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Dampak hopping Lifestyle, Price Discount, Self Control Terhadap Impulse
Buying Generasi Z pengguna Tokopedia

Impact Of Shopping Lifestyle, Price Discount, Self Control On Generation Z Impulse
Buying Of Tokopedia Users

Ridhatul Fitriahl), Mas Oetarjo=2)

1) Program StudiManajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia
2)Program StudiManajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia
*Email: masoetarjo@umsida.ac.id

Abstract. E-commerce makes it easier for people to carry out buying and selling transactions without having to expend
energy so that people prefer to shop online because of the practicality that e-commerce provides. This situation provides
changes in consumer behavior where people prioritize desires over needs when shopping. Tokopedia, one of the e-
commerce sites, is here to provide updates for the public in carrying out shopping transactions. This encourages
researchers to examine what variables influence impulse buying. The aim of this research is to find out what variables
influence the impulse buying behavior of Tokopedia users. This research uses quantitative methods with primary data
types. Respondents in this study were determined using the Lemeshow formula and there were 100 respondents. Testing
of this research data uses multiple linear regression analysis, validity test, reliability test, normality test, multicollinearity
test, heteroscedasticity test, coefficient of determination test and T test. The results of this study show that the three
variables, namely shopping lifestyle, price discount and self control have a significant effect on the impulse buying of
Tokopedia users.

Keywords- Shopping Lifestyle, Price Discount, Self Control, Impulse Buiying

Abstrak. E-commerce mempermudah masyarakat dalam melakukan transaksi jual beli tanpa harus mengeluarkan tenaga
sehingga masyarakat lebih suka berbelanja online karena kepraktisan yang diberikan e-commerce, situasi ini memberikan
perubahan perilaku konsumen dimana masyarakat dalam berbelanja lebih mendahulukan keinginan daripada kebutuhan.
Tokopedia salah satu e-commerce hadir memberi pembaruan bagi masyarakat dalam melakukan transaksi berbelanja. Hal
ini mendorong peneliti untuk meneliti variabel apa yang berpengaruh terhadap impulse buying. Tujuan penelitian ini
untuk mengetahui variabel apa yang mempengaruhi perilaku impulse buying pengguna tokopedia penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif dengan jenis data primer. Responden pada penelitian ini ditententukan dengan
menggunakan mumus Lemeshow dan didapatkan responden sebanyak 100 orang. Pengujian data penelitian ini
menggunakan analisis regresi linier berganda, uji validitas, uji reabilitas, uji normalitas, uji multikoliniearitas, uji
heteroskedasitas, uji koefisien determinasi dan uji T. Hasil penelitian ini menunjukkan ketiga variabel yaitu shopping
lifestyle, price discount dan self control berpengaruh secara signifikan terhadap impulse buying pengguna tokopedia

Kata Kunci- Shopping Lifestyle, Price Discount, Self Control, Impulse Buying.




L. 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[1]. 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 21235 juta
sedangkan posisi pertama ditempati Cina[2]. Perkembangan teknologi dan informasi tentunya memberikan kemudahan
bagi masyarakat bukan hanya sebagai media berkomunikasi dan bertukar informasi namun dapat di gunakan sebagai media
berbisnis secara digital seperti e-commerce[3]. Hadirnya e-commerce di Indonesia mempermudah masyarakat dalam
melakukan transaksi juala beli tanpa harus mengeluarkan tenaga untuk mendatangi toko yang dituju sehingga masyarakat
lebih suka berbelanja online karena kepraktisan yang diberikan e-commerce, pada situasi ini memberikan perubahan pada
perilaku konsumen dimana saat ini masyarakat dalam berbelanja lebih mendahulukan keinginan daripada kebutuhan yang

kemudian memunculkan perilaku impulse buying[4].

Berdasarkan beerita CNN 2018, masyarakat Indonesia cenderung lebih berbelanja di situs online seperti e-
commerce dibandingkan toko offline. Beberapa produk yang sering dibeli pada e-commerce yaitu, baju, kosmetik,
aksesoris, dan lain sebagainya[5] Tentunya hal tersebut dijadikan peluang oleh para pengusaha ritail mulai memasarkan
produknya pada situs online mengigat Masyarakat telah tertarik dan mulai menggunakan e-commerce[6]. Selain itu, dalam
artikel “Navigating Indonesia’s E-commerce: Omnichannel as the Future of Retail” yang dilkasanakan SIRCLO dengan
Katadata Insight Center tahun 2021. Dari hasil survey tersebut didapatkan nilai sebesar 74.5% saat ini masyarakat
cenderung melakukan pemebelian online daripada pada ritail tradisiona[7]. Dari data tersebut menunjukkan kegiatan
berbelanja online sebagai sebuah gaya hidup baru[8]. Karena kemudahan mengakses e-commerce menimbulkan perlikau
baru seperti shopping lifestyle dimana pada waktu luang dan ketersediaan dana membuat masyarakat terutama generasi
z yang hidup di era digitalisasi memiliki tingkat daya beli tinggi sehingga memungkinkan terjadinya perilaku impulse

buying[9].

