumen 

dapat dengan mudah melihat bentuk fisik dan kualitas produk yang akan dibelinya. 

Beberapa aplikasi e-commerce yang populer di Indonesia untuk memenuhi kebutuhan 

dan gaya hidup masyarakat Indonesia, seperti Shopee, Tokopedia, Bukalapak, Lazada, 

JD.id, Blibli dan lain-lain.  

Gambar 1 Hasil Survei Pengguna Aplikasi Belanja Online dari Tahun 2017-2019 

 

 

Sumber: m.industry.co.id (2019) 

Berdasarkan gambar 1 dapat dilihat bahwa adanya peningkatan pengguna aplikasi 

belanja online Shopee dari tahun 2017-2019. Pada tahun 2017, Shopee menempati 

peringkat kedua dengan presentase 22%. Pada tahun 2018, Shopee berada pada peringkat 
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pertama dengan presentase 27%. Pada tahun 2019 posisi Shopee tidak berubah dan masih 

menempati peringkat pertama dengan presentase 29%. Dalam hal ini terbukti bahwa 

dalam tiga tahun terakhir Shopee masih menjadi aplikasi belanja online yang banyak 

diminati penggunanya dibandingkan dengan pesaingnya. Menurut Afifah  (2019) Shopee 

berhasil menjadi top of mind di benak masyarakat Indonesia hal tersebut didukung oleh 

gambar grafik survey yang menunjukkan bahwa shopee berhasil menjadi peringkat 

pertama menjadi aplikasi belanja online yang paling sering diakses oleh masyarakat 

Indonesia, yang artinya Shopee mempunyai awareness tertinggi dibanding 

competitornya. Sehingga pada penelitian ini penulis tertarik untuk membahas aplikasi 

online Shopee.  

Pembelian impulsif terjadi ketika orang mengalami dorongan untuk membeli 

produk, tanpa pertimbangan bijaksana mengapa dan untuk apa alasan satu kebutuhan 

produk. Dorongan kadang-kadang tak tertahankan dan konsumen karena mungkin 

merasa sementara di luar kendali dan kurang memperhatikan konsekuensi perilaku. 

Meskipun pembelian impulsif tidak menghalangi pengolahan informasi, emosi 

memainkan peran kunci dalam proses.  

Menurut Semuel (2009) menjelaskan bahwa perilaku pembelian yang tidak 

direncanakan (unplanned buying) atau pembelian impulsif (impulsive buying) merupakan 

sesuatu yang menarik bagi produsen maupun pengecer, karena merupakan pangsa pasar 

terbesar dalam pasar modern. Melalui fenomena tersebut dapat dilihat bahwa 

perkembangan bisnis online kini kian berkembang sangat pesat. Hal ini juga mendorong 

agar para e-commerce untuk merencankan berbagai strategi agar bisa tetap 

mempertahankan eksistensi di kancah perdagangan online, para aplikasi berbelanja 

berbasis online perlu memahami perilaku konsumen dalam melakukan pembelian, 

termasuk melakukan pembelian impulsif (Ayuning, 2019). Pembelian impulsif 

menjadikan konsumen bertindak tidak secara logis dalam mengambil keputusan. Hal 

tersebut bisa dikarenakan adanya penawaran yang menarik yang sedang ditawarkan oleh 

pihak e-commerce, misalnya potongan harga atau diskon 

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk engetahui program diskon yang 

dilakukan Shopee, mengetahui tingkat pembelian implusif pengguna aplikasi Shopee, 

mengetahui perngaruh diskon terhadap pembelian implusif pengguna aplikasi Shopee. 

ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.8, No.2 April 2021 | Page 1254



 

 

KAJIAN TEORI 

Pemasaran merupakan sebuah konsep dasar dan sedeharna dalam proses jual beli. 

Konsep yang menyatakan bahwasannya alasan keberadaannya sebagai salah satu upaya 

dalam memuaskan kebutuhan konsumen. Menurut Rahmat (2012, p.5) menjelaskan 

bahwasannya pemasaran merupakan proses perencanaan dan eksekusi, mulai dari 

tahapan konsepsi, penetapan harga, promosi, hingga distribusi barang-barang, ide-ide dan 

jasa sebagai upaya memuaskan kemauan pribadi. Menurut Kotler dan Amstrong (2016, 

p.29) memaparkan penjelasan pemasaran adalah proses perusahaan menciptakan nilai 

untuk pelanggan dan membangun hubugan pelanggan yang kuat sebagai cara untuk 

meningkatkan produksi.  

