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(Fenomena)

Perkembangan dan kemajuan teknologi yang kini semakin pesat menimbulkan dampak perubahan yang
signifikan bagi masyarakat terutama dalam hal jual beli. Kemudahan dalam menjual dan membeli produk
dengan inovasi yang berbeda melalui e-commerce salah satunya shopee akan mempengaruhi gaya hidup &
mendorong masyarakat memiliki perilaku konsumtif. Awalnya mereka berbelanja untuk memenuhi
kebutuhan namun sekarang berubah menjadi sarana untuk memenuhi keinginan. Adanya price discount
membuat masyarakat semakin tertarik dan termotivasi ingin melakukan pembelian karena akan
menciptakan perasaan puas dan senang tersendiri. Mereka akan menghabiskan uang dan waktu hanya

untuk berbelanja dan biasanya mereka berbelanja tanpa ada perencanaan sebelumnya (Impulse Buying).
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Sudah banyak penelitian terdahulu yang membahas tentang beberapa variabel yang mempengaruhi
Impulse buying. Namun, dari penelitian tersebut menunjukan hasil yang tidak konsisten. Untuk itu
perlu dilakukan penelitian lebih lanjut untuk mengetahui hasil dari beberapa variabel yang dianalisis
yang bersifat efektif atau tidak. Seperti contoh terdapat perbedaan pengaruh dari price discount pada
Impulse buying yang dilakukan oleh [1] menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan.
Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh [10] menyatakan terdapat pengaruh yang tidak signifikan.
Penelitian yang dilakukan oleh [3] menyatakan bahwa hedonic shopping motivation tidak berpengaruh
terhadap impulse buying, sedangkan penelitian yang dilakukan oleh [11] menyatakan bahwa hedonic
shopping motivation berpengaruh terhadap impulse buying. Penelitian yang dilakukan [12] menyatakan
bahwa shopping lifestyle tidak berpengaruh signifikan terhadap impulse buying, sedangkan penelitian

yang dilakukan oleh [13] menyatakan bahwa shopping lifestyle berpengaruh signifikan terhadap
Impulse buying.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Rumusan masalah : Peran Price Discount, Hedonic Shopping Motivation, Shopping Lifestyle berpengaruh
Terhadap Impulse Buying pada Marketplace Shopee

Pertanyaan penelitian : Apakah Impulse Buying pada Marketplace Shopee dipengaruhi oleh Price Discount,
Hedonic Shopping Motivation dan Shopping Lifestyle?

Kategori SDGs : Penelitian ini menggunakan kategori SDGs nomer (8) yaitu tentang pertumbuhan ekonomi
yang berkelanjutan, kesempatan kerja yang penuh dan produktif serta pekerjaan yang
layak untuk semua orang.

https://sdgs.un.org/goals/qoal8
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https://sdgs.un.org/goals/goal8

Pendahuluan (Literatur Review)

1. Price Discount (X1)

Price discount adalah strategi pemasaran yang sering digunakan untuk menawarkan produk mereka dengan cara memberikan harga yang
lebih murah dari harga aslinya, tujuannya agar dapat menarik minat beli konsumen. (Herdiany et al, 2021).

1. Frekuensi diskon
2. besaran diskon
3. Waktu pemberian diskon

2. Hedonic Shopping Motivation (X2)

Hedonic shopping motivation merupakan aktivitas konsumen dalam mencari kebahagiaan, fantasi, dan kesenangan. Konsumen biasanya
menjadi emosional dalam belanja hedonis. Oleh karena itu, saat berbelanja mereka merasa senang dan dari situ merasa bahwa berbelanja
adalah hal yang menarik. (Patricia, 2021).

1. Advanture shopping (Petualangan mencari produk baru)

2. Idea Shopping (Ide berbelanja karena trend)

3. Value shopping (Nilai belanja berupa diskon)

4. Social Shopping (Interaksi social ketika berbelanja)

5. Relaxion shopping (Belanja sebagai upaya meredam stress)
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Pendahuluan (Literatur Review)

3. Shopping Lifestyle (X3)

Shopping lifestyle adalah bagaimana seseorang memilih untuk mengalokasikan uang mereka. Cara mereka berbelanja
mencerminkan status dan kebiasaan mereka. Setiap orang memiliki gaya hidup yang berbeda, termasuk gaya hidup yang membuat mereka
memiliki perilaku yang berbeda antara satu sama lain, tergantung pada gaya belanja mereka. (Patricia, 2021)