Ada beberapa e-commerce di Indonesia antara lain Tokopedia, Shoppe, Bukalapak, Lazada dan masih ada banyak
lagi karena menjamurnya era digitalisasi[10] . Tokopedia salah satu e-commerce yang diminati Masyarakat berdiri pada
tahun 2009 hadir memberi pembaruan bagi masyarakat dalam melakukan transaksi penjualan dan pembelian[11]. Ketatnya
persaingan dunia bisnis beberapa tahun belakangan membuat para pelaku bisnis harus meningkatkan strategi dalam
mengembangkan usahanya agar mampu bersaing dengan competitor lainnya, seperti memberikan discount-discount

menarik bagi konsumen[12].




Rata-rata Jumlah Pengunjung Situs Tokopedia per Bulan (Kuartal | 2019
Kuartal Il 2022)

Gambar 1. Data jumlah pengunjung tokopedia

Sumber :databooks. katadata .co id

Berdasarkan dari data diatas, pengujung Tokopedia mengalami kenaikan dari mulai tahun 2019 sampai 2022.
Meningkatnya pengunjung Tokopedia setiap tahun memungkingkan konsumen melakukan pemeblian impulsive karena
platfrom Tokopedia selalu menampilkan iklan yang menarik serta bemacam-macam diskon besar-besaran agar konsumen
bisa menghemat pengeluaran berbelanja namun masih mendapat kulitas produk yang baik[13]. Pemberian price discount
ini secara tidak langsung mempengaruhi tindakan konsumen karena secara logis konsumen akan berpikir akan mendapat
barang lebih banyak namun masih dengan harga yang terjangkau, hal ini yang membuat konsumen seringkali tanpa sadar

melakukan pembelian impulsive[14].

Menurut Kotler&Amstrong faktor yang mempengaruhi seseorang melakukan pembelian impulsive terdapat
faktor internal dan ekstemal. Menurut Pebrianti&Sari (2022) memaparkan 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[15]. 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[16]. Para mahasiswa cendernng
menggunakan uangnya untuk berbelanja sesuai keinginan, hal tersebut untuk memenuhi keberadaan dari lingkungannya
atau sekedar melepas rasa penat sehingga mereka seringkali membelanjakan pada waktu luang pada barang yang tidak

dibutuhkan atau berbelanja tanpa terencana[17].

Kelompok Masyarakat yang lahir antara tahun 1997 sampai 2012 disebut generasi Z diamana generasi yang
tumbuh diiringi dengan perkembangan teknologi digital menjadikan mereka terbiasa mempergunakan teknologi di
kehidupan sehari-hari sehingga perilaku mereka beresiko lebih tinggi melakukan pembelian impulsif[18]. Mereka
cenderung mengikuti kata hati saat berbelanja daripada menyusun suatu pembelian terhadap kebutuhan maupun keiginan
jangka panjang, terlebih lagi banyaknya tren saat ini yang mudah tersebar seperti makanan, fashion, lifestyle memberikan

pengaruh yang besar bagi mereka sehingga berdampak pada perilaku dalam melakukan pembelian. Mayoritas dari mereka




percaya bahwa jika perekonomiannya dalam keadaan stabil dapat menghasilkan dana yang cukup maka mereka mudah
melakukan pembelian barang tanpa terencana[19]. Selain itu dari hasil penelitian yang dilakukan populix (2020) gen z
mendominasi dalam melakukan belanja online dengan usia tertinggi 18-21 tahun sebesar 35% dan 22 tahun- 28 tahun
sebesar 33%, usia pada kelompok gen z adalah fase dimana peralihan fase remaja menjadi dewasa sehingga dapat
berpengaruh pada tingkat emosionalnya. Dalam penelitian ini, populasi yang dipilih peneliti yakni mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sidoarjo[20].