Setiap perilaku selalu memiliki maksud dan tujuan tertentu. Pemasaran bertujuan 

memaksimalkan konsumsi, memaksimalkan kepuasan konsumen melalui berbagai 

pelayanan yang diinginkan, memaksimalkan pilihan, dan memaksimalkan mutu hidup. 

Tujuan tersebut harus digunakan demi tercapaiya produktivitas perusahaan. Komunikasi 

pemasaran merempresentasikan gabungan semua unsur dalam bauran pemasaran merek, 

yang memfasilitasi terjadinya pertukaran dengan menciptakan suatu arti yang 

disebarluaskan kepada pelanggan atau kliennya (Shimp 2009:4). 

Promosi penjualan menurut Machfoedz (2010: 161) dilakukan untuk menawarkan 

nilai tambah kepada konsumen, seperti stimulus untuk memotivasi penjualan dengan 

cepat, stimulus ini dapat ditunjukan kepada konsumen, distributor, agen dan anggota 

wiraniaga. Dalam promosi penjualan, Assauri (2015: 285) menjelaskan bahwa terdapat 

beberapa hal yang dilakukan sebagai usaha untuk meningkatkan penjualan, antara lain 

dengan menyelenggarakan berbagai pertemuan, pertunjukan, contoh gratis atau 

demonstrasi, perlombaan dan kemasan khusus. 

Diskon adalah pengurangan dari harga tercatat yang diajukan penjual kepada 

pembeli yang apakah tidak melakukan fungsi pemasaran tertentu atau melakukan fungsi 

pemasaran tertentu atau melakukan fungsi pemasaran atau melakukan sendiri fungsi itu 

(McCarthy,2009:362). Suhardi sigit (dalam mariana, 2009:49) discount adalah 

penguruangan terhadap harga yang ditetapkan karena pembeli memenuhi syarat yang 

ditetapkan karena pembeli memenuhi syarat yang ditetapkan. Kotler (2007:485) diskon 
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adalah penyesuaian harga dasar untuk memberikan pernghargaan pada pelanggan atas 

reaksi – reaksi tertentu, seperti pembayaran tagihan lebih awal, volume pembelian, dan 

pembelian diluar musim. 

 Menurut Mowen & Minor (2010) (dalam Yessica, 2015:3) definisi pembelian 

impulsif adalah tindakan membeli yang dilakukan tanpa memiliki masalah sebelumnya 

atau maksud/niat membeli yang terbentuk sebelum memasuki toko. Hal senada 

diungkapkan juga oleh Lisda (dalam Meigie, 2017:2) pembelian impulsif adalah proses 

pembelian suatu barang, dimana pembeli tidak mempunyai niat untuk membeli 

sebelumnya, dapat dikatakan pembelian seketika. Sedangkan menurut Shoham & Brencic 

(dalam Melina, 2017:2) mengatakan bahwa pembelian impulsif berkaitan dengan 

perilaku untuk membeli berdasarkan emosi. 

Verplanken dan Herabadi (2001) (dalam Henrietta, 2012:3-4) menyebutkan 

beberapa faktor yang dapat memicu pembelian impulsif. Faktor-faktor tersebut adalah 

lingkungan pemasaran (tampilan dan penawaran produk), variabel situasional 

(ketersediaan waktu dan uang), dan variabel personal (mood, identitas diri, kepribadian, 

dan pengalaman pendidikan).  

Berikut disajikan tabel penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti. 

Tabel 1 Penelitian Terdahulu yang Relevan 

No  Kategori Keterangan 

1 Judul dan Tahun Penelitian  Pengaruh Promosi dalam Mempengaruhi Pembelian 

Tanpa Perencanaan (Impulse Buying) pada Suzuya 

Medan, 2017 

Nama Peneliti Mervin Angeline 

Lokasi Penelitian  Suzuya, Medan 

Variabel dan Indikator Penelitian  Variabel X yang digunakan yaitu Promosi sedangkan 

variabel Y yaitu Pembelian Tanpa Perencanaan ( 

Impulse Buying) 

Teknik Analisis Data Kuantitatif menggunakan Analisis Regresi Linier 

Sederhana 
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Hasil Penelitian  Promosi mempunyai pengaruh, jika sering melakukan 

promosi maka akan meningkatkan daya beli konsumen 

dalam hal ini yaitu Impulse Buying 

Perbedaan Penelitian ini menggunakan variabel X secara umum 

yaitu Promosi Penjualan yang mempunyai indikator 

diskon dan penelitian ini dilakukan di Suzuya Medan. 