1. Membeli produk produk model terbaru

2. Shopping dengan merek yang terkenal

3. Yakin bahwa produk yang dibeli terbaik dalam hal kualitas.
4. Frekuensi membeli barang dengan beragam merek

4. Impulse Buying (Y)

Impulse buying merupakan suatu kondisi di mana seseorang mengalami rasa mendesak yang tiba-tiba dan tak tertahankan dan
cenderung membeli secara spontan. (Muhammad Rizki Maulana Putra et al., 2020)

1. Pembelian tanpa direncanakan sebelumnya (Spontanitas)
2. Pembelian tanpa berfikir akibat

3. Pembelian dipengaruhi keadaan emosional

4. Pembelian dipengaruhi penawaran
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Metode Penelitian

Menggunakan penelitian
kuantitatif karena data dalam >Jenis Penelitian .

penelitian ini berupa angka dan
analisis statistik Q Sampel < Menggunakan rumus Lemeshow dengan
239 Penelitian

sampel sebanyak 100 responden.
Marketplace Shopee Lokasi .
" P > Penelitian
)

Data primer yang diperoleh dari
responden berupa kuesioner dan data

< sekunder yang diperoleh dari informasi
di jurnal & publikasi lainnya.

Populasi pada penelitian ini :
adalah konsumen yang pernah Populasi
melakukan pembelian online Penelitian

pada Shopee di Wilayah Jawa -
Timur. A~

Analisis data menggunakan analisis
regresi linier berganda dengan

Analisis <
menggunakan software SPSS 25

Data

Metode pengumpulan data Teknik ‘Eﬁ’
menggunakan kuesioner yang /Pengumpulan Data g %)

di sebar ke responden
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Kerangka Konseptual

Hipotesis

Price

_ H1 : Price Discount berpengaruh Terhadap Impulse Buying
Discount

H2 : Hedonic Shopping Motivation berpengaruh Terhadap

Hedonic
Shopping
Motivation

Impulse Buying

H3 : Shopping Lifestyle berpengaruh Terhadap Impulse

Buying
Shopping
Lifestyle
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Hasil

« Analisis Deskriptif

Tabel 1. Statistik Deskriptif Jenis Kelamin Responden

Cumulatrve
Frequency Percent Vahd Percent Percent
Valid Laki - Laki 11 11.0 11.0 11.0
Perempuan 89 890 89.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Berdasarkan Tabel 1, dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam
penelitian ini adalah perempuan, yang berjumlah 89 orang di Jawa Timur dengan
tingkat presentasi 89%. Selain itu, responden laki — laki berjumlah 11 orang
dengan presentase 11%. Menganalisis kategori responden berdasarkan usia,
diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

Tabel 2. Statistik Deskriptif Usia Responden

Cumulative
Frequency  Percent  Valid Percent Percent
Walid 20 - 25 Tahun S0 50.0 0.0 90.0
26 - 30 Tahun 7 7.0 7.0 97.0
31 - 35 Tahun 3 3.0 30 100.0
Total 100 100.0

@ www.umsida.ac.id umsidal912 3 umsida1912 f muhammadiyah (@) umsida1912

Menurut Tabel 2, mayoritas responden dalam penelitian ini adalah
konsumen yang berusia antara 20 - 25 tahun. Terdapat 90 orang dengan
tingkat presentase sebesar 90%. Selain itu, responden yang berusia 26 - 30
tahun terdiri dari 7 orang dengan tingkat presentase sebesar 7%, sedangkan
responden yang berusia 30 - 35 tahun terdiri dari 3 orang dengan tingkat
presentasi sebesar 3%. Terakhir, Klasifikasi responden berdasarkan
pekerjaan., berikut ini adalah gambarannya:

universitas
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Hasil

Tabel 3. Statistik deskriptif pekerjaan responden

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Mahasiswa/'t 76 76.0 76.0 76.0
Karyawan 21 21.0 21.0 970
Wiraswasta 2 20 2.0 990
Lainnva 1 1.0 1.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Berdasarkan Tabel 3, mayoritas responden dalam penelitian ini adalah konsumen
yang teridentifikasi sebagai Mahasiswa, yang terdiri dari 76 orang dengan nilai
presentase 76%. Selain itu, terdapat 21 responden yang berstatus sebagai karyawan
dengan presentase sebesar 21%. Selanjutnya, terdapat 2 orang responden yang
berstatus sebagai Wiraswasta dengan presentase 2%, dan terdapat 1 orang
responden yang berstatus lainnya (yaitu responden yang pekerjaannya tidak
tercantum dalam pilihan kuesioner) dengan presentase 1%.
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Hasil

