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Pendahuluan
Pada era digital saat ini menjadikan segala aspek mengalami perkembangan yang memberikan

dampak bagi perilaku kehidupan sehari-hari dan membawa fenomena baru seperti perubahan gaya hidup, 

cara berkomunikasi dan memberikan informasi. Di Indonesia perkembangan digital termasuk pesat, hal

tersebut dipaparkan Internet World Stats pada tahun 2021 bahwa masyarakat Indonesia merupakan populasi

online terbesar nomor tiga di Asia dengan jumlah 212,35 juta

Hadirnya e-commerce di Indonesia mempermudah masyarakat dalam melakukan transaksi jual beli

tanpa harus mengeluarkan tenaga untuk mendatangi toko yang dituju sehingga masyarakat lebih suka

berbelanja online karena kepraktisan yang diberikan e-commerce. 

Terdapat faktor yang mempengaruhi seseorang melakukan pembelian impulsive yakni faktor internal dan 

eksternal dimana faktor eksternal meliputi situasi, lingkungan toko, produk yang dipasarkan, promosi yang 

diadakan, sedangkan faktor internal datang dari diri sendiri atau seorang individu didorong untuk melakukan

pembelian impulsive. Meningkatnya perkembangan zaman membuat para pelaku usaha juga meningkatkan

strategi promosi mereka yang berdampak pada kemampuan individu dalam mengimplemenntasikan kontrol

diri terutama pada generasi z kalangan mahasiswa.
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Research Gap

Shopping Lifestyle

Berdasarkan penelitian yang berjudul” Pengaruh Sales Promotion, Hedonic Shopping Motivation

Dan Shopping Lifestyle Terhadap Impulsive Buying Pada E-Commerce Tiktok Shop” menunjukkan

hasil bahwa shopping lifestyle berpengaruh positif signifikan terhadap impulse buying. 

Sedangkan pada penelitian “Pengaruh Shopping Lifestyle dan Visual Merchandising Terhadap

Impulse Buying Melalui Emosi Positif” menunjukkan bahwa Shopping Lifestyle tidak memiliki

pengaruh terhadap impulse buying. 

Price Discount

Penelitian yang berjudul Pengaruh Price Discount, Product Knowledge, dan Time Pressure

Terhadap Impulse Buying Pada Fitur Shopee Live” menunjukkan hasil bahwa price discount

berpengaruh positif terhadap impulse buying. Sedangkan pada penelitian yang berjudul

“Pengaruh Diskon Pada Aplikasi E-wallet terhadap Pertumbuhan Minat Pembelian Impulsif

Konsumen Milenial di Wilayah Tanggerang” menunjukkan hasil bahwa diskon berpengaruh

negative pada minat pembelian impulsiff. 

Self Control

Penelitian yang berjudul “Kontrol Diri dan impulsive Buying Produk Fashion Pada Mahasiswa

Psikologi Universitas Kristen Satya Wacana Pengguna E-commerce Shopee” menunjukkan hasil

bahwa Kontrol diri memiliki hubungan positif signifikan terhadap impulsive buying. Sedangkan

pada penelitian yang berjudul “Hubungan Antara Kontrol Diri Dengan Kecenderungan Impulse 

Buying Pada Mahasiswi” menunjukkan hasil bahwa variabel kontrol diri berpengaruh negative 

terhadap Impulsive buying.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Rumusan Masalah

Dampak Shopping Lifestyle, 

Price Discount, Self Control

terhadap Impulsive Buying

generasi z pengguna

Tokopedia mahasiswa

Universitas Muammadiyah

Sidoarjo.

Tujuan Penelitian

1. Apakah shopping lifestyle

berpengaruh terhadap

impulse buying generasi z

pengguna tokopedia

2. Apakah price discount

berpengaruh terhadap

impulse buying generasi z

pengguna tokopedia

3. Apakah self control

berpengaruh terhadap

impulse buying generasi z

pengguna tokopedia

Kategori SDGs

Penelitian ini termasuk 

dengan kategori SDGs 8 

“Meningkatkan 

Pertumbihan Ekonomi yang 

Merata dan Berkelanjutan, 

tenaga kerja yang optimal 

dan produktif, serta 

pekerjaan yang layak untuk 

semua.”
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Indikator-Indikator

Shopping Lifestyle Price Discount

Self Control Impulse Buying

Menurut Cobb&Hoyyer (1986) dalam Aritiya (2019), 
shopping lifestyle memiliki indikator yaitu
• merespon setiap kali ada penawaran untuk membeli

produk,
• berbelanja saat memandang produk terbaru
• membeli produk dengan merek yang paling populer,
• meyakini brand produk yang telah dibeli termasuk

kedalam produk popular serta baik dalam kualitas
• kerap kali membeli produk sama dari merek terkenal

daripada merek yang biasa dibeli

Menurut Tangney, Baumeister, dan Boone (Chaq, 
Suharman dan Rini, 2018) berikut adalah indikator self 
control
• self disclipine
• deliberate
• healthy habits
• work ethict
• reliability

Sutisna (2012:300) memaparkan bahwa price 
discount memiliki indikator sebagai berikut, 
• besarnya penurunan harga yang 

diperuntunkan pada komsumen ketika
produk mengalami discount

• potongan harga yang diberikan memiliki
batas waktu

• ada berbagai jenis produk yang mengalami
potongan harga sehinnga konsumen
memiliki berbagai pilihan saat diskon terjadi