2 Judul dan Tahun Penelitian  Pengaruh Price Discount dan Bonus Pack Terhadap 

Impluse Bunying Pada Pelanggan Minimarket Studi 

Pada Pelanggan Minimarket Indomaret di Indonesia, 

Sleman, Yogyakarta 

Nama Peneliti Brian Vicky Prihastama 

Lokasi Penelitian  Indonesia, Sleman, Yogyakarta 

Variabel dan Indikator Penelitian  yang digunakan yaitu  Variabel (X1) Price Discount 

Variabel (X2) Bonus Pack Promosi sedangkan variabel 

(Y) yaitu Pembelian Tanpa Perencanaan ( Impulse 

Buying) 

Teknik Analisis Data Kuantitatif menggunakan Analisis Regresi Linier 

Sederhana 

Hasil Penelitian  bonus pack dan price discount berpengaruh terhadap 

perilaku impulse buying pada konsumen minimarket 

Indomaret Indonesia, Sleman. 

Perbedaan Penelitian ini dilakukan di Indonesia, Sleman, 

Yogyakarta 

3 Judul dan Tahun Penelitian  Pengaruh Potongan Harga Terhadap Impulse Buying 

Pada Pelanggan Indomaret Jamin Ginting Padang Bulan, 

2017 

Nama Peneliti Melva Sianipar 

Lokasi Penelitian  Indomaret Jamin Ginting Padang Bulan 

Variabel dan Indikator Penelitian  Variabel X yang digunakan yaitu Potongan Harga 

sedangkan variabel Y yaitu Impulse Buying. 

Teknik Analisis Data Kuantitatif menggunakan Analisis Regresi Linier 

Sederhana 

Hasil Penelitian  Potongan Harga berpengaruh positif terhadap Impulse 

Buying dan kedua variabel memiliki hubungan yang 

cukup erat. 

Perbedaan Penelitian ini dilakukan di Indomaret Jamin Ginting 

ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.8, No.2 April 2021 | Page 1257



 

 

Padang Bulan 

4 Judul dan Tahun Penelitian  Perilaku Pembelian Tidak Terencana (impulse buying) di 

Pusat Perbelanjaan Modern di Surabaya. 2015 

Nama Peneliti Eko Adiputra 

Lokasi Penelitian  Surabaya 

Variabel dan Indikator Penelitian  Variabel X yang digunakan yaitu Perilaku Pembelian 

sedangkan variabel Y yaitu Pembelian Implusif 

Teknik Analisis Data Kuantitatif menggunakan Analisis Regresi Linier 

Sederhana 

Hasil Penelitian  perilaku pembelian tidak hanya dikarenakan perilaku 

fashion – oriented impulse buying namun juga 

disebabkan oleh planned impulse buying dan reminder 

impulse buying. 

 

 

Metode Penelitian 

Bentuk penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merupakan penelitian 

kuantitatif dengan pendekatan deskriptif kualitatif. Menurut Siregar (2014:15), penelitian 

deskriptif merupakan penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, 

baik satu variabel atau lebih (independent) tanpa membuat perbandingan atau 

menghubungkan antara satu variabel yang lain.  

Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan disebarkan melalui 

google form. Menurut Sugiyono (2011 :102) pada prinsipnya meneliti adalah melakukan 

pengukuran, maka harus ada alat ukur yang baik. Alat ukur dalam penelitian dinamakan 

instrumen penelitian. Jadi instrumen penelitian adalah suatu alat yang digunakan 

mengukur fenomena alam maupun sosial yang diamati. Secara spesifik semua fenomena 

alam maupun sosial yang diamati. Secara spesifik semua fenomena ini disebut variabel 

penelitian. Alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 

angket atau kuesioner dan untuk mengolah atau menghitung data – data yang diperoleh, 

peneliti menggunakan perangkat lunak SPSS (Stastitical Product and service solution) 