Terdapat beberapa penelitian yang menunjukkan hasil yang berbeda dengan dampak shopping lifestyle, price
discount, self control terhadap impulse buying. Penelitian yang berjudul” Pengaruh Sales Promotion, Hedonic Shopping
mrimriﬂn Dan Shopping Lifestyle Terhadap Impulsive Buying Pada E-Commerce Tiktok Shop” menunjukkan hasil
bahwa shopping lifestyle berpengaruh positif signifikan terhadap impulse buying[21]. 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[22].

Selanjutnya, 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[23]. 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 impulsif[ 24].

Kemudian, penelitian yang berjudul “Kontrol Diri dan impulsive Buying Produk Fashion Pada Mahasiswa
Psikologi Universitas Kriﬁ Satya Wacana Pengguna E-commerce Shopee™ menunjukkan hasil bahwa Kontrol diri
memiliki hubungan positif signifikan terhadap impulsive buying[25]. 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[26].

Berdasarkan fenomena diatas serta hasil dari penelitian terdahulu terdapat hasil yang berbeda-beda sehingga
peneliti tertarik untuk mengembangkan penelitian yang ada. Variabel yang digunakan yaitu Shopping Lifestyle, Price,
Discount, Self Control apakah memiliki pengaruh signifikan Terhadap Impulsive Buying Generasi z. Pemilihan variabel
tersebut berdasarkan penelitian yang telah dilakukan sebelumnya yang menghubungkan faktor-faktor tersebut dengan
variabel impulsive buying. Penelitian ini akan dilaksanakan terhadap penggunna Tokopedia pada mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sidoarjo[27].

Rumusan Masalah : Dampak Shopping Lifestyle, Price Discount, Self Control terhadap Impulsive Buying
generasi z pengguna Tokopedia.
Pertanyaan Penelitian : Apakah Shopping Lifestyle, Price Discount, Self Control berpengaruh terhadap Impulsive

Buying generasi z pengguna Tokopedia?




Kategori SDGs : Penelitian ini masuk dalam kategori SDGs 8 “Meningkatkan pertumbuhan ekonomi yang merata dan

berkelanjutan, tenaga kerja yang optimal, dan produktif serta pekerjaan yang layak untuk semua”

Literatur Review

1. Variabel Independen

a. Shopping Lifestyle
Menurut (Rabbani, Wijayanto, dan Novrianti, 2023) shopping lifestvle merupakan sikap yang diperlihatkan individu
sebagai pembeli yang berhubungan dengan alur respons individu terhadap pemikiran mereka berdasarkan perbedaan
status sosial yang dimiliki dengan menghabiskan waktu dan uang[28]. Shopping lifestyle memiliki indikator yaitu yang
pertama, merespon setiap kali ada penawaran untuk membeli produk, yang kedua berbelanja saat memandang produk
terbaru terutama dalam hal fashion, yang ketiga membeli produk dengan merek yang paling populer, yang keempat
meyakini brand produk yang telah dibeli terbaik dari segi kualitas, yang kelima, kerap kali membeli produk sama dari

beberapa merek terkenal daripada merek yang biasa dibeli[29].

b. Price Discount

Price discount merupakan skema penurunan harga asli suatu produk dala jamgka waktu tertentu untuk menentukan
kesuksesan perusahaan dengan memberitahukan informasi yang akan berpengaruh baik untuk perusahaan pada kosumen
di lingkungan pasar (Noor, 2020)[30] .Price discont memiliki indikator sebagai berikut, yang pertama besarnya penurunan
harga yang diperuntunkan pada komsumen ketika produk mengalami discount, yang kedua potongan harga yang diberikan
memiliki batas waktu, yang ketiga ada berbagai jenis produk yang mengalami potongan harga sehinnga konsumen

memiliki berbagai pilihan saat diskon terjadi[31].

c. Self Control

Self control yaitu kemampuan yang menekankan mengatur keinginan diri sendiri dalam kecenderungan pada perilaku
yang tidak diinginkan dimana hal tersebut merupakan cara individu dalam menjalani aspek kehidupan (Miller et al.,
2011)[32]. Indikator self control, yang pertama self disclipine berhubungan dengan kedisiplina diri individu, yang kedua
deliberate dimana individu memiliki perilaku tenang dalam menentukan keputusan, yang ketiga healthy habits dimana
individu dapat mengubah sikap menjadi kebiasaan yang tidak merugikan baginya, yang keempat work ethict dimana
individu dapat fokus merampungkan pekerjaan yang dimiliki tidak mudah terpengaruh, yang terakhir reliability mengacu

pada evaluasi tentang kapasitas diri individu dalam menyusun strategi untuk mengatur perilakunya[33].