Uji Validitas Uji Reliabilitas

Variabel Item Rhitung Riabel Keterangan Koelisi Taraf
oellslen ara
Price Discount | 0.786 0,196 Vakd Variabel .. . Keterangan
XD X172 0.793 0.196 Valid | _ alpha signifikansi _
: X13 0.848 0.196 Valid Price  Discount 0,734 0.6 Reliabel
. X2.1 0,790 0.196 Valid (X1)
Hedonic — : _ _
Shopping X2.2 0.83% 0,196 Valid Hedonic Shopping 0,874 0.6 Reliabel
Motivation ﬁi g:;g gig ::railj Motivation (3z)
- - ) all B =
(Xz) ok 5.536 3,196 S S]_:u:rppmg 0,799 0.6 Reliabel
X3.1 0.783 0,196 Valid Lifestyle (3) _ |
Shopping X32 0,765 0,156 Valid Impulse Buying 0.810 0.6 Reliabel
Lifestyle (Xz) | X33 0,797 0,196 Valid (Y)
X34 0,820 0,196 Valid
Y.1 0,830 0,196 Valid . .. .
Impulse Y2 0.326 0.196 v;;d Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa semua konstruksi
Buying (Y) | Y3 0.805 0.196 Valid memenuhi persyaratan reliabilitas. Fakta bahwa semua nilai alpha
Y 4 0.738 0.196 Valid Cronbach lebih besar dari 0,60 menunjukkan variabel dalam

penelitian ini adalah reliabel.

Dari tabel di atas, menunjukkan bahwa semua variabel price discount,
hedonic shopping motivation, shopping lifestyle dan impulse buying
dinyatakan valid karena nilai r hitung lebih besar dari r tabel (0,196) pada
taraf signifikansi 5%.

— -‘; . . i i universitas :
UMSI@ @ www.umsida.ac.id umsidal912 3 umsida1912 f myhammadiyah @ umsidal912



Hasil

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Eesidual

N 100
Normal Parameters® MMean 0000000
Std. Deviation 1.29397904

Most Extreme Differences  Absolute 101
Positive 101

Negative -070

Test Statistic 101
Asvmp._ Sig_ (2-tailed) 1314

Sumber : Output SPS5 data diclah penelit, 2024

Berdasarkan hasil uji Kolmogorov-Smirnov (K-S), nilai yang diperoleh
adalah 0,131. Hal ini berarti nilai tersebut memiliki probabilitas yang tinggi
dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi dari

penelitian ini memiliki distribusi normal.
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Uji Multikolinieritas

Variabel Tolerance VIF Keterangan
Price 0,391 2 580 Tidak terjadi
Dhscount (X1) Multikolinearitas
Hedonic Shopping 0413 2424 Tidak terjadi
Motivation (X2) Multikolinearitas
Shopping 0481 2 0RO Tidak terjadi
Lifestyle (X3) Multikolinearitas

Hasil dari tabel diatas menyatakan VIF kurang dari 10, dan seluruh
variabel memiliki tolerance lebih dari 0,1. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa variabel yang digunakan dalam penelitian ini tidak
menunjukkan adanya multikolinearitas.
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Uji Heteroskedastisitas

Variabel Sig. Keterangan
Price Discount (X1) 0.708 Tidak terjadi Berdasarkan data disamping, nilai signifikan untuk Price Discount (X1)
Heteroskedastisitas sebesar 0, 708 (> 0,05), Hedonic Shopping Motivation (X2) sebesar 0, 954
: ) _ : - (> 0,05), dan Shopping Lifestyle (X3) sebesar 0, 308 (> 0,05). Dapat
Hedonic Shopping 0.9>4 Tidak terjads disimpulkan  bahwa  tidak ada  homoskedastisitas  maupun
Motivation (X2) Heteroskedastisitas heteroskedastisitas pada kedua variabel independen dalam penelitian ini.
shopping Lifestyle (X3) 0308 Tidak terjadi
Heteroskedastisitas
~X
= b 2 . g . universitas a
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Hasil

Uji Regresi Linear Berganda

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 {Constant) 2.494 1.043 2.390 019
Price Discount 484 114 393 4231 A000
Hedonic Shopping 211 071 268 2.970 {004
Motivation
Shopping Lifestyle 233 078 2353 3.044 003

Persamaan regresi dibuat berdasarkan temuan analisis regresi pada tabel 8 sebagai berikut:

Y=2,494 +0, 484X1 + 0, 211 X2 +0, 233 X3 +¢

Hasil persamaan regresi berganda Tabel 8 dapat dipahami dengan melihat apa yang ditunjukkannya:

- Nilai konstanta sebesar 2,494, artinya adalah apabila variabel price discount, hedonic shopping motivation, shopping lifestyle diasumsikan nol (0), maka impulse
buying bernilai 2,494,

- Nilai koefisien regresi untuk variabel price discount adalah 0,484. Hal ini menunjukkan bahwa untuk setiap kenaikan satu unit price discount, pembelian impulse
buying akan meningkat sebesar 0,484.