versi 20, Tentu sebelumnya insturmen – instrumen penelitian ini harus diuji validitas dan 

reliabilitasnya. 
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Teknik analisis data menggunakan analisis data kualitatif, uji normalitas, analisis 

regresi linier, dan pengujian hipotesis. Analisis Deskriptif Menurut Sugiyono 

(2014:206) analisis deskriptif adalah analisis yang digunakan untuk menganalisis data 

dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul 

sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum 

atau generalisasi. Sedangkan menurut Siregar (2014:126) menyatakan analisis 

deskriptif merupakan bentuk analisis data penelitian untuk menguji generalisasi hasil 

penelitian berdasarkan satu sampel. Uji normalitas dilakukan untuk memastikan bahwa 

data setiap variabel yang akan dianalisis berdistribusi normal atau tidak Sugiyono 

(2010:241). Analisis regresi linier sederhana digunakan untuk mengetahui berapa besar 

pengaruh variabel (Diskon Harga) dan vriabel terkait yaitu (Pembelian Impulsif). Uji 

statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara 

individual dalam menerangkan variasi variabel dependen. Koefisien determinasi (R2 ) 

bertujuan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel independen 

menjelaskan variabel dependen. 

Hasil dan Pembahasan 

Hasil Uji Normalitas 

 

Gambar 1 Hasil Uji Normalitas 

 Berdasarkan pada gambar 1 tersebut dapat dilihat bahwasannya grafik histogram 

menujukkan pola distribusi normal dan berbentuk simetris, tidak terlalu melenceng ke 

kanan atau ke kiri. 

ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.8, No.2 April 2021 | Page 1259



 

 

Hasil Analisis Regresi Sederhana 

 Analisis regresi linier sederhana digunakan untuk mengetahui berapa besar 

pengaruh variabel (Diskon Harga) dan variabel terkait yaitu (Pembelian Impulsif). Hasil 

uji analisis regresi sederhana dapat dilihat sebagai berikut. 

 

Tabel 1 Hasil Analisis Regresi Sederhana 

 

 Berdasar hasil luaran regresi tersebut, model analisis regresi liner sederhana yang 

digunakan dalam penelitian bisa dirumuskan sebagai berikut: 

Y=5,055+0,879x 

 Dari hasil persamaan tersebut dapat disimpulkan: 

1. Nilai konstanta sebesa 5,055 artinya apabila nilai variabel independen diskon 

harga (x) bernilai 0, maka nilai keputusan pembelian impulsif akan tetap 

meningkat sebesar 5,055. 

2. Koefisien regresi variabel diskon harga (X) sebesar 0,879, artinya nilai konstan 

dari koefisien regresi (b1) sebesar 87,9% dengan koefisien bertanda positif, yang 

dapat dikatakan bahwa jika variabel diskon harga meningkat dan konstan, maka 

akan keputusan pembelian implusif dapat meningkat sebesar 17,7%. Oleh karena 

itu semakin baik Diskon Harga semakin baik pula keputusan pembelian implusif. 

 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5.055 6.873  .735 .464 

X .879 .131 .533 6.734 .000 

a. Dependent Variable: Y     
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Hasil Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis merupakan pernyataan atau kesimpulan tentang sesuatu yang 

bersifat sementara waktu dan dianggap benar. Hipotesis dikatakan sebagai jawaban 

sementara karena masih didasarkan pada teori, anggapan, dan pengalaman. Sehingga 

untuk mengetahui kebenaran hipotesis tersebut maka perlu dilakukan pengujian terlebih 

dahulu. Penelitian ini melakukan dengan pengujian parsial (uji t) dan pengujian simultan 

(uji f). 

Uji Signifikan Individual (Uji –t) 

 Uji t dilakukan untuk menguji apakah Diskon Harga (X) dengan Shopee 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian Implusif (Y). Diuji 

dengan uji t yang bertujuan untuk menguji signifikansi pengaruh satu variabel 

independen secara individu terhadap variabel dependen. Uji signfikansi parsial (uji-t) 

yang dilakukan terhadap variabel independen tersebut adalah dengan hipotesis sebagai 

berikut: 

Ha = Terdapat pengaruh antara Diskon Harga terhadap Keputusan Pembelian Implusif. 