2. Variabel Dependen
a. Impulse Buying
Impulse buying merupakan sikap individu yang tidak tersusun dalam melakukan pembelian berhubungan dengan
penentuan keputusan secara tidak terkontrol agar keinginan individu terpenuhi dalam melaukan pembelian produk
(Agustiani,2019)[34]. ]. Menurut (Lestari, 2019) indikator impulse buying diantaranya yang pertama, sikap spontan

individu untuk memenuhi keinginan tanpa perencanaan, yang kedua membuat keputusan tanpa mempertimbangkan resiko
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kedepannya, ketiga adanya perasaan emosional yang membuat individu bersikap secara reflek, yang terakhir adanya rasa

ingin dalam hati yang tidak dapat ditolak [36]

I1. METODE PENELITIAN

Pada penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Metode kuantitatif adalah metode penelitian
berdasarkan fakta-fakta yang valid sehingga dapat dijadikan bahan penelitian pada populasi dan sampel eksklusif, pada
metode ini pengumpulan datanya menggunakan alat penelitian serta analisis datanya bersifat statistik atau kuantitatif
sehingga akan menunjuk pada hipotesis yang telah ditentukan)[39]. Populasi merupakan campuran semua unit yang
mempunyai kerangka sifat sama guna keberlangsungan penelitian. Populasi yang digunakan pada penelitian ini yakni gen
z pengguna e-commerce tokopedia [40]. Pada penelitian ini teknik pengambilan sampel yang digunakan ialah teknik non-
probability sampling merupakan pengumpulan sampel yang tidak dapat memberikan kemungkinan yang persis untuk
setiap elemen atau anggota populasi untuk ditetapkan menjadi sampel penelitian. Dalam penelitian ini karakteristik sampel
yang dipilih peneliti yaitu mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sidoarjo yang berusia 18- 26 tahun pengguna e-
commerce Tokopedia dengan minimal pembelian lebih dari 2 kali [41]. Pengambilan sampel dalam penelitian ini
menggunakan teknik purposive sampling yang merupakan sampel yang telah dipilih peneliti secara akurat dan sesuai
dengan yang dibutuhkan peneliti[42].

Sampel adalah bagian dari populasi yang akan digunakan untuk menentukan ciri - cirl yang penting dan mampu
menangkap hakikat populasi [43].Dalam penelitian ini pengambilan sampel menggunakan rumus lameshow karena
jumalah populasi tidak diketahui dengan pasti dan diperoleh n 96,04 dibulatkan menjadi 100 responden.[44]. Pengumpulan
data penelitian ini menggunakan kuisioner. Dalam penelitian ini kuisioner disebarkan melalui media digital dengan
memanfaatkan goggle form [45]. Dalam penelitian ini sumber data yang diperoleh adalah data primer merupakan sumber
data yang diperoleh peneliti secara langsung[46]. Dalam penelitian ini skala pengukuran yang digunakan oleh peneliti
yaitu skala likert. Menurut Sugiyono (2010) skala likert adalah skala pengukuran data diamana cara pengisiannya para
responden diharap memberikan tanda checklist pada jawaban responden dalam angket yang disebarkan peneliti[47]. Skala
likert yang digunakan mempunyai karakteristik masing-masing dalam setiap kategori yang telah ditetapkan 1-5 yakni
sangat tidak setuju hingga sangat setuju[48]. Setelah pengumpulan data kemudian melakukan analisis statsitik
menggunakan perangkat lunak SPSS (Statistical Program For Social Science) versi 28 0. Data yang telah terkumpul
dianalisis menggunakan Uji validitas, Uji Reabilitas, Uji Asumsi klasik, Analisis Linear Berganda, Uji Hipotesis, Uji

Koefisien Determinasi, Uji T




Kerangka Konseptual

Price Discount
(X2)

Impulse Buying
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Gambar 2. Kerangka Konseptual

Berdasarkan kerangka konseptual dalam penelitian ini, maka hipotesis dalam penelitian ini sebagai
berikut[38]:
H1 : Shopping Lifestyle berpengaruh terhadap Impulse Buying
H2 : Price Discount berpengaruh terhadap Impulse Buying

H3 : Self Control berpengaruh terhadap Impulse Buying

I11. HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Berdasarkan Krakteristik Responden

