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ABSTRAK

Adinda Putri Agustianti NPM 1505160307. Pengaruh Diskon dan Impulse
Buying Terhadap Keputusan Pembelian Online Shop Shopee (Studi Kasus
Pada M ahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah
Sumatera Utara). Skrips Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara Tahun 2019.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
Diskon terhadap Keputusan Pembelian, untuk mengetahui dan menganalisis
pengaruh Impulse Buying Terhadap Keputusan Pembelian, dan untuk mengetahui
dan menganalisis pengaruh Diskon dan Impulse Buying terhadap Keputusan
Pembelian Online Shop Shopee baik secara parsal maupun simultan pada
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera
Utara.

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan
kuantitatif dan asosatif. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini
menggunakan teknik wawancara dan angket. Teknik analisis data dalam
penelitian ini menggunakan Uji Asums Klasik, Regresi Berganda, Uji Hipotesis
(Uji t dan Uji F), dan Koefisien Determinasi. Pengolahan data dalam penelitian ini
menggunakan program software SPSS (Satistic Package for the Social Sciens)
vers 22.00. Populas dalam pendlitian ini adalah Mahasiswa Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara sebanyak 4.562 orang
dari tahun 2015-2018 yang masih aktif sedangkan sampel yang memenuhi kriteria
penarikan sampel pengamatan yang dilakukan berjumlah 98 orang dengan
menggunakan Teknik teknik accidental sampling atau sampel kebetulan yaitu
Siapa sgja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sampel.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa secara Parsid Diskon
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan Impulse Buying ada
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Secara Simultan Diskon dan Impulse
Buying berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian sehingga terdapat pengaruh
signifikan antara diskon dan impul se buying dengan keputusan pembelian.

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Diskon, | mpulse Buying
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan teknologi zaman sekarang ini semakin pesat, baik di
Negara mau maupun di Negara berkembang, termasuk Indonesia
Perkembangan teknologi komunikasi terus mengalami peningkatan dan
perkembangan masa ke masa dengan berbagai perubahan yang signifikan.
Perkembangan itu juga memengaruhi kehidupan masyarakat, salah satunya
ialah pengguunaan internet yang semakin diminati dan semakin meningkat
setiap tahunnya. Gaya hidup masyarakat saat ini ikut berubah karena pengaruh
dari perkembangan teknologi tersebut, salah satunya yang paling mencolok
dari perkembangan teknologi tersebut ialah “gadget” dan kecenderungan
beraktivitas di dunia maya. Pengguna internet dari hari ke hari semakin
meningkat, bahkan internet telah dijadikan sebagai gaya hidup, terutama di
kalangan generas muda(Antonia & Lutfie, 2018, hal. 3). Dengan adanya
internet, banyaknya website dan aplikas di media sosial banyak yang
menawarkan jasa toko online seperti online shop shopee.

Shopee adalah aplikas Market place online untuk transaks jual beli
dengan mudah dan cepat. Shopee menawarkan berbagai macam produk-
produk mulai dari produk fashion, elektronik, bahkan sampai dengan produk
untuk kebutuhan sehari-hari. Shopee juga hadir dalam bentuk aplikas
mobilephone untuk memudahkan penggunanya dalam melakukan kegiatan

bel anja online tanpa harus membuka website melalui perangkat komputer.



Saat ini terjadi tingkat persaingan dalam penjualan yang tinggi, dengan
adanya shopee memudahkan konsumen untuk mencari suatu barang atau
produk yang ingin dibeli diamanapun berada. Untuk menarik konsumen
shopee sendiri sering mengadakan potongan harga atau lebih dikenal dengan
diskon, dimana diskon sangatlah menarik bagi konsumen untuk dapat
langsung membeli barang tersebut tanpa rencana dan tidak memikirkan
akibatnya. Alasan shopee sendiri mengadakan diskon adalah untuk menarik
konsumennya agar lebih tertarik dalam berbelanja online. Shopee adalah
sebuah aplikasi yang menyediakan sarana penjualan bagi toko yang ingin
berjualan secara online, dan diskon yang diberikan karena barang yang
berlebih ataupun persaingan harga yang semakin tinggi karena banyaknya
barang yang sgjenis dijual dalam shopee.

Spontanitas konsumen sangatlah sensitif apalagi dalam ha berbelanja,
setigp konsumen mempunya kebutuhannya masing-masing mulai  dari
kepeluan fashion, elektronik dan lainnya. Konsumen akan melakukan
pembelian impulsif atau spontanitas jika melihat suatu produk yang di
inginkan sedang ada potongan harga atau diskon, tanpa berfikir panjang
konsumen secara spontan atau tanpa rencana akan memutuskan untuk
membeli porduk tersebut tanpa memikirkan bagus tidaknya barang atau tanpa
memikirkan akibatnya. Perilaku konsumen tersebut biasa disebut dengan
pembelian impulsif atau impulse buying. Pembelian impulsif atau impulse
buying merupakan perilaku atau tindakan konsumen yang impulsif atau tanpa
perencana untuk dapat berpikir panjang mengenai produk yang akan dibelinya

(Putri & Edwar, 2015, hal. 4). Shopee semakin mencari tahu apa keingin



konsumen agar keputusan pembelian semakin sering terjadi. Dengan cara ini
semakin sering konsumen berbel anja online shop shopee.

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada
pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang
menyenangkan bagi penjual. Impulse Buying merupakan perilaku berbelanja
yang terjadi secara tidak terencana dalam keadaan pembuatan keputusan
secara cepat tanpa memikirkan akibat. Keputusan pembelian merupakan
keputusan konsumen untuk membeli mengenai merek mana yang akan
dibelinya.

Masalah yang di jumpa pada toko online adadah konsumen mash
mempertimbangkan ketidakpastian dan resiko tertipu seperti barang tidak
sesuai keterangan dari penjua atau setelah pembelian melakukan proses
transaks kepada penjual online shop tetapi barang tidak dikirim atau terlalu
lama sampai. Transaksi secara online tidak bisa secara langsung bersentuhan
secara fisik dan mengetahui siapa penjualnya serta kondis barang yang dijual.
Sehingga menimbulkan dilema bagi konsumen dan ini merupakan salah satu
penyebab konsumen merasa ragu untuk melakukan transaks jual beli secara
online.

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan diskon dan impulse buying
sebagal variable bebas dan keputusan pembelian sebagai variable terikat.
Peneliti memilih sampel penelitian yaitu Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara (UM SU).



Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik melakukan penelitian
dengan judul : “ Pengaruh Diskon dan Impulse Buying terhadap
Keputusan Pembelian Online Shop Shopee (Studi Kasus Mahasiswa
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universtas Muhammadiyah Sumatera
Utara (UM SU)).”

B. Identifikas Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka
identifikas permasalahan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Banyaknya produk yang belum terjual hingga diadakan potongan

harga dengan masa berlaku.

2. Banyaknya konsumen yang tidak memperdulikan akibat yang akan

terjadi dalam membeli suatu produk.

3. Barang tidak sesuai keterangan dari penjual membuat konsumen

menjadi ragu untuk memutuskan membeli kembali.
C. Batasan dan Rumusan Masalah
1. Batasan Masalah
Pada online shop shopee banyak produk yang dijual seperti tas,
pakaian, sepatu, aksesoris, bahkan elektronik dan lain-lain. Karena
keterbatasan waktu maka peneliti membatas penelitian ini mengenai produk
fashion yang di jual Shopee adalah pakaian dan tas.

2. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian serta penjelasan yang telah dikemukakan pada
latar belakang maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut :



1. Apakah diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian online shop
shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara ?

2. Apakah impulse buying berpengaruhterhadap keputusan pembelian
online shop shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara ?

3. Apakah diskon dan impulse buyingberpengaruh terhadap keputusan
pembelian online shop shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara ?

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian
online shop shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.

2. Untuk mengetahui pengaruh impulse buying terhadap keputusan
pembelian online shop shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.

3. Untuk mengetahui pengaruh diskon dan impulse buying terhadap
keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.



2. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat :

1. Manfaat praktis, untuk memberi saran dan masukan yang bermanfaat
bagi instans dalam memperbaiki program kompetens dan
pengembangan karir terhadap komitmen organisasi.

2. Manfaat Teoritis, penelitian ini merupakan kesempatan yang baik bagi
penulis untuk dapat menerapkan ilmu yang telah diperoleh sdlama
menjaani perkuliahan dan memperluas wahana berfikir ilmiah.

3. Secara akademis, sebagai referenss yang dapat memberikan ilmu
pengetahuan dan perbandingan dalam melakukan penelitian pada

bidang yang sama yang akan dating.



BAB II

LANDASAN TEORI

A. Uraian Teoritis
1. Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk membeli suatu
produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak tidaknya membeli produk
itu dengan mempertimbangkan informasi-informasi yang di ketahui dengan
realitas tentang produk itu setelah melihat langsung.

Berikut ini peneliti akan memberikan pengertian atau definis dari keputusan
pembelianyang akan dikutip dari beberapa buku atau jurnal antaralain.

Menurut Winardi (2010, hal. 200) menyatakan keputusan pembelian
konsumen merupakan titik suatu pembelian dari proses evaluasi.

Menurut Kotler & Armstrong dalam Priansa (2017, hal. 89).Keputusan

pembelian menyatakan bahwa bagi konsumen, sebenarnya pembelian

bukanlah hanya merupakan satu tindakan saja, malainkan terdiri dari
beberapa tindakan yang satu sama lainnya saling berkaitan.

Menurut Lubis (2015) Keputusan pembelian merupakan tahap evaluas

yang membuat para konsumen menyusun daftar peringkat barang dalam

peringkat pilihannya dimana tahap evaluas itu akan menciptakan hasrat

pembelian, sehingga konsumen akan membeli barang yang paling
mereka sukal.