Pengujian ini dilakukan dengan membandingkan thitung dengan ttabel. Suatu variabel 

independen dikatakan berpengaruh signifikan jika thitung > ttabel dengan tingkat 

signifikansi 5%. Maka nilai ttabel (df = 110-2) dalam penelitian ini adalah 1,661. Selain 

dengan membandingkan nilai thitung dengan ttabel, dapat juga dilihat dari besarnya nilai 

signifikan. Jika nilai sig< 0,05, maka variabel independen secara individu mempengaruhi 

variabel dependen. 

 

Tabel 2 Hasil Uji Signifikan Individual Parsial (Uji-t) 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5.055 6.873 
 

.735 .464 

X .879 .131 .533 6.734 .000 

a. Dependent Variable: Y     
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Hasil uji signifikansi parsial (uji t) pada tabel 2 menunjukkan bahwa hasil 

pengolahan data tersebut nilai thitung yang diperoleh variabel X adalah sebesar 6,734, 

diketahui nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel yaitu sebesar 1,661. Pada tabel tersebut 

juga menunjukkan nilai signifikan 0,000 dimana nilai signifikansinya lebih kecil dari 

0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa diskon harga memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian implusif. Hal ini berarti dengan dilakukan 

pengujian tersebut menyatakan bahwa hipotesis 1 (Ha) diterima. 

 

Uji Koefisien Determinasi 

Uji koefisien determinasi (R2) mencerminkan kemampuan variabel dependen. 

Tujuan pengujian ini digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh variabel 

independen terhadap dependen. Nilai koefisien determinasi adalah diantara nol dan satu. 

Semakin tinggi nilai R
2
 maka semakin besar kemampuan variabel-variabel independen 

(diskon harga) dalam menjelaskan variabel dependen (keputusan pembelian imlpusif). 

Tabel 3 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .533
a
 .285 .278 4.43356 

a. Predictors: (Constant), X  

b. Dependent Variable: Y   

   

Berdasarkan tabel 3, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Nilai R sebesar 0,533 berarti hubungan antara diskon harga (X) terhadap keputusan 

pembelian implusif (Y) sebesar 53,3%. Artinya, ada hubungan yang relatif tinggi 

antar variabel diskon harga (X) dengan keputusan pembelian implusif (Y). 

2. Nilai R Square adalah 0,285. Hal ini berarti 28,5% keputusan pembelian implusif 

(Y) Shopee dapat dipengaruhi oleh variabel diskon harga (X). Sedangkan sisanya 

72,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk pada penelitian ini. 
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Hasil Karakteristik Responden 

Pengaruh diskon penjualan terhadap pembelian impulsif produk pada aplikasi 

Shopee Indonesia dilakukan dengan menyebarkan kuesioner melalui google form, yaitu 

pada link https://forms.gle/JtkJMCBRsqQYpiVy6 . Kuesioner disebarkan kepada 110 

responden. Dalam kuesioner tersebut, peneliti membuat dua bagian pertanyaan terdiri 

atas identitas responden dan pertanyaan inti. Identitas responden berisi usia, jenis 

kelamin, status, pekerjaan, pendapatan, dan pengeluaran. Pertanyaan inti dibagi lagi 

menjadi dua, yaitu diskon harga dan pembelian impulsif dengan masing-masing variabel 

tersebut memiliki 14 pertanyaan. Keseluruhan pertanyaan dalam kuesioner berjumlah 33 

pertanyaan. 

Pembeli impulsif memiliki dua karakteristik, yakni excetement dan esteem. 

Karakteristik tersebut digunakan peneliti dalam menentukan responden dalam pengisian 

kuesioner. Responden yang mengisi kuesioner haruslah memiliki aplikasi Shopee dan 

sudah pernah melakukan transaksi melalui aplikasi tersebut.  

Hasil karakakteristik responden dari penyebaran kuesioner, diperoleh data sebagai 

berikut. 

1. Berdasarkan pengalaman berbelanja, sebanyak 107 atau 97,3% pernah 

menggunakan aplikasi Shopee untuk berbelanja dan sebanyak 3 atau 2,8% tidak 

pernah menggunakan aplikasi Shopee dalam berbelanja. 

