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Abstrak: Di era globalisasi sekarang ini  perkembangan teknologi yang kian pesat membawa 

dampak yang cukup besar salah satunya  pemanfaatan tekhnologi digital yang dilakukan oleh 

pelaku bisnis melalui Marketplace Shopee untuk melayani kebutuhan konsumen kebutuhan 

konsumen yang ingin dilayani secara serba cepat. Dengan tingginya kunjungan marketplace 

Shopee tersebut, memunculkan suatu fenomena Impulsive Buying. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui pengaruh Digital Marketing dan Diskon terhadap Impulsive Buying Melalui 

Marketplace Shopee pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI. 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif rahmawatiosiatif. Populasi pada penelitian 

ini adalah Mahasiswa Universitas Bhinneka PGRI Prodi Pendidikan Ekonomi yang berjumlah 

452 Mahasiswa. Sampel penelitian ini berjumlah 82 mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Bhinneka PGRI Pengguna Shopee menggunakan teknik sampling Nonprobability 

Sampling dengan jenis Teknik Puposive Sampling. Teknik pengumpulan data dilakukan 

menggunakan kuesioner. Teknik Analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda dengan 

alat SPSS’24. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Digital Marketing tidak berpengaruh 

terhadap Impulsive Buying Melalui marketplace Shopee, sedangkan Diskon berpengaruh 

terhadap Impulsive Buying Melalui marketplace Shopee. Berdasakna koefisien determinasi 

Adjuesteed R squere sebesar 0,418 atau 41,8%. Hal ini menunjukkan bahwa 41,8% perubahan 

variabel Impulsive Buying (Y) dipengaruhi oleh perubahan variabel Digital Marketing  (X1) 

dan variable Diskon (X2).   

 

Kata Kunci: Digital Markeing, Diskon, Impulsive Buying  

  

PENDAHULUAN   

Di era globalisasi sekarang ini  perkembangan teknologi yang kian pesat 

membawa dampak yang cukup besar salah satunya  pemanfaatan tekhnologi 

digital yang dilakukan oleh pelaku bisnis melalui Marketplace Shopee untuk 

melayani kebutuhan konsumen kebutuhan konsumen yang ingin dilayani secara 

serba cepat. Berdasarkan data Kuartal I pada tahun 2023 menunjukkan bahwa, 

Marketplace Shopee berada pada urutan pertama dengan jumlah pengunjung 

Shopee mencapai 161 juta.   
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Gambar 1  

Data Pengunjung Marketplace di Indonesia Tahun 2023  

  
Sumber : https://databoks.katadata.co.id/tags/marketplace  

Dilihat dari data diatas Dengan tingginya kunjungan marketplace Shopee 

tersebut, memunculkan suatu fenomena yang disebut dengan Impulsive Buying. 

Impulsive Buying merupakan pembelian tidak terencana dari pola pembelian 

konsumen. Impulsive buying tidak spesifik terjadi karena rencana sebelumnya 

(ASSIDDIKI, 2021).  Adanya impulsive buying dari konsumen membuka 

peluang keberhasilan pelaku bisnis usaha strategi yang dilakukan menggunakan 

kemampuan digital marketing untuk memperkenalkan produk atau jasa, tidak 

terkecuali di marketplace Shopee. Digital marketing memiliki efisiensi yang 

sangat tinggi karena masyarakat umum semakin banyak menggunakan platform 

digital. Melakukan pemasaran dengan berbantuan digital, tentunya dengan 

sistem pengelolaan yang baik maka dapat memaksimalkan adanya Impulsive 

Buying (Rahmawati Dian, 2023).  Pada penelitian (Pratama Rizky Hidayat, dkk. 

2022) memperoleh hasil yakni digital marketing berpengaruh signifikan 

terhadap Impulsive Buying. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel digital 

marketing memiliki pengaruh yang lebih kuat dalam mempengaruhi customer 

untuk melakukan impulsive buying. Temuan tersebut bertolak belakang dengan 

temuan penelitian yang dilakukan oleh (Prihadi, dkk., 2022) bahwa digital 

marketing tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap Impulsive Buying.  