Tabel 1. Hasil Analisis Deskriptif




Statistics

Pamah Berapa kali Apakah Apakah

berbelanja di pernah mahasiswa Jenjang sudah
Jenis kelamin tokopedia berbelanja Umsida pandidikan Usia Domisili bekena Penghasilan
M Valid 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Missing 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Mean 1.80 1.00 1.00 1.00 1.99 1.77 1.39 1.37 220
Std. Deviation 402 000 000 000 100 423 827 A85 Be8
Minimum 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Maximum 2 1 1 1 2 2 4 2 3

Sumber: Hasil Analisis Deskriptif SPSS 22, data diolah 2024

Dari hasil analisis deskriptif menyatakan bahwa dari total 100 responden dalam penelitian ini, beberapa
karakteristik yang dapat diidentifikasi. Berdasarkan jenis kelamin responden memiliki nilai rata-rata 1.80 dengan standar
deviasi 0.402. Dalam penelitian ini mayoritas responden adalah Perempuan yang memiliki jumlah sebesar 79,2%
sedangkan laki-laki 19,8%. Berdasarkan pernah berbelanja di tokopedia, responden memiliki rata-rata sebesar 1 dengan
standar deviasi 0 dan dapat disimpulkan seluruh responden pernah berbelanja di tokopedia dengan presentase 100%.
Berdasarkan berapa kali responden pernah berbelanja di tokopedia, responden memiliki rata-rata sebesar 1 dengan standar
diviasi 0 dan dapat disimpulkan bahwa seluruh responden pernah berbelanja sebanyak lebih dari 2 kali dengan presentase
100%. Berdasarkan universitas yang berbelanja di tokopedia, responden memiliki rata-rata sebesar 1 dengan standar
diviasi O dan dapat disimpulkan bahwa seluruh responden merupakan mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sidoarjo

dengan presentase 100%.

Berdasarkan jenjang Pendidikan mahasiswa yang berbelanja di tokopedia, responden memiliki rata-rata sebesar
1.99 dengan standar diviasi 1.00 sehingga mayoritas responden sebesar 98% merupakan mahasiswa yang jenjang
pendidikannya S1 dan diploma 1%. Berdasarkan usia mahasiswa yang berbelanja di tokopedia, responden memiliki rata-
rata sebesar 1.77 dengan standar diviasi 0423 sehingga mayoritas responden yaitu 76,2 merupakan mahasiswa yang
jenjang berumur 22-26 tahun dan mahasiswa berusia 18-21 tahun sebesar 22 8%. Berdasarkan domisili mahasiswa yang
berbelanja di tokopedia, responden memiliki rata-rata sebesar 1.39 dengan standar diviasi 0.827 sehingga mayoritas
responden yaitu 80,2 merupakan mahasiswa yang berdomisili di Sidoarjo dan mahasiswa berdomisili Pasuruan sebesar
15,8% kemudian mahasiswa yang berdomisili di Mojokerto sebesar 2% serta mahasiswa yang berdomisili di Surabaya
sebesar 1% . Berdasarkan pekerjaan mahasiswa yang berbelanja di tokopedia, responden memiliki rata-rata sebesar 1.37
dengan standar diviasi 0.485 sehingga mayoritas responden sebesar 62 4% merupakan mahasiswa sudah bekerja dan
mahasiswa belum bekerja sebesar 36,6%. Berdasarkan penghasilan mahasiswa yang berbelanja di tokopedia, responden
memiliki rata-rata sebesar 2.20 dengan standar diviasi 0.888 sehingga mayoritas responden sebesar 50,5% merupakan
mahasiswa dengan penghasilan lebih dari satu juta rupiah. sampai dengan limajuta rupiah dan mahasiswa belum memiliki

penghasilan sebesar 30,7%, kemudian mahasiswa yang memiliki penghasilan kurang dari satu juta rupiah sebesar 17,8%

Analisis Regresi Linear Berganda
Tabel 2. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda




Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.150 1.055 1.091 278
Shopping Lifestyle 671 .086 .782 7.811 .000
Price Discount 492 189 356 2.605 011
Self Control -.234 101 =312 -2.314 023

a. Dependent Variable: Impulse Buying

Sumber: Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda SPSS 22, data diolah 2024

Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda tersebut, maka variabel dalam penelitian ini dirumuskan dengan persamaan
berikut:

Y=o+ B:Xo+ Xz + BaXs + e

Y=1.150+(0,671)( X1)+0,492+( Xz)+(-0,234)( Xs)t+e

Berikut penjelasan dari persamaan regersi diatas:
a. Konstanta (a)