2. Berdasarkan usia, sebanyak 71 atau 65% yang berusia 17-29 dan sebanyak 35 atau 

35%. Data tersebut menunjukkan pada usia 17-29 lebih sering berbelanja dan lebih 

memilih berbelanja online menggunakan aplikasi Shopee. Salah satu aspek 

pembelian impulsif adalah aspek afektif, artinya terdapat dorongan emosional yang 

secara serentak, meliputi perasaan senang dan gembira setelah membeli tanpa 

perencanaan (Verplanken & Herabadi, 2001). 

3. Berdasarkan jenis kelamin, sebanyak 39 pria atau 35% menggunakan aplikasi 

Shopee dalam berbelanja, sedangkan wanita sebanyak 71 atau 65%. Dari hasil 

tersebut diketahui wanita lebih banyak menggunakan aplikasi Shopee saat 

berbelanjanja daripada pria. Wanita lebih sering berbelanja untuk mencukupi 

keinginannya. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Sinaga (2019) menyatakan 
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bahwa wanita lebih mudah tertarik dengan barang yang sedang diskon dan secara 

spontan akan membeli barang tersebut karena mereka akan mendapat kepuasan 

tersendiri ketika telah membeli barang tersebut.  

4. Berdasarkan status pernikahan, sebanyak 20 orang atau 18,18% pengguna aplikasi 

Shopee memiliki status menikah, 89 orang atau 80,90% berstatus belum menikah, 

dan 0,90 atau 1 orang saja berstatus janda/duda. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

seseorang yang berstatus belum menikah lebih impulsif. Sejalan dengan pendapat 

Santrock (2002) yang mengatakan bahwa seseorang yang telah menikah memiliki 

beban keluarga yang lebih banyak dibandingkan dengan seseorang yang berstatus 

lajang atau janda/duda, sehingga mereka akan lebih memperhitungkan keadaan 

keuangan. 

5. Berdasarkan pekerjaan, jumlah responden yang memiliki status pelajar sebanyak 37 

atau 33,63%, berstatus PNS sebanyak 34 atau 30,90%, berstatus ibu rumah tangga 

sebanyak 4 atau 3,63%, berstatus wiraswasta berjumlah 30 atau 27,27% dan 

bekerja sebagai pegawai swasta sejumlah 5 atau 4,54%. Hasil tersebut dapat 

diketahui terdapat kecenderungan pembelian impulsif lebih banyak dilakukan oleh 

orang yang berstatus mahasiswa atau pelajar dengan jumlah 37 atau 33,63% dan 

pembelian impulsif yang terendah dilakukan oleh orang yang berstatus ibu rumah 

tangga dengan jumlah 4 atau 3,63%. Oleh karena itu, dapat disimpulkan 

karakteristik responden pengguna aplikasi Shopee berdasarkan pekerjaan adalah 

pelajar. 

6. Berdasarkan pendapatan, sebanyak 15 atau 13,63% responden memiliki pendapatan 

penghasilan sebesar <Rp2.000.000, sebanyak 65 atau 59,09% responden 

berpendapatan sebesar Rp2.000.000-Rp4.500.000, dan sebanyak 30 responden 

memiliki pendapatan sebesar >Rp4.500.000. Menurut Tirmisi et al (2009) 

pendapatan seseorang berpengaruh terhadap jumlah kunjungan dan jumlah yang 

dihabiskan.  Sejalan dengan hal tersebut, dapat dismpulkan bahwasannya sebanyak 

65 atau 59% responden berpenghasilan Rp2.000.000-Rp4.500.000 lebih memiliki 

perilaku pembeli impulsif. 

7. Berdasarkan pengeluaran, terdapat 100 atau 90,90% responden mengeluarkan 

<Rp2.000.000, sebanyak 8 atau 7,27% responden mengeluarkan Rp2.000.001-
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Rp4.500.000, dan sebanyak 2 atau 1,81% atau >Rp4.500.000. Responden 

terbanyak berjumlah 100 atau 90,90% dengan pengeluaran <Rp2.000.000. Hal 

tersebut dapat disimpulkan bahwa responden Shopee merupakan kelompok 

pengeluaran menengah. 

Hasil Jawaban Responden terhadap Program Diskon Shopee 

Program diskon Shopee digunakan untuk menarik konsumen karena bisa membeli 

barang dengan harga yang murah. Konsumen cenderung mengabaikan kebutuhan saat 

mengetahui adanya diskon. Hal tersebut sejalan dengan pendapat Kotler (2007:485) 

diskon merupakan penyesuaian harga dasar untuk mberikan penghargaan pada pelanggan 

atas reaksi-reaksi tertentu. Untuk mengetahui tanggapan responden secara keseluruhan 

untuk variabel program diskon yang ditawarkan oleh pihak Shopee, maka dibuat 

pengkategorian terlebh dahulu. Berikut disajikan tabel perekapan hasil skor untuk setiap 

pernyataan variabel program diskon. 