Keinginan memiliki (possession) mendorong para konsumen untuk mengejar  

prestise,  citra (image),  gaya  hidup,  kemewahan  dan  mensejajarkan atau 

bahkan menaikan strata sosial dalam masyarakat (Priyono, et, al., : 2022) 

merupakan faktor pendorong Impulsive Buying. Faktor lain yang mempengaruhi 

Impulsive Buying adalah diskon. Konsumen menyukai adanya diskon karena 

konsumen mendapatkan keuntungan dari potongan harga suatu produk barang. 

Menurut (Lestari, 2018) mengkategorikan diskon merupakan salah satu strategi 

untuk meningkatkan penjulan. Diskon atau potongan harga merupakan strategi 

pengurangan harga produk barang dalam promosi penjualan yang diberikan oleh 

penjual kepada konsumen pada sata tertentu (Prihadi dkk., 2022). Kesuksesan 

marketplace shopee tidak terlepas dari strategi memberikan diskon yang 

https://databoks.katadata.co.id/tags/marketplace
https://databoks.katadata.co.id/tags/marketplace
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dilakukan untuk meningkatkan penjualan. Semakin besar atau tinggi dikson 

yang diberikan maka semakin besar pula tingat Impulsive Buying yang 

dilakukan oleh konsumen. Didukung pada penelitian yang dilakukan oleh 

(Wibowo Rizky George & Sari Devilia., 2021) memperoleh hasil yakni diskon 

harga memiliki pengaruh yang signifikan yang keputusan pembelian impulsive. 

Temuan tersebut bertolak belakang dengan penelitian yang dilakukan oleh 

(Yulia Dwi Tirtaasari, dkk., 2019) bahwa Diskon tidak mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap Impulsive Buying.  

Konsumen di era digital adalah konsumen yang pintar, khususnya pada 

generasi muda. Kehidupan yang tidak lepas dari teknologi dapat mendukung 

kegiatan sehari - hari untuk terus berbelanja online. Universitas Bhinneka PGRI 

merupakan salah satu perguruan tinggi di Tulungagung yang memiliki banyak 

mahasiwa aktif dari berbagi program studi. Berdasarkan pengamatan peneliti 

Mayoritas Mahasiswa Universitas Bhinneka PGRI Prodi Pendidikan Ekonomi 

adalah pengguna dari aplikasi marketplace shopee. Didukung dengan hasil studi 

pendahuluan dengan tiga mahasiswa perwakilan yang diwawancarai peneliti 

mengatakan ada atau tidaknya Digital Marketing dan Diskon yang diberikan 

oleh shopee diduga tidak mempengaruhi adanya Impulsive Buying. Dalam 

praktiknya, perilaku Impulsive Buying lebih menggunakan perasaan dari pada 

dengan logika. Pada penelitian (Pratama Rizky Hidayat, dkk. 2022) memperoleh 

hasil yakni digital marketing berpengaruh signifikan terhadap Impulsive Buying. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa besar pengaruh variabel digital marketing 

terhadap impulsive buying. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel digital 

marketing memiliki pengaruh yang lebih kuat dalam mempengaruhi customer 

untuk melakukan impulsive buying. Didukung pada penelitian yang dilakukan 

oleh (Wibowo Rizky George & Sari Devilia., 2021) memperoleh hasil yakni 

variabel diskon harga memiliki pengaruh yang signifikan yang menyatakan 

bahwa jika variabel diskon harga dinaikkan maka akan mempengaruhi 

keputusan pembelian impulsif.   

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk melakukan pembuktian pengaruh 

variable Digital Marketing dan Diskon terhadap Impulsive Buying. Sehingga 

hassil penelitian ini dapat bermanfaat menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya 

yang tertarik meneliti dengan topik yang sama, serta bagi perusahaan untuk 

lebih memahami selera atau keinginan konsumen dalam berbelanja melalui 

marketplace Shopee untuk lebih menarik konsumen melalakukan pembelian 

melalui peningkatan strategi digital marketing dan pemberian diskon demi 

mempertahankan dari para pesaing perusahaan.    