Dari beberapa pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan
pembelian merupakan suatu keputusan seseorang dimana dia memilih salah satu
dari beberapa alternative pilihan.

Menurut Mongi, Mananeke, & Repi (2013, hal. 2338) Perilaku konsumen

akan menentukkan proses pengambilan keputusan dalam pembelian mereka,



proses tersebut merupakan sebuah pendekatan penyesuaian masalah yang terdiri
dari lima tahap yang dilakukan konsumen, kelima tahap tersebut adalah
pengenalan masalah, pencarian informasi, penilaian alternatif, membuat
keputusan, dan perilaku pasca pembelian.
b. Faktor yang Mempengar uhi Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Amstrongdalam Priansa (2017, hal. 82) faktor yang
mempengaruhi pembelian dan keputusan pembelian antaralain:
“ 1. Faktor sosial
2. Faktor psikologi
3. Faktor pribadi ”
Adapun penjelasannya sebagai berikut :
1. Faktor Sosial
a. Kelompok Acuan

Seseorang terdiri dari semua kelompok yang memiliki pengaruh langsung
(tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang kel ompok
yang memiliki pengaruh langsung terhadap seseorang dinamakan kelompok
keanggotaan. Beberapa kelompok keanggotaan adalah kelompok primer, seperti
keluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja,yang berinteraksi dengan seseorang
secara terus menerus dan informanl. Orang juga menjadi anggota kelompok
sekunder, seperti kelompok keagamaan, profesional, dan asosias perdagangan,
yang cenderung lebih formal dan membutuhkan interaksi yang tidak begitu rutin.
b. Keluarga

Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting

dalam masyarakat, dan ia telah menjadi objek penelitian yang luas. Anggota



keluarga merupakan kelompok acuhan primer yang paling berpengaruh. Kita
dapat membedakan antara dua keluarga dalam kehidupan pembeli. Keluarga
orientas terdiri dari orang tua dan saudara kandung seseorang. Dari orang tua
seseorang mendapatkan orientas atas agama, politik, dan ekonomi serta ambis
pribadi, harga diri dan cinta. Bahkan jika pembeli tidak lagi berinteraksi secara
mendalam dengan keluarganya, pengaruh keluarga terhadap perilaku pembeli
dapat tetap signifikan.
c. Peran dan Status

Seseorang berpartisipas ke dalam banyak kelompok sepanjang hidupnya
keluarga, klub, organisasi. Kedudukan orang itu di masing- masing kelompok
dapat di tentukan berdasarkan peran dan status. Peran meliputi kegiatan yang
diharapkan akan dilakukan oleh seseorang. Masing-masing peran menghasilakan
status.
2. Faktor Psikologis Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik

psikologis antaralain:
a. Motivas

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu. Beberapa
kebutuhan bersifat biogenis, kebutuhan tersebut muncul dari tekanan biologis
seperti lapar, haus, tidak nyaman. Kebutuhan yang lain psikogenis, kebutuhan itu
muncul dari tekanan psikologis seperti kebututuhan akan pengakuan,
penghargaan, atau rasa keanggotaan kelompok. Suatu kebutuhan akan menjadi
motif jika ia didorong hingga mencapal tingkat intensitas yang memadai. Motif

adalah kebutuhan yang cukup mendorong seseorang untuk bertindak.
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b. Kepribadian

Kepribadian adalah karakteristik psikologis seseorang yang berbeda dengan
orang lain yang menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten dan bertahan lama
terhadap lingkungan. Kepribadian biasanya dijelaskan dengan menggunakan ciri-
ciri seperti kepercayaan diri, dominasi, otonomi, kehormatan, kemampuan
bersosialisasi, pertahanan diri, dan kemampuan beradaptasi. Kepribadian dapat
menjadi variabel yang sangat berguna dalam menganalisis perilaku konsumen,
asalkan jenis kepribadian tertentu, dapat diklasifikaskan dengan akurat dan
asalkan terdapat korelas yang kuat antara jenis kepribadian tertentu dengan
pilihan produk dan merek.
c. Keyakinan dan Sikap

Keyakinan (belief) adalah gambar yang pemikiran yang dianut seseorang
tentang suatu hal. Keyakinan mungkin berdasarkan pengetahuan, pendapat, atau
kepercayaan. Kesemuanya itu mungkin atau tidak mungkin mengandung faktor
emosional. Keyakinan itumembentuk citra produk da merek, dan orang akan
bertindak berdasarkan citra tersebut. Sikap (attitude) adalah evaluasi, perasaan
emosional, dan kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau tidak
menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang terhadap suatu objek atau
gagasan. Orang memiliki sikap terhadap hampir semua hal: agama, politik,
pakaian, musik, makanan, dan lain-lain. Sikap menempatkan semua itu ke dalam
sebuah kerangka pemikiran yang menyukai atau tidak menyukai suatu objek,

bergerak mendekati atau menjauhi objek tersebut.
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3. Faktor Pribadi
a. Usiadan Tahap Siklus Hidup Orang membeli barang dan jasa yang berbeda

sepanjang hidupnya. Mereka makan-makanan bayi selama tahun-tahun awal
hidupnya, banyak ragam makanan selama tahun-tahun pertumbuhan dan
kedewasaan, serta diet khusus selama tahun-tahun berikutnya. Selera orang
terhadap pakaian, perabot, dan rekreas juga berhubungan dengan usia. Konsums
juga dibentuk oleh siklus hidup keluarga.
b. Pekerjaan dan Lingkungan Ekonomi Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi

pola konsumsinya. Pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok profes yang
memiliki minat di atas rata-rata atas produk dan jasa mereka. Perusahaan bahakan
dapat mengkhususkan produknya untuk kelompok profes tertentu. Pemilihan
produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang, penghasilan yang
dapat dibelanjakan, tabungan dan aktiva, utang, kemampuan untuk meminjam dan
sikap terhadap belanja atau menabung.
c. Gaya hidup

Orang-orang yang berasal dari sub budaya, kelas sosial, dan pekerjaan yang
samadapat memiliki gaya hidup yang berbeda. Gaya hidup adalah pola hidup
seseorang di dunia yang diekspreskan dalam aktivitas, minat,dan opiniannya.
Gaya hidup menggambarkan “keseluruhan diri seseorang” yang berinteraks
dengan lingkungannya.
Cc. ProsesKeputusan Pembelian

Perilaku pembelian konsumen merupakan suatu tindakan fisik maupun

mental yang dialami konsumen ketika akan mel akukan pembelian produk tertentu.
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Menurut Kotler & Keller ( 2018, hal . 184) merumuskan beberapa tahap atau
proses dalam pengambilan keputusan pembelian Antaralain:

Pengenalan masalah
Pencarian informasi
Evaluas alternatif
Keputusan pembelian
Perilaku Pascapembelian

agrwNE

Adapun penjelasannya sebagai berikut :
1. Pengenalan masalah.

Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali masalah atau kebutuhan,
yang dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal.
2. Pencarianinformasi.

Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk mencari
informasi yang |ebih banyak.
3. Evaluas alternative

Konsumen memiliki sikap beragam dalam memandang atribut yang relevan
dan penting menurut manfaat yang mereka cari.
4. Keputusan pembelian

Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk preferensi atas merek-merek
yang ada didalam kumpulan pilihan.
5. Perilaku Pascapembelian.

Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami konflik dikarenakan
melihat fitur mengkhawatirkan tertentu atau mendengar hal-hal menyenangkan
tentang merek lain dan waspada terhadap informas yang mendukung

keputusannya. .
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d. Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Kotler (2009, hal. 70) indikator yang mencirikan keputusan
pembelian, yaitu:
1. Kebutuhan dan keinginan akan suatu produk.
2. Keinginan mencoba.
3. Kemantapan akan kualitas suatu produk.
4. Keputusan pembelian ulang.
Adapun penjelasannya sebagai berikut :
1. Kebutuhan dan keinginan akan suatu produk
segal a kebutuhan lebih terhadap barang atau suatu produk yang ingin
dipenuhi setiap manusia pada sesuatu hal yang dianggap kurang.
2. Keinginan mencoba
adanya suatu produk baru yang muncul dan membuat konsumen untuk
memutuskan dan berkeinginan mencoba suatu produk yang baru akan
kebutuhan yang diinginkannya.
3. Kemantapan akan kualitas suatu produk
Kemantapan pada sebuah produk adalah Kualitas produk yang sangat baik
akan membangun kepercayaan konsumen sehingga merupakan penunjang
kepuasan konsumen
4. Keputusan pembelian ulang

individu melakukan pembelian produk dan menentukan untuk membeli

lagi, maka pembelian kedua dan selanjutnya disebut pembelian ulang
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Menurut Kotler dan Ketlerdalam Priansa (2017, hal. 89)indikator dari
keputusan pembelian terdiri dari :

1. Pilihan produk

2. Pilihan merek

3. Pilihan saluran pembelian

4. Penentuan waktu Pembelian

5. Jumlah Pembelian
Adapun penjelasannya yakni :

1. Pilihan produk.

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk
ataumenggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. Perusahaan
hanyamemusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat
memberikansebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan.

2. Pilihan merek.

Konsumen harus memutuskan merek mana yang akan dibeli. Setiap
merekmemiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini, perusahaan
harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek, apakah
berdasarkan ketertarikan, kebiasaan, atau kesesuaian.

3. Pilihan saluran pembelian.

Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur mana yang
akandikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam ha menentukan
penyalur, misalnya faktor lokasi, harga, persediaan barang yang lengkap,
kenyamanan dan berbelanja, keluasan tempat dan lain sebagainya, merupaka

faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen untuk memilih penyalur.