 

Tabel 4 Perekapan Presentase Variabel Program Diskon 

Interval Persen Kriteria Frekuensi Persentase 

84% < skor ≤  100% Sangat Tinggi 3 2.6% 

69% < skor ≤  84% Tinggi 100 91.4% 

52% < skor ≤  68% Cukup 7 6.0% 

36% < skor ≤ 52 % Rendah 0 0.0% 

20% ≤ skor ≤ 36% Sangat Rendah 0 0.0% 

Jumlah 110 100% 

Tertinggi 88.6% 

Terendah 58.6% 

Rata-rata 75.1% 

 

Berdasarkan tabel 4 yang menunjukkan hasil perekapan kemudian dapat dilakukan 

analisis indeks minimum sehingga dapat diketahui variabel program diskon Shopee 

termasuk pada garis kontinum sangat tidak baik, tidak baik, cukup baik, baik, atau sangat 

baik. Apabila digambarkan dalam garis kotinum adalah sebagai berikut: 
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20%  36%  52%  68% 75.1% 84%  100% 

Gambar 2  Intrepretasi Nilai  Variabel Program Diskon Shopee 

Berdasarkan pada gambar 2 tersebut diketahui dalam pengkategorian data yang 

didapatkan pada variabel program diskon Shopee termasuk dalam kategori baik. Hal ini 

menunjukkan bahwa program diskon Shopee dapat menarik konsumen untuk melakukan 

belanja secara online, sehingga program diskon pada marketplace Shopee harus sering 

diadakan agar konsumen juga lebih sering berbelanja menggunakan aplikasi Shopee. 

Hasil Jawaban Responden terhadap Pembelian Impulsif 

Pembelian impulsif sebagai salah satu perilaku konsumen yang sering terjadi sat 

berbelanja. Menurut Shoham & Brencic (dalam Melina, 2017:2) mengatakan bahwa 

pembelian impulsif berkaitan dengan perilaku untuk membeli berdasarkan emosi. Emosi 

ini berkaitan dengan pemecahan masalah pembelian yang terbatas ataupun spontan. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pada variabel pembelian impulsif, berikut 

pada tabel 5, disajikan rekapan pembelian impulsif pada pengguna aplikasi Shopee. 

Tabel 5 Perekapan Persentase Variabel Pembelian Impulsif 

Interval Persen Kriteria Frekuensi Persentase 

84% < skor ≤  100% Sangat Tinggi 8 6.9% 

69% < skor ≤  84% Tinggi 90 77.6% 

52% < skor ≤  68% Cukup 14 12.1% 

36% < skor ≤ 52 % Rendah 4 3.4% 

20% ≤ skor ≤ 36% Sangat Rendah 0 0.0% 

Jumlah 116 100% 

Tertinggi 90.0% 

Terendah 44.3% 

Rata-rata 73.2% 

Berdasarkan tabel 5 yang menunjukkan hasil perekapan kemudian dapat dilakukan 

analisis indeks minimum sehingga dapat diketahui variabel program diskon Shopee 

     

Sangat Tidak Baik Tidak Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik 
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termasuk pada garis kontinum sangat tidak baik, tidak baik, cukup baik, baik, atau sangat 

baik. Apabila digambarkan dalam garis kotinum adalah sebagai berikut: 

 

20%  36%  52%  68% 73,2% 84%  100% 

Gambar 3 Intrepretasi Nilai pada Variabel Pembelian Impulsif 

Berdasarkan pada gambar 3 tersebut diketahui dalam pengkategorian data yang 

didapatkan pada variabel keputusan pembelian impulsif pada pengguna aplikasi Shopee 

termasuk dalam kategori baik. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian 

impulsif pada pengguna aplikasi Shopee dapat menarik konsumen untuk melakukan 

belanja secara online, sehingga program diskon pada marketplace Shopee harus sering 

diadakan agar konsumen juga lebih sering berbelanja menggunakan aplikasi Shopee. 