  

METODE   

Penelitian ini merupakan jenis penelitian Kuatitatif Asosiatif. Dikatakan 

pene elitian asosiatif kare ena bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara dua 
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variable atau lebih yang bersifat sebab akibat , dalam penelitian ini untuk 

mengetahui pengaruh antara variable independent dan variavel dependen 

(Sugiyono, 2021) . Populasi pada penelitian ini Mahasiswa pendidikan Ekonomi  
Universitas Bhinneka PGRI yang berjumlah 452. Pengambilan menggunakan 

Teknik (puerposivee sampling) seehingga sampel pada penelitian ini berjumlah 

82 mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI pengguna 

Shopee. 

Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan menggunakan kuesioner 

atau angket dimana angket tersebut menggunakan skala likert dengan alternatif 

jawaban (SS) (5), (S) (4), (RG) (3), (TS) (2) dan (STS) (1) Jumlah item soal 

dalam penelitian ini adalah variabel Y sejumlah 15 item pertanyaan,variabel X1 

15 item pertanyaan dan variabel X2 15 item pertanyaan. Teknik analisis data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda yang 

diolah menggunakan SPSS’24. Persamaan yang digunakan adalah :  

Persamaan 1 : Y = a + 𝒃𝟏𝑿𝟏+𝒃𝟐𝑿𝟐  

Keterangan :   

Y  : variable terikat (Impulsive Buying) 

a  : Konstanta  

b1,b2    : Koefisien regresi dan variabel bebas   

X1X2    : Variabel Bebas (Digital Marketing dan Diskon)  

  

HASIL DAN PEMBAHASAN   Hasil Hasil Uji Validitas dan Uji 

Reliabilitas  

Uji coba instrumeen dilakeukan deengan meembeerikan keuee sioneeer 

kepada 30 respondeen deengan hasil uji validitas teerhadap instrumen 

Impuelsive Buying (Y), Digital Marketing (X1), Diskon (X2) yang masing-

masing berjumlah 15 pernyataan seluruh variabel Digital Marketing, Diskon 
dan Impulsive Buying dinyatakan lolos uji validitas karena telah memenuhi 

syarat memperoleh hasil nilai rhitung > rtabel. (Ghozali, 2021).  

 Data Uji Validitas Digital Marketing  

 

Tabel. 1  

Uji Validitas Digital Marketing  
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Sumber: Data Dolah Peneliti 2024  

 Data Uji Validitas Diskon  

Tabel. 2  

Uji Validitas Diskon  

  

  

Sumber: Data Diolah Peneliti 2024  

  

 Data Uji Validitas Impulsive Buying  

Tabel. 3  

Uji Validitas Impulsive Buying  
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Sumber: Data Diolah Peneliti 2024  

 

Selanjutnya hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s 

Alpha untuk variabel Impulsive Buying (Y) sebesar 0,937 >0,70, variabel Digital 

Markeeting (X1) sebesar 0,848 >0,70, variael Diskon (X2) sebebesar 0,836 

>0,70. Berdasarkan perolehan hasil tersebut maka dapat dinyatakan bahwa 

isntrumen  untuk variabel Digital Marketing dan Diskon terhadap Impulsive 

Bying telah lolos uji reliabilitas karena telah memenuhi syarat dengan 

memperoleh nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar dibanding nilai koefisien 

reabilitas.  

Hasil Uji Normalitas  

Tabel 4  

Uji Normalitas  

  
Suembeer Data : Hasil olahan peeneeliti, 2024  
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Berdasarkan tabel 1 One Sampel Kolmogrov -Smirnov Test maka dapat 

dikatkan bahwa data distribusi normal, hal ini dibuktikan dengan nilai data yang 

signifikan sebesar 0,684 > 0,05.   

  

Hasil Uji t  

Tabel 5  

Uji t  

  
Suembeer Data : Hasil olahan peeneeliti, 2024  

  

Berdasarkan nilai tabel berikut, dapat diketahui masing-masing variabel 

independent (X) terhadap variable Y adalahsebagai berikut :   

Pengaruh Digital Marketing Terhadap Impulsive Buying  

Variabel Digital marketing(X1) memiliki nilai thitung< ttabel sebesar 1,759 < 1,990 . 