Dari hasil table diatas menunjukkan bahwa nilai konstanta positif sebesar 1.150 yang mana jika variabel
independent (shopping lifestyle, price discount, dan self control) ditasirkan tidak mengalami pengaruh atau perubahan,

maka dapat dikatakan nilai impulse buying tetap konstan.

b. Shopping Lifestyle
Nilai koefisien antara shopping lifestyle dan impulsﬁ}uying yakni sebesar 0.671 satuan yang berarti jika terjadi
kenaikan terhadap shopping lifestyle maka nilai variabel impulse buying akan meningkat sebesar 0.671 satuan, dengan

asumsi variabel shopping lifestyle tetap dan nilai variabel yang lain tidak terjadi kenaikan

¢. Price Discount
Nilai koefisien antara price discount dalﬁmpulse buying yakni sebesar 0.492 satuan yang berarti jika terjadi kenaikan
terhadap price discount maka nilai variabel impulse buying akan meningkat sebesar 0.492 satuan, dengan asumsi variabel

price discount tetap dan nilai variabel yang lain tidak terjadi kenaikan

d. Self Control
Nilai koefisien antara self control dam'ﬁnpulse buying yakni sebesar (-0.234) satuan yang berarti jika terjadi penurunan
terhadap self control maka nilai variabel impulse buying akan menurun sebesar (-0.234) satuan, dengan asumsi variabel

self control tetap dan nilai variabel yang lain tidak terjadi kenaikan




Uji Instrumen Data
ji Validitas

Uji

Pengujian validitas dapat dibuktikan menggunakan rumus df=n2 sehingga ]ﬁ]a penelitian ini df=100-2=98.

Maka r table vertical 96 dengan presentase 5% yaitu 0.202. Dalam pengujian ini apabila nilai r hitung < dari r table (0.202)

maka dinyatakan tidak valid, tetapi jika nilai r hitung > r table (0.202) maka dinyatakan valid

t Indikator R hitung tabel Keterangan
Xl1.1 0.660 0.202 Valid
X12 0.864 0.202 Valid
Shopping Lifestyle X1.3 0.880 0.202 Valid
XD X4 0.813 0.202 Valid
X15 0.871 0.202 Valid
X2.1 0.973 0.202 Valid
Price Discount X22 0.961 0.202 Valid
(X2) X23 0.964 0.202 Valid
X3.1 0.919 0.202 Valid
X32 0.836 0.202 Valid
Self Control X33 0.946 0.202 Valid
(X3) X34 0.888 0.202 Valid
5 0.922 0.202 Valid
Y1 0.950 0.202 Valid
Impulse Buying (X3) | Y2 0.903 0.202 Valid
Y3 0.849 0.202 Valid
Y4 0.874 0.202 Valid

Dari table hasil uji validiatas diatas menyatakan bahwa seluruh elemen kuisioner menunjukkan nilai r hitung>
dari r table sehingga dapat disimpulkan bahwa pada pengujian validitas penelitian ini dinyatakan valid serta dapat
dipercaya Ketika akan melakukan pengujian data penelitian.

Uji Reliabilitas
Pada ﬁuelitian ini peneliti menggunakan uji realibilitas menggunakan uji statistic Chronbrach alpha dengan

resolusi apabila nilai Chronbach alpha>0.60 maka instrument dinyatakan reliabel.

Tabel 1. Hasil Uji Reliabilitasss
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Variabel Chornbach’s Alpha R kaitis Keterangan
Shopping Lifestyle(X1) 0871 0.60 Reliabel
Price Discount(X2) 0.964 0.60 Reliabel
Self Control(X3) 0.956 0.60 Reliabel
Impulse Buying(Y) 0914 0.60 Reliabel

Sumber: Hasil Uji Realibilitas SPSS 22, data diolah 2024

menunjukkan hasil dari keseluruhan variabel lebih besar dari 0.60 (>0.60) sehingga dapat ditarik Kesimpulan bahwa

Beradasarkan hasil uji realibilitas diatas, nilai Crocnbach alpha dari masing-masing variabel menunjukan hasil

bahwa Shopping lifestyle 0,871, Prictﬁisc()unl 0.964, Self Control 0.956 dan Impulse Buying 0.914. Pada table diatas

seluruh variabel dinyatakan reliabel.

mengetahui data tersebut telah berdistribusi normal maka digunakan cara non parametic one Kolmogrov-Smirnov dengan

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk membuktikan apakah data legbul berdidtribusi normal atau tidak. Untuk

ketentuan apabila memperoleh nilai signifikan >0,05 maka data tersebut berdistribusi normal