15

4. Penentuan waktu pembelian.

Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-
beda,misalnya: ada yang membeli setiap hari, satu minggu sekali, dua minggu
sekali, tiga minggu sekali, satu bulan sekali, dan sebagainya.

5. Jumlah pembelian.

Konsumen dapat mengambil keputusa tentang seberapa banyak produk
yangakan dibelinya pada suatu saat. Pembelian dilakukan mungkin lebih dari
satu. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk
sesual keinginan yang berbeda-beda dari setiap pembeli.

2. Diskon

a. Pengertian diskon
Menurut Tjiptono (2008, hal. 166)Diskon merupakan potongan harga
yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas
aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual. Diskon

adalah pengurangan langsung terhadap harga atas pembelian selama
satu periode tertentu.

Hal ini bertujuan untuk meningkatkan stimulus atau rangsangan terhadap
konsumen sehingga muncul dalam benak konsumen kesan bak untuk
melakukan pembelian karena melihat pertimbangan harga (Amanto, Hamzah, &
Rapani, 2016, hal. 7)

Pringp dasar pemberian diskon harga tersebut adalah bahwa dengan
harga yang berkurang konsumen dapat menikmati atau membeli produk
tersebut. Hal itu juga untuk memberikan peluang besar terutama dalam
strategi persaingan dengan perusahaan lain. Potongan harga diberikan oleh
produsen secara langsung atau dengam memberi tahu pengguna aplikas tersebut

bahwa sedang mengadakan diskon.dengan adanya diskon sangat efektif, dan
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bahkan lebih efektif daripada kupon dalam merangsang pembelian jangka
pendek.
“Menurut Kotler and Armstrong defines discount is a straight reduction
in price on purchases during a stated period time. Nagadeepa et al.
states that discount is the offer when products are sold at a price lower
than the original price.” (2012, hal. 343)

Dari penjelasan diatas dapat diartikan bahwa pengetian diskon menurut
Kotler dan Armstrong adalah penurunan harga langsung pada pembelian selama
periode waktu yang ditentukan dan menurut Nagadeepa et al. menyatakan bahwa
diskon adalah tawaran ketika produk dijual dengan harga lebih rendah dari harga
adinya.

Jadi dapat disimpulkan dari beberapa pengertian diatas diskon merupakan
potongan harga yang diberikan pada konsumen dengan batas waktu yang sudah
ditentukan.

b. Macam- Macam Diskon
Macam-macam diskon menurut Susanto (2001, hal. 65)adalah sebagai
berikut:
Diskon tunai
Diskon kuantitas

Diskon musiman
Diskon fungsional

pODNPE

Adapun penjelasannya sebagai berikut :
1. Diskon Tunai

Diskon tunai merupkan pengurangan harga untuk membeli yang membayar
tagihannnya dengan tepat waktu. Contoh yang umum adalah, “2/10, net 30" yang
berarti bahwa pembayaran berjangka waktu 30 hari, tetapi pembeli dapat

mengurangi 2% jika membayarnya dalam waktu sepuluh hari. Diskon tersebut
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diberikan untuk pembeli yang memenuhi persyaratan tersebut.Diskon seperti itu
dapat digunakan dalam banyak industri dan bertujuan untuk meningkatkan
likuiditas penjual dan mengurangi biaya penagihan dan biaya hutang tak tertagih.
2. Diskon Kuantitas

Diskon kuantitas merupakan pengurangan harga bagi pembeli yang membeli
daam julah besar.Diskon ini dapat diberikan atas dasar tidak komulatif
(berdasarkan tiap pesanan yang dilakukan) atau atas dasar komulatif (berdasarkan
jumlah unit yang dipesan untuk suatu periode).Diskon memberikan insentif bagi
pelanggan untuk membeli lebih banyak dari seorang penjua dan tidak membeli
dari banyak sumber.
3. Diskon Musiman

Diskon musiman merupakan pengurangan harga untuk pembeli yang membeli
barang atau jasa diluar musimnya. Diskon musiman memungkinkan penjual
mempertahan kan produks yang stabil dalam setahunnnya. Produsen akan
menawarkan diskon musiman untuk pengecer pada musim semi dan musim panas
untuk mendorong dilakukannya penyimpanan lebih awal ..
4. Diskon Fungsional

Diskon fungsional (juga disebut diskon perdagangan) ditawarkan oleh
produsen pada anggota saluran perdagangan jika mereka melakukan fungsi-fungsi
tertentu, misalnya menjual, menyimpan, dan melakukan pencatatan. Produsen
boleh memberikan diskon fungsional yang berbeda bagi anggota yang berbeda
karena fungsi-fungss mereka yang berbeda, tetapi produsen harus memberikan

diskon funsional yang sama untuk saluran perdagangan yang sama.
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Padaonline shop shopeeini memakai diskon musiman yang artinya diskon
diadakan pada musim atau periode tertentu misalnya pada trend global yang lagi
musim memakai produk yang banyak diminati konsumen. Untuk menarik
konsumen lebih banyak lagi maka shopee mengadakan diskon pada produk
tertentu. Ataupun pada produk yang banyak diminati konsumen dan barang
semakin banyak maka untuk mengurangi jumlah produk yang berlebih diadakan
diskon musiman pada produk tersebut.

c. Faktor yang Mempengar uhi Diskon
Menurut Saladin (2003, hal. 151) ada beberapa faktor yang menyebabkan
perusshaan memberikan potongan harga atau diskon kepada produk yang
dijualnya, yaitu :
“ 1. Kelebihan kapasitas.
2. Merosotnya bagian pasar akibat makin ketatnya persaingan.
3. Untuk mengunggulkan pasar melaui biaya yang lebih rendah.”
Adapun penjelasannya sebagai berikut :
1. Kelebihan kapasitas
Suatu situasi di mana suatu perusahaan yang menjual mempunyai kelebihan
barang atau jenis barang yang terlalu banyak yang ada atau yang tersedia.
2. Merosotnya bagian pasar akibat makin ketatnya persaingan
Merosotnya bagian pasar akibat ketatnya persaingan adalah banyaknya
perusahaan yang menjual suatu barang atau produk dengan harga yang sangat

berbeda dari perusahaan yang lainnya dengan mengejar sasaran pasar yang sama.
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3. Untuk mengunggulkan pasar melalui biaya yang lebih rendah
Untuk mengunggulkan pasar melalui biaya yang lebih rendah satu strategi yang
dapat dilakukan bisnis untuk mendapatkan keunggulan, kebanyakan pasar
memiliki konsumen yang sensitif dengan diskon atau harga sehingga mampu
untuk menawarkan barang atau produk dengan harga yang lebih rendah untuk
mencipkatan nilai unggul bagi konsumen itu sendiri.
d. Indikator Diskon
Menurut Sutisna (2003, hal. 300) indikator dari diskon, yaitu:
1. Besarnya potongan harga.
2. Masa potongan harga atau diskon.
3. Jenis produk yang mendapat potongan harga. “
Adapun penjelasan sebagai berikut :
1. Besarnya potongan harga
Adanya harga yang cukup jauh dari harga sebenarnya, pengurangan dari apa
yang tercantum di dalamdaftar harga, serta diberikan kepada yang bersedia
melakukan sesuatu pembelian produk yang telah disepakati oleh penjual.
2. Masa potongan harga atau diskon
Diskon ini sendiri memiliki batas waktu yang ditentukan atau ada masa berlaku
bagi tiap pembelian suatu produk yang ditawarkan.
3. Jenis produk yang mendapat potongan harga.
Tidak semua produk yang dijual itu mendapatkan potongan harga atau diskon,
biasanya produk yang mendapat diskon barang yang berlebih atau persaingan

harga suatu produk yang bersamaan dengan produk yang sama.
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Selain itu Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel diskon
dikembangkan oleh Belch & Belch dalam Fatimah (2017, hal. 4) yang terdiri dari
3indikator yaitu:

“ 1. Dapat memicu konsumen untuk membeli dalam jumlah yang banyak.
2. Mengantisipas promos pesaing.
3. Mendukung perdagangan dalam jumlah yang lebih besar”
Adapun penjelasan sebagai berikut :
1. Dapat memicu konsumen untuk membeli dalam jumlah yang banyak.

Dapat memicu konsumen bisa dikatakan ketika seorang konsumen hendak
memilih atau membeli suatu barang atau produk, konsumen tersebut pasti sudah
terpicu untuk membeli suatu produk tersebut dari segi unggul suatu barang atau
produk.

2. Mengantisipasi promosi pesaing

Dalam mengantisipas promos pesaing perusahaan yang menjual barang atau
produk sudah mengadakan promos produk tersebut mulai dari potongan harga
dan lainnya supaya konsumen yang akan beli tidak akan berpindah ke pesaing-
pesaing lainnya.

3. Mendukung perdagangan dalam jumlah yang lebih besar

Mendukung perdagangan dalam jumlah yang lebih besar dapat diartikan bahwa
ketika konsumen membeli suatu barang atau produk yang lebih besar atau lebih
banyak perusahaan sendiri dapat memberikan diskon atau potongan harga dari
tiap pembelian konsumen yang lebih banyak. Dengan cara ini sangat mendukung

perusahaan dalam perdagangannya.
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3. Impulse Buying (Pembelian | mpulsif)
a. Pengertian Impulse Buying
Suatu pembelian impulsif terjadi apabila tidak terdapat tujuan pembelian

merek tertentu atau kategori produk tertentu pada saat masuk ke dalam toko.

Menurut Muruganatham dan Bhakat dalam Ratnasari, Kumadji, &
Kusumawati (2015, hal. 3)Impulse Buying adalah perilaku berbelanja
yang terjadi secara tidak terencana dalam keadaan pembuatan
keputusan secara cepat tanpa memikirkan akibat.