Pengaruh Diskon Harga terhadap Keputusan Pembelian Impulsif secara Online 

pada Pengguna Aplikasi Shopee di Indonesia 

Hasil penelitian yang telah dilakukan mendapatkan beberapa penjelasan terkait instrumen 

yang digunakan. Instrumen yang digunakan sebagai alat ukur pengaruh diskon harga terhadap 

keputusan pembelian impulsif secara online telah diuji kevaliditasnnya sehingga dapat digunakan 

dalam penelitian selanjutnnya. Pada hasil pengujian instrumen menjelaskan bahwasannya variabel 

diskon harga berpengaruh positif dan signifikan pada keputusan pembelian impulsif secara online. 

Berdasarkan hasil analisis regresi yang telah dilakukan melalui software pengolah data spss v.24 

menjelaskan bahwa diskon harga membawa pengaruh secara signifikan terhadap keputsan 

pembelian impulsif secara online pada pengguna Shopee. Hal tersebut dapat dilihat melalui hasil 

analisis linear sederhana dengan diperolehnya persamaan garis regresi Y = 5,055+0,879x dengan 

nilai koefisien regresi positif. Maka dapat diartikan bahwa seluruh variabel independen 

berpengaruh positif terhadap variabel dependen. 

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial (uji t) yang merujuk pada tabel 4.33 ditemukan 

bahwa variabel independen diskon harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen keputusan pembelian impulsif secara online. Hasil pengolahan data tersebut nilai thitung 

     

Sangat Tidak Baik Tidak Baik Cukup Baik Baik Sangat Baik 
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yang diperoleh variabel X adalah sebesar 6,734, diketahui nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel 

yaitu sebesar 1,661. Pada tabel tersebut juga menunjukkan nilai signifikan 0,000 yang mana nilai 

signifikansinya lebih kecil dari 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa diskon harga memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian implusif. Hal ini berarti dengan 

dilakukan pengujian tersebut menyatakan bahwa hipotesis 1 (Ha) diterima.  

Berdasarkan hasil uji linear sederhana yang menyatakan bahwa jika variabel diskon harga 

dinaikkan maka akan mempengaruhi keputusan pembelian impulsif sebesar 0,533 yang berarti 

akan terjadi kenaikkan terhadap keputusan pembelian impulsif sebesar 53,3%. Dari hasil 

pengujian tersebut dapat disimpulkan bahwasannya diskon harga memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembeli impulsif pengguna Shopee di 

Indonesia. Simpulan tersebut didukung dengan pendapat menurut Stern (dalam 

Mariyatul, 2015:23-24) Pure Impulse (Impulsif murni) merupakan pembelian yang 

dilakukan murni tanpa rencana atau terkesan mendadak. Biasanya tindakan ini terjadi 

setelah konsumen melihat barang yang ditawarkan oleh toko online dan muncullah 

keinginan untuk memiliki barang saat itu juga. 

Simpulan 

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial (uji t) yang merujuk pada tabel 4.33 ditemukan 

bahwa variabel independen diskon harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen keputusan pembelian impulsif secara online. Hasil pengolahan data tersebut nilai thitung 

yang diperoleh variabel X adalah sebesar 6,734, diketahui nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel 

yaitu sebesar 1,661. Berdasarkan hasil uji linear sederhana yang menyatakan bahwa jika variabel 

diskon harga dinaikkan maka akan mempengaruhi keputusan pembelian impulsif sebesar 0,533 

yang berarti akan terjadi kenaikkan terhadap keputusan pembelian impulsif sebesar 53,3%. 

Berdasarkan simpulan tersebut, terdapat beberapa saran yang dapat digunakan dalam penelitian 

selanjutnya. Adapun saran dari peneliti, yakni. 

1. Bagi perusahaan, terkait banyaknya konsumen yang tertarik dengan diskon harga agar 

program tersebut tetap diadakan dan lebih bervariatif lagi sehingga konsumen lebih tertarik 

melakukan pembelian di aplikasi tersebut. Hal tersebut dapat mengutungkan berbagai pihak, 

yakni perusahaan, penjual, dan pembeli. 
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2. bagi peneliti selanjutnya, diharapkan penelitian ini dapat membantu dan bisa menambah 

variabel yang lebih variatif sehingga dapat membantu konsumen dalam mendapatkan 

informasi. 
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