- Nilai koefisien regresi dari variabel hedonic shopping motivation sebesar 0,211. Artinya adalah bahwa setiap peningkatan hedonic shopping motivation sebesar
1 satuan maka akan meningkatkan impulse buying sebesar 0,211.

- Nilai koefisien regresi variabel shopping lifestyle sebesar 0,233. Artinya adalah bahwa setiap peningkatan shopping lifestyle sebesar 1 satuan maka akan
meningkatkan impulse buying sebesar 0,233.
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Hasil

Uji Hipotesis CCoctticients. Coethoens
.- - - Model B Std. Error Beta t Sig.
UJ I ParSIaI (UJ I t) 1 (Constant) 2494 1.043 2.390 019
Price Discount A84 d14 3095 4.251 000
Hedonic Shopping 211 071 268 2.970 004
Motivation
Shopping Lifestyle 233 078 255 3.044 .003

®  Pengaruh price discount terhadap impulse buying

Berdasarkan Tabel di atas, menunjukan bahwa nilai signifikasi pengaruh price discount (X1) terhadap impulse buying (YY) adalah 0,000 <
0,05 dan t hitung 4.251 > nilai t tabel 1,984. Dapat disimpulkan bahwa variabel price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
impulse buying pada Marketplace Shopee di Wilayah Jawa Timur.

®  Pengaruh hedonic shopping motivation terhadap impulse buying

Berdasarkan Tabel di atas, menunjukan bahwa nilai signifikasi pengaruh hedonic shopping motivation (X2) terhadap impulse buying (YY)
adalah 0,004 < 0,05 dan t hitung 2,970 > nilai t tabel 1,984. Dapat disimpulkan bahwa variabel hedonic shopping motivation berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel impulse buying pada Marketplace Shopee di Wilayah Jawa Timur.

®  Pengaruh shopping lifestyle terhadap impulse buying

Berdasarkan Tabel di atas, menunjukan bahwa nilai signifikasi pengaruh shopping lifestyle (X3) terhadap impulse buying (YY) adalah 0,003 <
0,05 dan t hltung 3,044 > nilai t tabel 1,984. Dapat disimpulkan bahwa variabel shopping lifestyle berpengaruh positif terhadap impulse buying pada
----- \/ilayah Jawa Timur.
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Hasil

Uji F
ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F S1g.
1 Fegression 346.426 3 115475 66.876 000k
Fesidual 165.764 96 1.727
Taotal 512,190 99

Dari hasil Tabel 10, nilai Ftabel adalah sebesar 2,70 di perolah dari dfl = (k-1)= 3 dan df2 =
(n—k-1) =(100-3-1)= 96. Nilai Fhitung = 66,876 yang lebih besar dari nilai Ftabel = 2,70, nilai
probabilitas atau sig sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa secara bersama-sama
variabel price discount, hedonic shopping motivation, dan shopping lifestyle berpengaruh signifikan
terhadap impulse buying. Dengan demikian, hipotesis dapat diterima.

\
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Hasil

Koefisien Determinasi (R2)

Model Summary

Adjusted B Std. Error of
Model R E. Square Square the Estimate
1 8212 676 666 1.31404

Sumber ; Qutput SPSS data diclah peneliti, 2024

Berdaszarkan tabel 11, dipengaruhi nilai koefizien B Square (F2) sebesar 0,678 atau 87,6 %. Hal ini hegarti
bahwa pengaruh variabel X1 X2 X3 secara simultan (berzama- sama) terhadap variabel Y adalah sebesar 67,6 %
dengan sizanya dipengarohi oleh variabel lzin yang tidak terdapat pada penelitian ini.

Berdasarkan tabel diatas, dipengaruhi nilai koefisien R Square (R2) sebesar 0,676 atau 67,6
%. Hal ini berarti bahwa pengaruh variabel X1,X2,X3 secara simultan (bersama- sama)
terhadap variabel Y adalah sebesar 67,6 % dengan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain

yang tidak terdapat pada penelitian ini.
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Pembahasan

1. Pengaruh Price Discount (X1) Terhadap Impulse Buying (Y)

® Dari hasil uji yang telah dilakukan dapat ditarik kesimpulan bahwa price discount berpengaruh signifikan
terhadap impulse buying. Di buktikan oleh hasil analisis regresi linier dan uji t dengan nilai sig 0,000 < 0,05
artinya hipotesis diterima. Dimana terdapat pengaruh antara price discount terhadap impulse buying pada
Marketplace Shopee di Wilayah Jawa Timur.

* Penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh [1], dalam penelitiannya menyatakan
bahwa price discount berpengaruh signifikan terhadap impulse buying. Penelitian ini juga sejalan dengan
penelitian [19] menyatakan bahwa price discount berpengaruh terhadap impulse buying. Hasil penelitian juga
di lakukan oleh [20] yang menyatakan bahwa price discount berpengaruh terhadap impulse buying.

® Price discount merupakan salah satu upaya dalam menarik konsumen untuk kembali melakukan pembelian.
Dengan pemberian price discount tersebut konsumen diharapkan akan tertarik terhadap produk yang
ditawarkan. Semakin tinggi nilai price discount maka semakin meningkatnya impulse buying pada
Marketplace Shopee di Wilayah Jawa Timur.

. g i oo PSS b e A e g o ubiversitas
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Pembahasan

2. Pengaruh Hedonic Shopping Motivation (X2) Terhadap Impulse Buying (Y)

® Berdasarkan hasil pengujian dapat ditarik kesimpulan bahwa hedonic shopping motivation memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap impulse buying. Di buktikan oleh hasil analisis regresi linier dan uji t dengan nilai
sig 0,004 < 0,05, artinya hipotesis diterima. Dimana terdapat pengaruh antara hedonic shopping motivation
terhadap impulse buying pada Marketplace Shopee di Wilayah Jawa Timur.

® Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh [11], dalam penelitiannya
menyatakan bahwa hedonic shopping motivation berpengaruh terhadap impulse buying. Penelitian ini juga
sejalan dengan penelitian yang dilakukan [21] bahwa hedonic shopping motivation berpengaruh terhadap
Impulse buying. Hasil penelitian juga dilakukan oleh [22] yang menyatakan bahwa hedonic shopping
motivation berpengaruh terhadap impulse buying.

® Semakin tinggi motivasi berbelanja hedonic yang dimiliki maka akan mempengaruhi konsumen untuk

melakukan kegiatan berbelanja dan juga meningkatnya impulse buying pada Marketplace Shopee di-Wilayah
Jawa Timur.
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Pembahasan

3. Pengaruh Shopping Lifestyle (X3) Terhadap Impulse Buying (Y)

® Dari hasil pengujian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa shopping lifestyle berpengaruh signifikan
terhadap impulse buying. Di buktikan oleh hasil analisis regresi linear dan hasil uji t dengan nilai Sig 0,003
< 0,05, artinya hipotesis diterima. Dimana terdapat pengaruh antara shopping lifestyle terhadap impulse
buying pada Marketplace Shopee di Jawa Timur. Jika semakin tinggi nilai shopping lifestyle maka akan
meningkatnya impulse buying pada Marketplace Shopee di Wilayah Jawa Timur.

® Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan [13], dalam penelitiannya menyatakan
bahwa shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulse buying. Penelitian ini juga sejalan dengan penelitian
yang dilakukan [3], yang menyatakan bahwa shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulse buying. Hasil
penelitian juga dilakukan oleh [23] yang menyatakan bahwa shopping lifestyle berpengaruh terhadap
impulse buying.

® Seseorang akan menghabiskan waktu serta uangnya disebut dengan gaya hidup berbelanja. Dengan
demikian, jika kualitas hidup seseorang meningkat, maka mempengaruhi pembelian impulse buying (tidak
terencana).
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Kesimpulan

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dengan judul peran price discount, hedonic shopping
motivation, shopping lifestyle terhadap impulse buying pada Marketplace Shopee di Wilayah Jawa
Timur, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara price discount
terhadap impulse buying pada Marketplace Shopee di Jawa Timur. Artinya semakin sering dan
tinggi besaran diskon yang diberikan, maka kemungkinan besar keinginan konsumen untuk
melakukan pembelian impulsif juga akan meningkat. Hedonic shopping motivation berpengaruh
signifikan terhadap impulse buying pada Marketplace Shopee di Jawa Timur. Artinya dengan
meningkatnya motivasi berbelanja hedonis, maka kemungkinan besar keinginan mereka untuk
melakukan pembelian impulse buying juga akan meningkat. Shopping lifestyle berpengaruh
signifikan terhadap impulse buying pada Marketplace Shopee di Jawa Timur. Artinya semakin
meningkatnya gaya belanja yang dimiliki, maka akan meningkat pula pembelian impulse buying.
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