Menurut Utami (2010, hal. 51) pembelian impulsif adalah pembelian
yang terjadi ketika konsumen melihat produk atau merk tertentu,
kemudian konsumen menjadi tertarik untuk mendapatkannya, biasanya
karena adanya ransangan yang menarik dari toko tersebut.

Menurut Mowen dan Minor dalam Kosyu, Hidayat, & Abdillah (2014,
hal. 3) menjelaskan pembelian barang secara impulsif terjadi ketika
konsumen merasakan pengalaman, terkadang keinginan kuat, untuk
membeli barang secara tiba-tiba tanpa ada rencana terlebih dahulu.

Menurut Ma'ruf (2006, hal. 47) mengatakan bahwa impulse buying
adalah proses pembelian barang yang dilakukan secara spontan. Hal ini
menunjukkan bahwa suatu pembelian dikategorikan sebagai impulse
buying jika tidak terdapat perencanaan atas pembeian produk
bersangkutan.

Dari penjelasan diatas dapat diartikan impulse buying adalah sikap konsumen
tanpa sadar dalam pembelian suatu produk tanpa berpikir terlebih dahulu atau
tanpa rencana tidak memikirkan akibatnya.

b. Tipe—Tipelmpulse Buying

Menurut Loudon & Bitta dalam Putri & Edwar (2015, hal. 3) menyebutkan
empat tipe pembelian impulsif (impulse buying) sebagai berikut:

1. Pure Impulse

2. Suggestion impulse

3. Reminder impulse
4. Planned impulse
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Adapun penjelasannya sebagai berikut :

1. Pure impulse, sebuah pembelian yang berlawanan dengan tipe pembelian
normal.

2. Suggestion impulse, seorang pembeli tidak mempunyai pengetahuan
sebelumnya tentang sebuah produk, melihatnya untuk pertama kali, dan
merasakan kebutuhan akan produk tersebut.

3. Reminder impulse, seorang pembeli melihat sebuah produk dan teringat
bahwa persediaan produk tersebut di rumah sudah berkurang, atau mengingat
sebuah iklan atau informasi lain tentang sebuah produk dan keputusan
pembelian terdahulu.

4. Planned impulse, seorang pembeli memasuki toko dengan ekspektasi dan
tujuan untuk melakukan pembelian berdasarkan adanya harga spesial, kupon,
dan sgjenisnya.

c. Faktor yang M empengaruhi | mpulse Buying
Ada dua faktor yang dapat mempengaruhi perilaku impulse buying yaitu

faktor internal dan faktor eksternal. Menurut Herukalpiko dkk. (2013) yang

menjadi faktor internal dari perilaku impulse buying adalah isyarat internal
konsumen dan karakteristik kepribadian konsumen, dimana rangsangan internal
pembelian impulsif mengacu pada rangsangan yang dikontrol dan dilakukan oleh
diri konsumen. pelanggan sering melakukan impulse buying dikarenakan
pemberian diskon yang menarik ditambah dengan potongan harga pada saat
pembelian kedua, produk fashion yang dijual mengikuti trend yang ada, sesuai
dengan citra diri seseorang tersebut, harga yang dijual sesuai dengan kualitas, dan

memiliki banyak pilihan produk(Temaja, Rahanatha, & Yasa, 2015, hal. 1468) .
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d. Indikator Impulse Buying
Menurut Kacen dan Lee(2002, hal. 163)menyatakan bahwa indikator untuk
mengukur impulse buying ini adalah sebagai berikut:
“1. Tidak ada perencanaan untuk membeli produk.
2. Tidak memerlukan pertimbangan yang panjang untuk melakukan pembelian.
3. Pembelian terjadi karena adanya rangsangan dari produk, dari labeling,
warna, dan lainnya.”
Adapun penjelasannya sebagai berikut :
1. Tidak ada perencanaan untuk membeli produk

Pada saat ingin berbelanja konsumen sendiri dari awal tidak ada niat untuk
berbel anja suatu barang atau produk.

2. Tidak memerlukan pertimbangan yang panjang untuk melakukan pembelian.

Dalam pembelian konsumen sendiri tidak memerlukan pertimbangan akan
suatu barang atau produk yang akan dibelinya apakah ingin dibeli atau tidak,
bagus atau tidaknya barang tersebut.

3. Pembelian terjadi karena adanya rangsangan dari produk, dari labeling, warna,
dan lainnya.

Pembelian terjadi karena adanya rangsangan dari produk bias dari merek,
warna dan lainnya tergantung konsumen melihat dari sisi inginnya tanpa ada
perencanaan konsumen sendiri memiliki daya tarik tersendiri akan suatu barang
atau produk maka akan membeli tanpa terencana dan pembelian terjadi karena ada
rangsangan tersebuit..

Menurut Rook dalam Putri & Edwar (2016, hal. 3), pembelian impulsif terdiri

dari beberapaindikator sebagai berikuit:
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1. Spontanity (spontanitas)

2. Power, compulsion, and intensity( kekuatan, kompulsi, dan itensitas)
3. Excitement and simulation(kegairahan dan stimulisasi)

4. Disregard for consequences(ketidakpedulian akan akibat)

Adapun penjelasannya sebagai berikut :

1. Spontanity (spontanitas), pembelian impulsif terjadi secara tidak terduga dan
memotivasi konsumen untuk membeli saat juga, seringkali karena respon
terhadap stimuli visual point-ofsale.

2. Power, compulsion, and intensity ( kekuatan, kompulsi, dan itensitas) ,
adanya motivasi untuk mengesampingkan hal-hal lain dan bertindak
secepatnya.

3. Excitement and ssimulation (kegairahan dan stimulisasi) , yaitu keinginan
membeli secara tibatiba yang seringkali diikuti oleh emos seperti exciting,
thrilling, atau wild.

4. Disregard for consequences (ketidakpedulian akan akibat), keinginan untuk
membeli dapat menjadi tidak dapat ditolak sampai konsekuens negatif yang
mungkin terjadi diabaikan.

B. Kerangka K onseptual

Berdasarkan teori pada telaah pustaka sebagaimana telah diuraikan pada
babsebelumnya, dapat disusun suatu kerangka berfikir untuk mengetahui
pengaruh Diskon dan Impulse Buying terhadap Keputusan Pembelian online shop
shopee.

1. Pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Armstrong (2012, hal. 52), diskon merupakan “ penghematan

yang ditawarkan pada konsumen dari harga normal akan suatu produk, yang

tertera di label atau kemasan produk tersebut”.Dengan hasil dari penelitian Putra
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dan Kumadji (2018) yang menunjukan bahwa harga diskon tidak memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian sedangkan dalam
penelitian ini munjukan hasil bahwa harga diskon memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap keputusan pembelian.

Keputusan
Pembelian

Diskon

Gambar 2.1 Pengar uh Diskon Terhadap Keputusan Pembelian

2. Pengaruh Impuse Buying Terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Utami (2010, hal. 50), perilaku pembelian yang tak direncanakan
merupakan “ pembelian yang dilakukan di dalam toko, dimana pembelian berbeda
dari apa yang telah direncanakan konsumen pada saat mereka masuk kedalam
toko”. Hasil dalam penditian ini mendukung penelitian Faridha (2016)

menyatakan bahwa impul se buying berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Keputusan

I mpulse Buying

Pembelian

Gambar 2.2 Pengar uh Impulse Buying Terhadap Keputusan Pembelian
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3. Pengaruh Diskon dan Impulse Buying ter hadap KeputusanPembelian
Diskon merupakan daya tarik konsumen untuk membeli suatu produk.
Dengan adanya diskon konsumen berpengaruh langsung ingin membeli barang
tersebut dengan spontanatau tanpa rencana.
Menurut Muruganatham dan Bhakat dalam Ratnasari, Kumadji, &
Kusumawati (2015, hal. 3)Impulse Buying adalah perilaku berbelanja

yang terjadi secara tidak terencana dalam keadaan pembuatan
keputusan secara cepat tanpa memikirkan akibat.

Maka sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam memilih

suatu produk tanpa perencanaan terlebih dahulu.

Dari penjelasan diatas dapat dilihat dari kerangka konseptual dibawah ini:

Keputusan
Pembelian

I mpulse Buying

Gambar 2.3 Paradigma Penelitian
C. Hipotesis

Berdasarkan kerangka teoritis dan kerangka konseptual maka hipotesis

penelitian ini dirumuskan sebagai berikut :

1. Ada pengaruh antara Diskon terhadap keputusan pembelian online shop

shopee.
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2. Ada pengaruh antara impul se buying terhadap keputusan pembelian online
shop shopee.
3. Ada pengaruh antara diskon dan impulse buying terhadap keputusan

pembelian online shop shopee.



BAB I11

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian
Pada penelitian ini penulis menggunakan pendekatan asosiatif. Penelitian
asos atif merupakan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara
dua variabel bebas dan variabel terikat dengan menggunakan data kauntitatif yang
berjudul angka-angka yang dapat dihitung jumlahnya. Dimana untuk variabel
bebas yaitu Diskon (X1 dan Impulse Buying (X) sedangkan variabel terikat yaitu
Keputusan pembelian ().
Menurut Sugiyono (2010, hal. 13) menyatakan bahwa metode
penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan
pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau
sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan
secara random, pengumpulan data menggunakan instrument
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistic dengan tujuan
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.
B. Definis Operasional
Definisi operasional adalah batasan yang dijadikan pedoman untuk melakukan
suatu kegiatan atau pekerjaan, misalnya penelitian. Dalam penelitian ini definis
operasional yang diukur ada dua variabel yaitu Diskon(X;) dan Impulse Buying
(X2) sebagal variabel bebas dan Keputusan Pembelian (Y) sebagal variabel
terikat:
1. Keputusan Pembelian (Y)

keputusan pembelian merupakan suatu keputusan seseorang dimana dia

memilih salah satu dari beberapa alternative pilihan.
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Tabel 111.1

Indikator Keputusan Pembelian

No. | Indikator Keputusan Pembelian Pernyataan
1. | Pemilihan produk 1,2,dan3
2. | Pemilihan merek 4,5, dan 6
3. | Pemilihan saluran pembelian 7,8, dan 9
4. | Penentuan waktu pembelian 10,11, dan 12
5. | Jumlah pembelian 13, 14, dan 15

Sumber :menurut Kotler dan Ketler dalam Priansa (2017, hal. 89)

2. Diskon (Xy)

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada

pembeli sebagal penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang

menyenangkan bagi penjual.