Tabel 5. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

N 100
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 1.79701918

Most Extreme Differences  Absolute 073
Positive 073

Negative -.035

Test Statistic .073
Asymp. Sig. (2-tailed) 200°¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
Sumber: Hasil Uji Normalitas SPSS 22, data diolah 2024
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Berdasarkan hasil uji normalitas diatas mendapatkan nilai signifikan dari uji Kolmogrov-Smirnov yaitu sebesar
0.200 (>005) sehingga dapat dikatakan data tersebut berdistribusi normal. Selgn itu, hasil ini dapat dilihat juga
menggunakan metode Plot of Regrresion Residual yang memiliki ketentuan jika data berdistribusi normal maka data

membentuk titik-titik yang mendekati garis diagonal seperti grafik dibawah ini.

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Impulse Buying

08 (4

05

Expected Cum Prob

oo T T T
oo 02 04 08 08 10

Observed Cum Prob

Gambar 3. Hasil Uji Grafik Normalitas
Sumber: Hasil Uji grafik SPSS 22, data diolah 2024

Dari grafik diatas menunjukkan bahwa data menyebar pada wilayah garis diagonal dan mengikuti arah diagonal, sehingga

dapat disimpulkan bahwa data tersebut berdistribusi normal.
Uji multikolinieritas
Uji multikolinearitas dapat diuji berdasarkan ketentuan apabila nilai VIF (Variance Inflanction factor). Apabila

nilai VIF <10.00 nilai tolerance > 0.10 maka dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas

Tabel 6. Tabel Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1150 1.055 1.091 278
Shopping Lifestyle ET1 086 782 7.811 000 n7 3152
Price Discountt 492 189 .356 2.605 .01 A70 5.867
Self Control -.234 101 -.312 -2.314 023 A75 5724

a. Dependent Variable: Impulse Buying
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Sumber: Hasil Uji Multikolinearitas SPSS 22, data diolah 2024

Dari hasil table uji multikolinearitas diatas dapat dilihat dari table berikut ini menujkkan bahwa hasil nilai VIF
dari Shopping lifestyle yaitu 3.152 (<10.00) dan nilai tolerance 0.278 (> 0.10). Selanjutnya nilai VIF dari variabel Price
Discount yaitu 5.867 (<10.00) serta nilai tolerance sebesar 0.170 (>0.10). Dan nilai VIF dari variabel Self control yaitu
5.724 (<1000) serta nilai tolerance sebesar 0.175 (> 0.10). Jadi dapat disimpulkan bahwa data tersebut terjadi

multikoliniaritas.

Uji Heteroskedasitas
Uji heterokedasitas bertujuan guna menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan ragam dari
sgsidual satu pengamtan ke pengamatan yang lain. Pengujian ini dilakukan menggunakan analisis grafik regresi dimana

apabila titik-titik pada grafik tidak menunjukkan pola tertentu maka dapat disimpulkan tidak ada heteroskedisitas.

Scatterplot
Dependent Variable: Minat Beli
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Gambar 4. Hasil Grafik Uji Heteroskedasitas
Sumber: Hasil Grafik Uji Heteroskedasitas SPSS 22, data diolah 2014

Dari hasil uji heteroskedasitas tersebut memperlihatkan bahwa titik-titik tersebar secara acak serta tidak

memnunjukkan model yang stabil sehingga tidak ada pertanda heteroskedasitas

Uji koefisien Determinan (R square)

Dalam nilai koefisien determinasi terdapat nilai antara 0 dan 1. Apabila nilai (R?) kecil diartikan bahwa
kapabilitas variabel independent dalam menjelaskan variasi variabel dependen masih terbatas. Namun jika nilai yang
didapati mendekati 1 maka variabel independent dapat memberikan informasi yang diperlukan guna menafsirkan variasi

variabel dependen.
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Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 833° 694 685 1.538
a. Predictors: (Constant), Self Control, Shopping Lifestyle, Price
Discount

Sumber: Hasil Uji Koefisien Determinan, SPSS 22, data diolah 2024
Dari hasil uji koefisien determinasi diatas didapatkan nilai R square sebesar 0.694 atau 69%
Yang dapat disimpulkan variabel independent mempengaruhi variabel dependen impulse buiying dengan nilai sebesar

69%. Sedangkan sisanya sebesar 31% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian ini.