Menurut Rook dalam (Fihartini, 2017) indikator
impulse buying diantaranya
• aktivitas yang dilakukan tanpa terencana atau

sikap spontan yang ditunjukkan individu untuk
memenuhi keinginan

• membuat keputusan tanpa mempertimbangkan
resiko kedepannya

• adanya perasaan emosional yang membuat
individu bersikap secara reflek

• adanya rasa ingin dalam hati yang tidak dapat
ditolak
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Kerangka Konseptual

Hipotesis

H1 : Shopping Lifestyle berpengaruh 

terhadap Impulse Buying

H2 : Price Discount berpengaruh 

terhadap Impulse Buying”

H3 : Self Control berpengaruh 

terhadap Impulse Buying
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Metode

Kuantitatif

Jenis Penelitian

Generasi z pengguna Tokopedia mahasiswa Universitas 
Muhammadiyah Sidoarjo

Populasi

Metode yang digunakan adalah non probability sampling dengan 
menggunakan teknik purpose sampling , dan untuk menentukan ukuran 
sampel menggunakan perhitungan rumus slovin

Teknik Pengambilan 
sampel

Sumber data

Analisis Data

Data Primer, dan metode pengumpulan data berupa kuesioner 

melalui Google Form

Analisis statistik akan dilakukan menggunakan perangkat lunak SPSS versi 

28.0. Data yang terkumpul akan di analisis menggunakan Uji Validitas, Uji 

Reabilitas, Analisis Regresi Linier Berganda, Uji T dan Uji F.
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METODE

n = 
1,962 · 0,5(1−0,5)

0,1²

n = 
1,962 · 0,5 · 0,5

0,1²

n = 
3,8416 · 0,25

0,01²

n = 96,04

Dengan begitu, sampel yang terhitung adalah 96,04 yang kemudian 
dibulatkan menjadi 100. Maka, peneliti menetapkan jumlah 
koresponden sebanyak 100 orang

n = 
𝑧21˗ɑ/2𝑃(1−𝑃)

𝑑²

Keterangan :

n = jumlah sampel

𝑧21˗ɑ/2 = Z adalah skor pada 1˗ɑ/2 tingkat kepercayaan

p = Estimasi proporsinya

d = presisi yang digunakan

Peneliti menggunakan nilai z atau tingkat kepercayaan 95% 

dengan nilai P 0,5  yang telah memenuhi kriteria yang diperlukan

untuk menetapkan ukuran sampel yang tepat, dan tingkat

kesalahan 10%[20]. Berdasarkan rumus lemeshow dengan

rumus berikut ini :
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Hasil

Shopping Lifestyle

Berdasarkan table dari analisis regresi linear berganda mendapati bahwa variabel shopping lifestyle 

memiliki hubungan positif terhadap variabel impulse buying dengan nilai t-hitung sebesar 7.811 dan nilai

signifikan sebesar 0.000 < 0.05, sehingga dapat diartikan bahwa secara parsial shopping lifestyle 

berpengaruh signifikan terhadap impulse buying

Price Discount

Berdasarkan table dari analisis regresi linear berganda mendapati bahwa variabel price discount memiliki

hubungan positif terhadap variabel impulse buying dengan uji t  nilai t-hitung sebesar 2.605 dan nilai

signifikan sebesar 0.011 < 0.05, sehingga dapat diartikan bahwa secara parsial price discount 

berpengaruh signifikan terhadap impulse buying.

Self Control

Berdasarkan table dari analisis regresi berganda mendapati bahwa variabel self control memiliki

hubungan positif terhadap variabel impulse buying  dengan uji t nilai t-hitung sebesar -2.314 dan nilai

signifikan sebesar 0.023 < 0.05, sehingga dapat diartikan bahwa secara parsial self control berpengaruh

signifikan terhadap impulse buying.
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Pembahasan

Shopping Lifestyle

Pada variabel shopping lifestyle berpengaruh positif dan signifikikan terhadap impulse buying. 

Hal ini menunjukkan bahwa shopping lifestyle mempengaruhi individu yang memiliki gaya hidup

berbelanja yang aktif serta suka berbelanja dan mnikmati pengalaman berbelanja baik offline 

maupun secara online lebih rentan melakukan pembelian tanpa pertimbangan yang matang. 

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Dhea Aulia dan Muhammad Zain(2023) 

bahwa shopping lifestyle berpengaruh positif dan signifikan.

Price Discount

Pada variabel price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. Hal ini 

menunjukkan bahwa price discount yang diterapkan tokopedia membuat konsumen tergiur

membeli dalam jumlah yang lebih banyak serta dapat membuat beberapa konsumen akan

bersedia memutuskan untuk terus melakukan transaksi Hal ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Mayang Putri Kinasih dan Nur Endah Retno Wuryandari(2023) bahwa price 

discount berpengaruh positif dan signifikan.

Self Control

Variabel self control berpengaruh negative tetapi signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa

meskipun self control negative namun dampaknya terhadap impulse buying. Dalam hal ini, 

mahasiswa yang memiliki kontrol diri rendah cenderung tidak mampu melihat konsekuensi

karena tindakannya saat berbelanja sedangkan mahasiswa yang memiliki kontrol diri tinggi

lebih mampu memikirkan konsekuensi dan cara yang tepat saat berperilaku dalam situasi yang 

beragam. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh L Almanda and C.H 

Soetjinigsih(2023) bahwa self control berpengaruh signifikan terhadap impulse buying
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