Tabel 111.2
Indikator Diskon
No. | Indikator Diskon Pernyataan
1. | Besarnya potongan harga 1,2,dan 3
2. | Masapotongan hargaatau diskon | 4,5, dan 6
3. | Jenis produk yang mendapat 7,8,dan 9
potongan harga

Sumber :menurut Sutisna (2003, hal. 300)

3. Impulse buying (X5)

Impulse buying adalah sikap konsumen tanpa sadar dalam pembelian suatu

produk tanpa berpikir terlebih dahulu atau tanpa rencana tidak memikirkan

akibatnya.
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Tabel I11.3
Indikator Impulse buying
No. | Indikator Impulse buying Pernyataan

1. | Tidak ada perencanaan untuk | 1,2, dan3
membeli produk.
2. | Tidak memerlukan pertimbangan | 4, 5, dan 6
yang panjang untuk melakukan
pembelian.

3. | Pembelian terjadi karena adanya | 7,8, dan 9
rangsangan dari produk,
dari labeling, warna, dan lainnya.

Sumber :Menurut Kacen dan Lee(2002, hal. 163)

C. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan dengan menggunakan studi konsumen di
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Di
jalan Kapt. Mukhtar Basri No. 3 Medan.
2. Waktu Penelitian
Adapun waktu penelitian direncanakan dari bulan November 2018 sampai

Maret 2019. Hal tersebut dapat dilihat dari tabel berikut :
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Tabel I11.4
Jadwal Pendlitian

No Kegiatan

1 | Prariset

2 | Penyusunan proposal

3 | Seminar proposal

4 Pengolahan dan
analisis data

5 Penyusunan laporan
penelitian

6 Pembimbingan
Skrips

7 | Sidang MgaHijau

D. Populas dan Sampel
1. Populas
Menurut Sugiyono (2010, hal. 80) populas adalah wilayah generalisas
yang terdiri dari objek atau subjek penelitian yang mempunya kualitas dan
karakteristik tertentu, ditetapkan oleh peneliti untuk dipelgari dan kemudian
ditarik kesmpulan. Populas dalam penelitian ini adalah semua Mahasiswa
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
sebanyak 4.562 dari tahun 2015-2018 yang masih aktif.
2. Sampe
Menurut Sugiyono (2010, hal. 81) sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populas tersebut. Menurut Sugiyono (Sugiyono,
2010, hal. 118) “Nonprobability Sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang
tidak memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur anggota populas untuk

dipilih menjadi anggota sampel”. Maka penulis menggunakan teknik accidental
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sampling atau sampel kebetulan yaitu siapa sgja yang secara kebetulan bertemu
dengan peneliti dapat digunakan sampel, bila dipandang orang yang ditemui itu

cocok sebagai sumber data dalam penelitian ini.

_ N
T N(e)?
= Ukuran sampel
N = Ukuran populas
e = Presentase kelonggaran kesalahan ketidak telitian karena kesalahan

pengambilan sampel yang masih dapat tolerir atau diinginkan (misalnya
1%,5%,10%). Dengan rumus diatas diperoleh jumlah sampel sebagai
berikut:

~ 4562
"= 1+4562(0.1)2

4562
"= 1445 62

4562
"= 16 62

n = 97,855
n= 98

Dari hasil perhitungan diatas populas sebesar 4.562, maka dengan

pendekatan Slovin ukuran sampel ditetatpkan sebesar 98 orang.
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E. Teknik Pengumpulan Data
Pada penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan adalah :
1. Wawancara
Wawancara adalah dialog antara peneliti dengan responden penelitian.
Wawancara dapat dilakukan apabila jumlah responden hanya sedikit.
(Juliandi, Irfan, & Manurung, 2015, hal. 69).
2. Angket atau kusioner

Kusioner adalah pertanyaan / pernyataan yang disusun peneliti untuk
mengetahui pendapat / perseps responden penelitian tentang suatu variabel yang
diteliti. Angket dapat digunakan apabilanjumlah responden penelitian cukup
banyak.(Juliandi, Irfan, & Manurung, 2015, hal. 69).

Pengumpulan data dalam instrument ini menggunakan angket (kusioner),
adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan
seperangkat prnyataan atau pertanyaan tertulis dalam bentuk angket kepada
responden untuk dijawab yang ditujukan kepada mahasiswa Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara yang menggunakan
aplikas online shop shopee. Dengan menggunakan skala likert dalam bentuk
checklist, dimana setiap pernyataan atau pertanyaan mempunyai 5 ops sebagai

manaterlihat pada tabel berikut ini :



34

Tabel I11.5
Skala Likert
Ops Jawaban Ni
Sangat Setuju
Setuju
Kurang Setuju
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju
Sumber :menurut Sugiyono (2010, hal. 94)

)

RINW|A~| O

Selanjutnya angket sudah diterima, diuji dengan menggunakan validitas
reliabilitas.
F. Uji Validitas dan Reliabilitas
a. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kusioner. Dikatakan valid bila terdapat kesamaan antara data yang terkumpul
dengan data yang sesungguhnya yang terjadi pada objek yang di teliti (Sugiyono,

2010, hal. 121). Dengan cara korelas menurut Sugiyono (Sugiyono, 2010, hal.

183)adalah :
Feye _aniyi _ (in)(;yi) _
V{nZxi? — (Txi)?HnYyi? — (Tyi)?}
Keterangan :
Fxy - Item instrument variabel dengan totalnya
X : Jumlah butir pertanyaan
y : Skor total pertanyaan
n : Jumlah sampel

penguji validitas tiap butir pertanyaan digunakan analisis item. Yaitu

mengkorelasi tiap butir pertanyaan dengan skor total yang merupakan jumlah dari
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tiap skor butir pertanyaan. Dengan nilai Iniwung <fae Maka pernyataan tersebut

dikatakan valid.

Tabel 4.1

Hasl Uji Validitas Variabel Diskon, Impulse Buying, Keputusan Pembelian

()

Item Pernyataan NilaiKorelas Probabilitas Keterangan
Y1 0.247 0.014< 0,05 Valid
Y2 0.321 0.001< 0,05 Valid
Y3 0.363 0.000< 0,05 Valid
Y4 0.498 0.000< 0.05 Valid
Y5 0.512 0.000< 0,05 Valid
Y6 0.466 0.000< 0,05 Vvalid
Y7 0.365 0.000< 0,05 Valid
. Y8 0.432 0.000< 0,05 Vvalid
Keputusan Pembelian (Y) - ~{q 0.389 0.000< 0,05 valid
Y10 0.386 0.000 < 0,05 Vvalid
Y11 0.285 0.004 < 0,05 Vvalid
Y12 0.323 0.001< 0,05 Vvalid
Y13 0.356 0.000 < 0,05 Vvalid
Y14 0.493 0.000 < 0,05 Valid
Y15 0.506 0.000 < 0,05 Valid
X1 0.636 0.000< 0,05 Valid
X2 0.896 0.000< 0,05 Valid
X3 0.826 0.000< 0,05 Valid
X4 0.520 0.000< 0,05 Valid
Diskon (X1) X5 0.420 0.000< 0,05 Valid
X6 0.453 0.000< 0,05 Valid
X7 0.520 0.000< 0,05 Valid
X8 0.500 0.000< 0,05 Valid
X9 0.718 0.000< 0,05 Valid
X1 0.521 0.000< 0,05 Valid
X2 0.763 0.000 < 0,05 Vvalid
X3 0.769 0.000 < 0,05 Vvalid
X4 0.808 0.000< 0,05 Vvalid
I mpulse Buying (X2) X5 0.763 0.000 < 0,05 valid
X6 0.766 0.000< 0,05 Vvalid
X7 0.521 0.000 < 0,05 Vvalid
X8 0.510 0.000 < 0,05 Vvalid
X9 0.769 0.000< 0,05 Vvalid

Sumber : SPSS 22.00
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b. Uji Reliabilitas
Reliabilitas sebenarnya adalah aat ukur untuk mengukur suatu kusioner
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu  kusioner
dikatakan reliable, bila terdapat kesamaan data dalam waktu yang berbeda
(Sugiyono, 2010, hal. 121). Uji reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-
sama terhadap seluruh butir pertanyaan. Jika nila Alpha > 0,60 maka reliabel.

Dengan rumus sebagai berikut:

ri (=)
Keterangan:
r11 . Reliabilitas yang dicari
n :Jumlah item pertanyaan yang diuji
Y.0,2 : Jumlah varians skor tiap-tiap item

0.2 :Varianstota

Uji reliabilitas merupakan sebuah uji untuk mengetahuikonsistens dari
data pendlitian. Adapun syarat data dikatakan valid dengan uji reliabilitas ini
dimana [ lebih besar dari Rp;tngy Maka data tersebut dikatakan valid. Suatu

konstruk atau variable dikatakan reliable jika nilai cranbach alpa < 0,6.
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Tabel 4.2
Hasl Uji Reabilitas
Variabel Cronbach R Tabel Keterangan
Alpha
Keputusan Pembelian (YY) 0.590 Reliabel
Diskon (X1) 0.733 0,60 Reliabel
Impulse Buying (X2) 0.863 Reliabel

Sumber : SPSS 22.00

G. Teknik Analisis Data

teknik analisis data dapat diartikan sebagai cara melaksanakan analisis

terhadap data, dengan tujuan mengolah data tersebut untuk menjawab rumusan

masalah

1. Regres Linier Berganda

Analisisregres digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel bebas

terhadap variabel terikat.