Maka H0 diterima H1
 ditolak, berarti Tidak terdapat variabel Digital Marketing (X1) 

terhadap Impulsive Buying (Y) Melalui Marketplace Shopee pada Mahasiswa 

Pendidikan  Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI 

Pengaruh Diskon Terhadap Impulsive Buying  

Variabel Diskon (X2) memiliki nilai thitung< ttabel  sebesar  2,452 > 1,990 . Maka H0 

ditolak H2
 diterima, berarti terdapat pengaruh variabel Diskon (X2) terhadap  

Impuslive Buying (Y) melalui marketplace shopee pada Mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI.  

 

Hasil uji F  

Tabel 6  

Uji F  
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Suembeer Data : Hasil olahan peeneeliti, 2024   

Perhitungan menentukan nilai Ftabel dengan taraf signifikan 0,05 dan e 

total responden (N) sebesar 82. Maka menggunakan rumus sebagai berikut : 

  Ftabel = k : (n-k) = 2 : (82 – 2)= 2 : 80 = 3,111    

Sehingga dapat diketahui bahwa nilai Fhitung pada kolom F yaitu sebesar 4,435 

dan nilai Ftabel sebesar 3,111. Sehingga, nilai Fhitung > Ftabel sebesar 4,435>3,111. 

Sehingga H 0
 ditolak dan H3 diterima. Maka, seluruh variable  independent atau 

Digital Marketing dan Diskon secara Bersama – sama (simultan) memberikan 

pengaruh terhadap variabel dependen atau Impulsive Buying melalui marketplace 

Shopee pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI.   

Hasil Uji Koefisien Determinasi   

Tabel 7  

Uji Koefisien Determinasi  

  
Berdasarkan pada tabel 4 dapat diktehaui bahwa koefisien determinasi 

Adjusted R squere sebesar 0,418 atau 41,8% diinterprestasikan korelasi 

gabungan di atas adalah korelasi sedang . Hal ini menunjukkan bahwa 41,8% 

variabel (Y) dipengaruhi oleh perubahan variable (X1) dan variable (X2). 

Sedangkan sisanya 58,2%  dipengaruhi oleh faktor lain doluar variable X1 

(Digital Marketing) dan X2 (Diskon).   
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Pembahasan  

Pengaruh Digital Marketing terhadap Impulsive Buying  

Berdasarkan hasil penelitian ini variabel Digital Marketing tidak 

berpengaruh terhadapImpulsive Buying. Hal ini dibuktikan ol eh nilai thitung < 

ttabel sebesar 1,759 < 1,990. Maka H0 diterima Ha ditolak, berarti tidak terdapat 

pengaruh variable Digital Marketing (X1) terhadap Impulsive Buying (Y) 

Melalui Marketplace Shopee pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Bhinneka PGRI. Sehingga, penelitian ini tidak sesuai dengan teori yang 

menyatakan bahwa pemasaran menggunakan digital markeeting dapat 

mempengaruhi Impulsive Buying, karena banyak pelaku usaha tak terkecuali 

marketplace shopee merupakan salah satu e-commerce menggunakan 

kemampuan digital marketing untuk memperkenalkan produk atau jasa,. 

(Agung dkk., 2021) .  Pemasaran yang dilakukan menggunakan Digital 

Marketing secara tepat dapat memaksimalkan adanya Impulsive Buying. 

(Rahmawati Dian, 2023).   

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

(Prihadi et al., 2022) bahwa digital marketing belum mampu menggerakkan 

Impulsive Buying dengan hasil yakni nilai thitung < ttabel sebesar 1,889<1,98. 

Sehingga dalam melakukan pemasaran secara digital perusahaan harus mampu 

lebih memaksimalkan dalam mengkatkan pemasaran secara digital dengan tepat 

dna menarik yang sesuai dengan keinginan konsumen untuk melakukan 

Impulsive Buying, serta untuk kelangsungan system penjualan dimohon sesuai 

betul barang yang diterima konsumen sama dengan barang yang dicontohkan 

demi kepuasan konsumen. 

Pengaruh Diskon terhadap Impulsive Buying  

Berdasarkan hasil penelitian ini diperoleh hasil bahwa terdapat pengaruh 

Diskon terhadap Impulsive Buying Melalui marketplace Shopee pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI. Diperoleh hasil 

nilai thitun > ttabel sebesar 2,452 > 1,990.  Maka H0 ditolak H2 diterima, berarti 

terdapat pengaruh variable Diskon (X2) terhadap Impuslive Buying melalui 

Marketplace Shopee pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Bhinneka PGRI dimana adanya diskon dapat mendorong pembelian konsumen 

secara spontan atau dalam jangka waktu pendek. (Nilam & Aga, 2023).  