Pengujian hipotesis
Uji Parsial (Uji T)

Tabel 8. Hasil Uji Parsial (Uji T)

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 1.150 1.055 1.091 .278
Shopping Lifestyle B71 .086 .782 7.811 .0oo
Price Discount 492 189 356 2605 011
Self Control -.234 101 -.312 -2.314 023

a. Dependent Variable: Impulse Buying

Sumber: Hasil Uji Parsial (Uji T) SPSS 22, data diolah 2024

a. Shopping Lifestyle Terhadap Impulsﬁ!uying

Berdasarkan hasil dari uji t diatas 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.
b. Price Discount Terhadap Impulse Buying

Berdasarkan hasil dari uji t diatas 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.
c. Self Control Terhadap Impulse Buying

Berdasarkan hasil dari uji t diatas 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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PENBAHASAN

Dari hasil olah data pada penelitian ini ditemukan seberapa besar dampak shopping lifestyle, price discount, self
soutrol terhadap Impulse Buying
Shopping Lifestyle berpengaruh signifikan terhadap impulse buying di tokopedia

Dari hasil analisis Iegreﬁinier berganda diperoleh hasil hubungann positif variabel shopping lifestyle terhadap
impulse buying. jika nilai positif shopping lifestyle meningkat maka perilaku impulse buying juga meningkat. Hal tersebut
dapat disimpulkan apabila perilaku shopping lifestyle mahasiswa tinggi maka ﬁalkin tinggi pula perilaku shopping
lifestyle yang dilakukan mahasiswa pada e-commerce tokopedia. Namun dari hasil pengujian secara parsial (Uji T)
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan shopping lifestyle terhadap Impulse buying. Dalam hal ini, 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 berpengaruh signifikan terhadap impulse buying pada tokopedia

Dari hasil analisis regresi linier berganda diperoleh hasil hubungann positif variabel price discount terhadap
impulse buying. jika nilai positif price discount meningkat maka perilaku impulse buying juga meningkat. Hal tersebut
dapat disimpulkan apabila terdapat price discount yang ditemui mahasiswa bamyalﬁaka semakin banyak pula pembelian
produk yang dilakukan mahasiswa pada e-commerce tokopedia. Namun dari hasil pengujian secara parsial (Uji T)
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan price discount terhadap Impulse buying. Dalam hal ini, dengan bentuk
diskon 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 berpengaruh signifikan berpengaruh signifikan terhadap impulse buying di tokopedia

Dari hasil analisis regresi linier berganda diperoleh hasil hubungann negatif variabel self control terhadap impulse
buying. jika nilai negatif sepf control meningkat maka perilaku impulse buying juga rendah. Hal tersebut dapat
disimpulkan apabila self control mahasiswa rendah maka semakin rendah pula perilaku self control yang dilakukan
mahasiswa pada e-commerce tokopedia. Namun dari hasil pengujian secara parsial (Uji T) menunjukkan bahwa hubungan
variabel self control terhadap Impulse buying cenderung negatif, namun masih berpegaruh signifikan secara statistik.
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 CH Soetjinigsih(2023) bahwa self control berpengaruh  signifikan

terhadap impulse buying
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IV. KESIMPULAN

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijabarkan peneliti mengenai dampak shopping lifestyle, price
discount, self control terhadap impulse buying dapat ditarik Kesimpulan bahwa variabel shopping lifestyle berpengaruh
positif dan signifikan sehingga hal tersebut dapat mempengaruhi perilaku impulse buying pengguna tokopedia. Untuk
variabel price discount menunjukkan hasil bahwa price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
impulse buying pengguna tokopedia. Pada hasil variabel self control menujukkan bahwa self control berpengaruh negatif
namun signifikan sehingga hal tersebut menunjukkan walaupun self control berpengaruh negative namun masih memliki
dampak yang cukup signifikan terhadap impulse buying pengguna tokopedia. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat
memberikan manfaat serta dapat dijadikan literature untuk penelitian lain khususnya terkait dengan tema pemasaran. Dan
dalam penelitian ini masih terdapat kekurangan serta keterbatasan yang dimiliki oleh peneliti, oleh karena itu besar harapan
untuk peneliti selanjutnya agar lebih mendalami terkait dengan permasalahan ini. Peneliti menghhimbau agar penelitian
selanjutnya lTICla'l’lbilh varaibel variabel yang bervariatif guna mengetahui factor apa saja yang mempengaruhi impulse
buying dengan menggunakan metode penelitian yang lain serta subjek penelitian yang berbeda sehingga mendapatkan

informasi yang mendukung guna perbaikan dari penelitian.
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