Menurut Sugiyono(Sugiyono, 2010, hal. 258) untuk melakukan analisis

regres dapat menggunakan rumus regresi linier berganda dengan rumus sebagai

berikut:

Dimana:

Y=a +b1X1+b2X2

Y =Keputusan Pembelian

o = Konstanta
b = Koefesien regresi
X1= Diskon

X2 = Impulse buying



Pengujian model regres yang berganda ini digunakan untuk mengetahui
pengaruh positif atau negatif dari masing-masing variabel bebas terhadap
variabel terikat.
2. Pengujian Asums Klask
Sebelum melakukan pengujian hipotesis, terlebih dahulu akan dilakukan
pengujian terjadinya penyimpangan terhadap asums klask. Dalam asums
klask terdapat beberapa pengujian yang harus dilakukan yakni Uji
Normalitas, Uji Heteroskedastisitas, dan Uji Multikolonieritas.
a.  Uji Normalitas
Uji nomditas adalah uji yang digunakan untuk menentukan data yang
terkumpul diambil dari populas normal (Sani, 2016, hal. 90). Seperti diketahui
bahwa uji t dan f mengasums bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal.
b. Uji Heteroskedastisitas
Tujuan dari pengujian ini adalah untuk menguji apakah dalam model
regres terjadi ketidaksamaan variance dan residul satu pengamatan ke
pengamatan lainnya. Model regres yang baik adalah yang homoskedastisias.
Yakni variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lainnya bersifat
tetap (Ghozali, 2011, hal. 139).
c. Uji Multikolonieritas
Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regres
ditemukan adanya korelas antar variable bebas (independen). Jika ditemukan
adanya multikolonieritas. Maka koefisien regres variable tidak tentu dan
kesalahan menjadi tidak terhingga (Ghozali, 2011, ha. 105). Salah satu metode

untuk mendiagnosa adanya multicollinierity adalah dengan menganalisis nilai
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tolerane dan lawannya variance inflation factor (VIF). Tolerance mengukur
variabelitas variable independent yang terpilih tidak dijelaskan oleh variable
independent lainnya. Nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi,
karena VIF = 1/ tolerance. Nilai cutoff yang dipakai untuk menunjukkan
adanya multikolonieritas adalah nilai tolerance kurang dari 0,1 atau sama
dengan VIF lebih dari 10 (Ghozali, 2011).

H.Uji Hipotesis

a Uji Parsid (t)

Uji t datistic dimaksudkan untuk menguji pengaruh secara parsia
Antara variable bebas terhadap variable terikat dengan asums bahwa variable
lain dianggap konstan, dengan tingkat keyakinan 95% ( o= 0,05).

Urutan uji t :

Menurut Sugiyono(2010, hal. 250) Rumus yang digunakan adalah sebagai

berikut:
{=Dn2
Dimana:
t =nilai t hitung

r = koefesien korelas
n = banyaknya pasangan rank
1) Merumuskan hipotesis null dan hipotesis alternative
Ho:p=0

Ho :B#0
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2) Kriteriapengujian
Dimanat hitung > t tabel = Ho Ditolak

t hitung <t tabel = Ho Diterima

g H\
_ - \\q.‘____ R
Tolak Terima Tolak J
| | i
| | !
~Thitimg ~tizbel 0 tiabel Thitune
Gambar |1.4

Kriteria Pengujian Hipotesis Uji t
b. Uji Smultan (F)

Uji F, untuk mengetahui apakah secara smultan variable bebas berpengaruh
terhadap variable terikat dengan tingkat keyakinan 95%. Kriteria pemguji :
Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2010, hal. 192) uji F dapat menggunakan

rumussebagal berikut:

Fh = R2/ Kk

(1-R)/(n-k-1)
Dimana:
Fh = Tingkat Signifikan
R = Koefesien Korelasi Ganda
k = Jumlah Variabel Independen
n = Jumlah Anggota Sampel
1) Merumuskan hipotesis null dan hipotesis alternative
Ho:p=0

Ho :p#0



41

2) Kriteriapengujian
Dimana F hitujng > F tabel = Ho Ditolak
Fhitung < Ftabel = Ho Diterima
|.  Uji Koefisien Determinasi (R?

Koefisien determinasi (adjusted R?) berfuingsi untuk mengetahui seberapa
besar persentase yang dapat dijelaskan diskon dan impulse buyingterhadap
keputusan pembelian online shop shopee, dngan rumus :

D =r?x 100%

(Sugiyono, 2010, hal. 210)

Dimana:
D : Determinas
r : Koefisien Korelas variabel bebas dengan variabel terikat

100% : Persentase Kontribusi

Untuk mempermudah penelitian dalam pengolahan dan penganalisaan
data, peneliti menggunakan program computer yaitu SPSS (Statistical for social

sciences).



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasl Pendlitian
1. Deskrips Hasll Penelitian

Dalam penelitian ini penulis mengola data angket dalam bentuk data yang
terdiri dari 9 pernyataan untuk variabel Diskon (X1), 9 pernyataan untuk variabel
Impulse Buying (X2), dan 15 pernyataan untuk variabel Keputusan Pembelian
(Y). Angket yang disebarkan ini diberikan kepada 98 orang Mahasiswa Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara responden
sebagai sampel penelitian dengan menggunakan skala likert berbentuk tabel
ceklis.
2. ldentitas Responden

a. JenisKelamin

Tabel IV.3
JenisKelamin
Jenis Kelamin

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Laki-laki 46 46.9 46.9 46.9
P
erempuan 52 53.1 53.1 100.0
Total 98 100.0 100.0

Sumber : SPSS 22.00
Dari tabel 1V-3 diatas bisa dilihat bahwa persentase responden terdiri dari
46 (46,9%) orang pria dan wanita sebanyak 52 (53,1%) orang. Bisa ditarik

kesimpulan bahwa yang menjadi mayoritas responden adalah perempuan.
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b. Usa

Tabel IV.4 Usa
Usia
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid < 20 tahun 46 46.9 46.9 46.9
20-24tah

anun 52 53.1 53.1 100.0

Total 98 100.0 100.0

Sumber : SPSS 22.00

Berdasarkan tabel 1V.4 diatas bisa dilihat bahwa persentase responden
terdiri dari 46 (46,9%) orang berusia <20tahun, 52 (53,1%) orang berusia 20-24

tahun. Bisa ditarik kesimpulan bahwa yang menjadi mayoritas responden adalah

berusia antara 20-24 tahun.

Cc. Semester
Tabel V.5 Semester
Semester
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid 2
33 33.7 33.7 33.7
4
31 31.6 31.6 65.3
6
24 24.5 24.5 89.8
8
10 10.2 10.2 100.0
Total 98 100.0 100.0

Sumber : SPSS 22.00

Berdasarkan tabel 1111.4 diatas bisa dilihat bahwa persentase responden
terdiri dari 33 (33,7%) mahasiswa semester 2, 31 (31,6%) mahasiswa semester 4,
24 (24,5%) mahasiswa semester 6, dan 10 (10,2%) mahasiswa semester 8. Bisa

ditarik kesimpulan bahwa yang menjadi mayoritas responden adalah mahasiswa

semester 2.




3. Persentase Jawaban Responden

Tabel V.1 Kriteria Jawaban Responden
Keterangan Skor
Sangat setuju (SS)

Setuju (S)

Kurang setuju (TS)
Tidak setuju (TS)

Sangat tidak setuju (STS)

R INWI~OT

Dibawah ini akan dilampirkan persentase jawaban dari setiap pernyataan
yg telah disebarkan kepada responden.

Tabel V.2 Persentase Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian
()

Jawaban Keputusan Pembelian
, Sangat
No. Sangat Setuju Setuju gapg T|da!k Tidgk Jumlah
uju Setuju .
Setuju
F % F % F % F % F| % | F %

1 42 429% |54 551% | 21 20% [ O] 0% [ O |0%| 98 | 100%
2 41 41,8% | 53(541% | 4] 41% [ 0| 0% [ O |0%| 98 | 100%
3 43 439% |53 541% | 2|1 20% [ O| 0% [ O |0%| 98 | 100%
4 79 80,6% (19| 194% | 0| 0% | O] 0% | O |0%| 98 | 100%
5 46 46,9% | 46| 46,9% | 5| 51% [ 1 | 1,0% [ O | 0% | 98 | 100%
6 80 81,6% (18| 184% | 0| 0% [ O | 0% | O |0%| 98 | 100%
7 45 459% |50 51,0% | 1| 1,0% [ 2 | 20% [ O | 0% | 98 | 100%
8 79 80,6% |19 194% | 0| 0% [0 | 0% [ O |0%| 98 | 100%
9 50 51,0% (44| 449% | 2 | 20% | 2 | 20% [ 0 | 0% | 98 | 100%
10 44 449% | 51| 52,0% | 31 31% [ 0| 0% [ O |0%| 98 | 100%
11 50 51,0% (44| 449% | 4 | 41% [ O | 0% | O | 0% | 98 | 100%
12 49 50,0% (47| 480% | 2 |1 20% [ O| 0% | O |0%| 98 | 100%
13 47 48,0% | 48| 490% | 2 1 20% [ 1 | 1,0% [ O | 0% | 98 | 100%
14 52 531% (41| 418% | 4 | 41% | 1 | 1,0% [ O | 0% | 98 | 100%
15 82 83,7% (16| 163% | 0| 0% [ O | 0% | O |0%| 98 | 100%

Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel kinerja

karyawan adal ah sebagai berikut :
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. Jawaban responden mengenai pernyataan Saya memilih membeli suatu
produk yang biasa saya beli sga di online shop shopee menunjukkan
responden menjawab setuju 54 orang 55,1%.