  Hasil penelitian ini didukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Nilam 

& Aga, 2023) hasil penelitiannya menyatakan bahwa Diskon memiliki pengaruh  

trehadap Impulsive Buying yang dibuktikan dengan hasil pengujian nilai thitung > 

ttabel  6,286>1,986. Sehingga variabel Diskon, Perusahaan harus mampu 

mempertahankan promosi melalui diskon untuk menarik konsumen melakukan 

Impulsive Buying. 

 

 



Pengaruh Digital Marketing dan Diskon Terhadap  

Impulsive Buying Melalui Marketplace Shopee  

Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 
Universitas Bhinneka PGRI  

223  
  

  

  Pengaruh Digital Marketing dan Diskon terhadap Impulsive Buying  

Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa Digital Marketing dan 

Diskon berpengaruh secara simultan terhadap Impulsive Buying. Hal ini dapat 

dibuktikan dari hasil nilai Fhitung > Ftabel sebesar 4,435>3,111 sehingga H0
3 

ditolak dan Ha3 diterima dan dapat dilihat dari koefisien korelasi adalah sebesar  

0,781 dan determinasi Adjusted R squere sebesar 0,418 atau 41,8%. Hal ini 

menunjukkan bahwa 41,8% perubahan variable (Y) dipengaruhi ileh perubahan 

variabel (X1) dan varaiebel  (X2). Sedangkan sisanya 58,2%  (100%  - 41,8% = 

58,2%) dipengar uhi oleh faktor lain diluar variabel X1 (Digital Marketing) dan 

X2 (Diskon). Maka, seluruh variabel independent atau Digital Marketing dan 

Diskon secara Bersama-sama (simultan) memberikan pengaruh terhadap 

variable dependent atau Impulsive Buying melalui marketplace Shopee pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI.  

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh (Hidayat 

Risky Pratama, 2022) “Pengaruh Digital Marketing Melalui Instagram Dan 

Discount Terhadap Impulsive Buying Pada Layanan Mcdelivery” menujukkan 

hasil koefisien determinasi Rsquere sebesar 57,80% dan 42,20% lainnya di 

pengaruhi oleh faktor lain diluar penelitian ini. 

  

SIMPULAN    

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui Digital Marketing dan Diskon 

terhadap Impuslive Buying melalui marketplace Shopee pada Pendidikan 

Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI. Hasil penelitian menunjukkan hasil 

parsial variabel Digital Marketing (X1) tidak berpengaruh terhadap impulsive 

buying (Y) dibuktikan thitung< ttabel seb esar 1,759 < 1,990. Sedangkan variabel 

Diskon (X2) berpengaruh terhadap impulsive buying (Y) dibuktikan nilai Fhitung 

> Ftabel sebesar 2,452 > 1,990. Secara simultan variabel sedangkan variabel 

Digital Marketing (X1)  dan Diskon (X2) berpengaruh terhadap impulsive 

buying (Y) dibuktikan sebesar 4,435>3,111 . Dengan adanya penelitian ini, 

diharapkan dapat menjadi referensi untuk peneliti selanjutnya. Untuk peneliti 

selanjutnya menambah variabel lain diluar variabel penelitian yang ada untuk m 

mengungkapkan faktor -faktor lain (variabel lain) yang berpengaruh terhdap 

Impulsive Buying dan untuk Perusahaan dalam melakukan pemasaran secara 

digital, Perusahaan harus mampu lebih memaksimalkan dalam meningkatkan 

pemasaran secara digital dengan tepat dan menarik yang sesuai dengan 

keinginan konsumen dan untuk kelangsungan system penjualan dimohon sesuai 

dengan bentuk barang yang diterima konsumen sama dengan barang yang 

dicontohkan demi kepuasan konsumen. Serta perusahaan harus mampu 

mempertahankan promosi melalui diskon untuk menarik konsumen melakukan 

Impulsive Buying.   
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