. Jawaban responden mengenai pernyataan Saya memilih membeli suatu
produk di online shop shopee karena banyak pilihan model dan desain
menunjukkan responden menjawab setuju 53 orang 54,1%.

. Jawaban responden mengenai pernyataan Saya memilih membeli suatu
produk di online shop shopee sesuai dengan kebutuhan sayamenunjukkan
responden menjawab setuju 53 orang 54,1%

. Jawaban responden mengenal pernyataan Saya akan membeli suatu produk
di online shop shopee dengan merek tertentu menunjukkan responden
menjawab sangat setuju 79 orang 80,6%.

. Jawaban responden mengenai pernyataan Saya lebih memilih membeli suatu
produk di online shop shopee dengan merek yang sudah biasa saya pakai6
menunjukkan responden menjawab sangat setuju dan setuju 46 orang 46,9%

. Jawaban responden mengenai pernyataan Saya merasa puas membeli suatu
produk di online shop shopee karena banyak merek yang disediakan
menunj ukkan responden menjawab sangat setuju 80 orang 81,6%.

. Jawaban responden mengenai pernyataan Banyaknya penjual yang menjua
produknya di online shop shopee membuat saya mempertimbangkan produk
mana yang akan dibeli menunjukkan responden menjawab setuju 50 orang

51,0%.



10.

11.

12.

13.

14.

15.
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Jawaban responden mengenai pernyataan Saya selalu mudah mencari suatu
produk di online shop shopee kapan sgja ketika saya membutuhkannya
menunj ukkan responden menjawab sangat setuju 74 orang 80,6%.

Jawaban responden mengenai pernyataan Saya sulit menemukan model suatu
produk di online shop shopee yang sesuai dengan kinginan saya menunjukkan
responden menjawab sangat setuju 50 orang 51,0%.

Jawaban responden mengenal pernyataanSaya membeli suatu produk di
online shop shopee hanya kebetuan saja menunjukkan responden menjawab
setuju 51 orang 52,0%.

Jawaban responden mengenai pernyataan Saya membeli suatu produk di
online shop shopee sebulan sekali menunjukkan responden menjawab sangat
setuju 50 orang 51,0%.

Jawaban responden mengenai pernyataan Saya membeli suatu produk di
online shop shopee ketika saya lihat ada yang menarik menunjukkan
responden menjawab sangat setuju 49 orang 50,0%.

Jawaban responden mengenai pernyataan Saya membeli suatu produk di
online shop shopee dengan jumlah banyak menunjukkan  responden
menjawab setuju 48 orang 49,0%.

Jawaban responden mengenai pernyataan Saya membeli produk di online
shop shopee sesuai jumlah yang saya butuhkan menunjukkan responden
menjawab sangat setuju 52 orang 53,1%.

Jawaban responden mengenai pernyataan Jumlah produk yang saya belu di
online shop shopee tidak terhitung berapa banyaknya menunjukkan responden

menjawab sangat setuju 82 orang 83,7%.
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Tabel V.3 Persentase Jawaban Responden Variabel Diskon (X1)

Jawaban Diskon
. Sangat
No. | Sangat Setuju Setuju léﬂlfrang T'qu Tidgk Jumlah
uu Setuju .
Setuju
F % F % F % F % F| % | F %
1 82 | 837% (13| 133% | 3| 31% [ O 0% | O |0%| 98 | 100%
2 67 | 68,4% [31] 316% | O | 0% 0 0% | 0 [0% | 98 | 100%
3 71 | 724% (27| 276% | O | 0% 0 0% | 0 [0%| 98 | 100%
4 89 | 908% [ 9| 92% | O | 0% 0 0% | O [0%| 98 | 100%
5 9 | 918% | 8| 82% | 0| 0% 0 0% | 0 [0% | 98 | 100%
6 89 |1 908% [ 9] 92% | 0| 0% 0 0% | 0 [0%| 98 | 100%
7 89 | 908% [ 9] 92% | 0| 0% 0 0% | 0 [0% | 98 | 100%
8 84 | 857% [14] 143% | O | 0% 0 0% | 0 [0% | 98 | 100%
9 72 | 735% [ 8 | 82% | 18| 184% | O 0% | 0 [0%| 98 | 100%

Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel kinerja

karyawan adal ah sebagai berikut :

1. Tawaran ongkos kirim gratis (free ongkir) membuat saya tertarik untuk
membeli suatu produk di online shop shopee menunjukkan responden
menjawab sangat setuju 82 orang 83,7%.

2. Besarnya potongan harga yang diberikan online shop shopee menarik
perhatian saya menunjukkan responden menjawab sangat setuju 67 orang
68,4%.

3. Online shop shopee selalu memberikan potongan harga untuk konsumen yang
berlangganan menunjukkan responden menjawab sangat setuju 71 orang
72,4%.

4. Online shop shopee sekali- kali mengadakan potongan harga dari biasa
hingga 80% menunjukkan responden menjawab sangat setuju 89 orang

90,8%.
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5. Online shop shopee selalu mengadakan event -event untuk menampilkan
suatu produk yang berkualitas menunjukkan responden menjawab sangat
setuju 90 orang 91,8%.

6. Online shop shopee memberikan kode voucher gratis setiap pembelian
tertentu menunjukkan responden menjawab sangat setuju 89 orang 90,8%.

7. Online shop shope memberikan potongan harga pada produk stok lama
menunj ukkan responden menjawab sangat setuju 89 orang 90,8%.

8. Online shop shopee memberikan potongan harga pada produk yang jarang
diminati menunjukkan responden menjawab sangat setuju 84 orang 85,7%.

9. Online shop shopee memberikan potongan harga pada produk yang
berlimpahmenunjukkan responden menjawab sangat setuju 72 orang 73,5%.

Tabel V.4 Per sentase Jawaban Responden Variabel | mpulse Buying (X2)

Jawaban Impulse Buying
, Sangat
Sangat Setuju Setuju gapg T|da!k Tidgk Jumlah
uju Setuju .
Setuju
F % F % F % F % F| % F %
1 33 | 33,7% (40| 40,8% | 13| 13,3% | 12 [ 122% | O | 0% | 98 | 100%
2 35 | 357% [ 37| 37,8% | 15| 153% [ 11 [ 11,2% | O | 0% | 98 [ 100%
3 52 | 531% (21| 21,4% | 18|184% | 5 | 51% | 2 | 2,0% | 98 [ 100%
4 55 | 56,1% (19| 19,4% | 16| 16,3% | 8 | 82% | O | 0% | 98 [ 100%
5 35 | 357% [ 37| 37,8% | 15| 153% | 11 [ 11,2% | O | 0% | 98 [ 100%
6 52 | 531% [ 21| 21,4% | 18| 184% | 5 | 51% | 2 | 2,0% | 98 [ 100%
7 33 | 33,7% (40| 40,8% | 13|13,3% | 12 [ 122% | 0 | 0% | 98 [ 100%
8 13 | 13,3% | 58 | 59,2% | 12| 12,2% | 15 | 153% | O [ 0% [ 98 | 100%
9 52 | 531% [ 21| 21,4% | 18| 184% | 5 | 51% | 2 | 2,0% | 98 [ 100%

Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel kinerja
karyawan adal ah sebagai berikut :
1. Saya membeli suatu produk di online shop shopee yang sedang ada diskon

menunjukkan responden menjawab setuju 40 orang 40,8%.
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. Saya membeli suatu produk yang menarik di online shop shopee
menunj ukkan responden menjawab setuju 37 orang 37,8%.

. online shop shopee sering mengadakan diskon besar-besaran membuat saya
langsung membeli produk yang diinginkan menunjukkan responden
menjawab sangat setuju 52 orang 53,1%.

. Saya berbelanja di online shop shopee tanpa berpikir panjang terlebih
dahulumenunjukkan responden menjawab sangat setuju 55 orang 56,1%.

. Saya membeli suatu produk di online shop shopee meskipun tidak begitu
membutuhkannya menunjukkan responden menjawab setuju 37 orang 37,8%.
. Saya cenderung terobsesi dengan online shop shopee karena produk yang
dijual sangat menarik perhatianmenunjukkan responden menjawab sangat
setuju 52 orang 53,1%.

. Saya merasa puas membeli suatu produk di online shopshopee karena banyak
warna yang diinginkan menunjukkan responden menjawab sangat setuju 40
orang 40,8%.

. Saya merasa puas membeli suatu produk di online shop shopee karena model
dari produknya unik-unik menunjukkan responden menjawab setuju 58 orang
59,2%

. Saya merasa puas membeli suatu produk di online shop shopee karena
kualitasnya menjamin menunjukkan responden menjawab sangat setuju 52

orang 53,1%.
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4. Uji Asums Klasik

Daam regress liniear berganda yang dikenal dengan beberapa asums
klask regress berganda atau dikenal dengan BLUE (Best Linear Unbias
Estimation). Pengujian asumsi klask secara sederhana bertujuan untuk
mengidentifikas apakah modd regress merupakan model yang baik atau tidak.
Ada beberapa pengujian asums klask secara sederhana bertujuan untuk
mengidentifikas apakah model regress merupakan yang baik atau tidak. Ada
beberapa pengujian asumsi klasik tersebut yakni :

a. Normalitas

b. Multikolinearitas

C. Heterokedastistas

a Normalitas

Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam model
regressi, variable dependent dan independentnya memiliki distribusi normal atau
tidak, jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagona maka model regress memenuhi asumsi normalitas.

Gambar V1.1 Hasl Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

1,0

0,6

0,4

Expected Cum Prob

0,2

0,0 T T T T
0,0 0,2 04 06 038 1,0

Observed Cum Prob

Sumber : SPSS 22.00
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Berdasarkan gambar VI.1 di atas dapat dilihat bahwa data menyebar
mengikuti garis diagonal artinya data antara variabel dependen dan variabel
independennya memiliki hubungan atau distribusi yang normal atau memenuhi
uji asumsi normalitas.

b. Multikolieneritas

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui apakah dalam model
regres ditemukan adanya korelasi yang tinggi diantaranya variabel bebas, dengan
ketentuan :

1) BilaTolerence < 0,1 atau sama dengan VIF > 5 maka terdapat masalah

multikolinearitas yang serius.
2) Bila Tolerence > 0,1 atau sama dengan VIF < 5 maka tidak terdapat
masalah multikolinearitas.

Dengan SPSS versi 22.00 maka dapat diperoleh hasil uji multikolinearitas
sebagai berikut :

Tabel V.5
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients®

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF

1 (Constant)
Diskon .979 1.021
Impulse Buying .979 1.021

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : SPSS 22.00
Berdasarkan tabel V.5 diatas dapat diketahui bahwa nilai
Variancelnflation Factor (VIF) untuk variabel diskon(X;) sebesar 1,021 dan
variabel impulse buying (X;) sebesar 1,021. Dari masing-masing variabel

independen memiliki nilai yang lebih kecil dari nilai 5. Demikian juga nilai
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Tolerence pada variabel diskon (X;) sebesar 0,979 dan variabel impulse buying
(X2) sebesar 0,979. Dari masing-masing variabel nilai tolerance lebih besar dari
0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas antara
variabel independen yang di indikasikan dari nilai tolerance setiap variabel
independen lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih kecil dari 5.
c. Uji Heterokedastisitas
Uji heterokedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model
regres terjadi ketidaksamaan varians dari residua satu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Untuk mengetahui apakah terjadi atau tidak terjadi
heterokedastisitas dalam model regres penelitian ini, analisis yang dilakukan
adaah dengan metode informal.Metode informal dalam pengujian
heterokedastisitas yakni metode grafik dan metode Scatterplot. Dasar analisis
yaitu sebagal berikut :
1) Jikaada polatertentu, seperti titik-titik membentuk suatu polayang teratur
maka telah terjadi heterokedastisitas.
2) Jikatidak ada polayang jelas sertatitik-titik menyebar tidak teratur, maka
tidak terjadi heterokedastisitas.
Dengan SPPS vers 22.00 maka dapat diperoleh hasil uji heterokedastisitas

sebagai berikut :
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Gambar VI.2
Hasil Uji Heter okedastisitas
Scatterplot

Dependent VVariable: Keputusan Pembelian
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Sumber : SPSS 22.00

Bentuk gambar VI.2 diatas, dapat dilihat bahwa penyebaran residua
adalah tidak teratur dan tidak membentuk pola. Hal tersebut dapat dilihat pada
titik-titik atau plot yang menyebar. Kesimpulan yang bisa diambil adalah bahwa
tidak terjadi heterokedastisitas.

5. Regres Linier Berganda

Model regres linier berganda yang digunakan adalah keputusan pembelian
sebagai variabel dependen dan diskon dan impulse buying sebagai variabel
independen.Dimana analisis berganda berguna untuk mengetahui pengaruh dari
masing-masing variabel dependen terhadap variabel independen.Berikut hasil

pengelolaan data dengan menggunakan SPSS versi 22.00.



Tabel 1V.6
Hasil Uji Regres Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) 44.689 | 4.733 9.442 .000
Diskon 442 .108 374 | 4.083 .000
Impulse 117 | .046 233 | 2.538 013
Buying
a. Dependent Variable: Keputusan
Pembelian

Sumber : SPSS 22.00
Dari tabel 1V.2 diatas diketahui nilai-nilai sebagai berikut :
1) Konstanta = 44,689
2) Diskon= 0,442
3) Impulse Buying = 0,117

Hasi| tersebut dimasukkan kedalam persamaan regres linier berganda

sehingga diketahui persamaan berikut :

Y =44,689 + 0,442, + 0,117,

Keterangan :

1)

2)

3)

Konstanta sebesar 44,689 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel
independen dianggap konstanta pada mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.

1 sebesar 0,442 dengan arah hubungan positif menunjukkan bahwa apabila
Diskon mengalami kenaikkan 1% maka akan diikuti oleh peningkatan
Keputusan Pembelian 1% sebesar 0,442 dengan asums variabel independen
lainnya dianggap konstan.

B2 sebesar 0,117 dengan arah hubungan positif menunjukkan bahwa apabila

Impulse Buying mengalami kenaikkan 1%maka akan diikuti oleh kenaikkan
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Keputusan Pembelian1%sebesar 0,177 dengan asums variabel independen
lainnya dianggap konstan.

6. Pengujian Hipotesis
a Ujit(Uji Parsial)

Untuk t dalam pendlitian ini digunakan untuk mengetahui kemampuan dari
masing-masing variabel independen dalam memepengaruhi variabel dependen.
Alasan lain uji t dilakukan yaitu untuk menguji apakah variabel bebas (X1) secara
individual terdapat hubungan yang signifikan atau tidak terhadap variabel terikat

(Y). Rumus yang digunakan dalam pendlitian ini adalah sebagai berikut :
n— 2
1—1r2

t=r

Dimana:
t =nilai t hitung
r = koefisien korelas
n = banyaknya pasangan rank
Bentuk pengujian :
a) Ho:rs=0, artinyatidak terdapat hubungan signifikan antara variabel bebas
(X) dan variabel terikat (Y).
b) Hj: rs# 0, artinya terdapat hubungan signifikan antara variabel bebas (X)
dan variabel terikat (Y).
Kriteria pengambilan keputusan yaitu sebagai berikut :
a) Ho diterima apabila— tiape < thitung < ltae Pada o = 5%. Df =n—-2

b) Ho ditolak apabila thitung™ tiabe 8lAU —thitung< -ttael
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Berdasarkan hasil pengelolaan data dengan SPSS vers 22.00 maka
diperoleh hasil uji statistik t sebagai berikut:
Tabel 1V.7
Hasil Uji Statistik (Uji-T)

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) 44.689 4.733 9.442 .000
Diskon 442 .108 374 | 4.083 .000
Impulse 117 | .046 233 | 2.538 013
Buying
a. Dependent Variable: Keputusan
Pembelian

Sumber : SPSS 22.00

Hasil pengujian statistik 1 pada tabel diatas dapat dijelaskan sebagai
berikut:

a) Pengaruh Diskon (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Bedasarkan tabel 1V.7 diatas diperoleh t hitung untuk variable diskon
sebesar 4,083 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (98-2= 96), di peroleh
t tabel 1,985. Jikat hitung > t tabel maka didapat pengaruh yang signifikan antara
X1 dan Y, demikian juga sebaliknya jika t hitung < t tabel maka tidak terdapat
pengaruh yang signifikan antara X1 dan Y, didalam hal ini t-hitung = 4,083 > t-
tabel = 1,985. Ini berarti terdapat pengaruh antara diskon dengan keputusan
pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis
universitas muhammadiyah sumatera utara.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitast yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, makanilai sig 0,000 <

0,05, sehingga Hp di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara
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diskondengan keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara.
b) Pengaruh Impulse Buying (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Bedasarkan tabel 1V.7 diatas diperoleh t hitung untuk variable impulse
buying sebesar 2,538 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (98-2= 96), di
peroleh t tabel 1,985. Jika t hitung > t tabel maka didapat pengaruh yang
signifikan antara X1 dan Y, demikian juga sebaliknya jika t hitung < t tabel maka
tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara X1 dan Y, didalam hal ini t-hitung
= 2,538 > t-tabel = 1,985. Ini berarti terdapat pengaruh antara impulse buying
dengan keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,013 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,013 <
0,05, sehingga Ho di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara impulse
buying dengan keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara.

7. Uji Signifikan Simultan (Uji F)

Uji F atau juga disebut uji signifikan serentak dimaksudkan untuk melihat
kemampuan menyeluruh dari variabel bebas yaitu diskon dan impulse buying
untuk dapat atau menjelaskan tingkah laku atau keragaman variabel terikat yaitu
keputusan pembelian. Uji F juga dimaskud untuk mengetahui apakah semua
variabel memiliki koefisien regress sama dengan nol. Berdasarkan hasil
pengolahan data dengan program SPSS vers 22.00, maka diperoleh hasil sebagai

berikut :
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Tabel VI.4
Hasil Uji Simultan (Uji-F)
ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares Df Square F Sig.
1 Regression 207.595 2| 103797 | 13.318 .000°
Residual 740.405 95 7.794
Total 948.000 97

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Impulse buyingi, Diskon

Sumber : SPSS 22.00

Dari tabel 1V-10 diatas bisa dilihat bahwanilai f adalah 13,318, kemudian

nilai sig nya adalah 0,000

Ho: § =0, artinya diskon dan impulse buying tidak berpengaruh terhadap

Ho :f#0,

keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa
fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah
sumatera utara.

artinya diskon dan impulse buying berpengaruh terhadap
keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa
fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah

sumatera utara.

Kriteria pengujian hipotesisnya adalah :

Jika fhiung <f taves Maka Ho diterima, artinya diskon dan impulse buying tidak

berpengaruh terhadap keputusan pembelian online shop shopee
pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas

muhammadiyah sumatera utara.

Jika f ning > T e Maka Ho ditolak, artinya diskon dan impulse buying

berpengaruh terhadap keputusan pembelian online shop pada
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mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas
muhammadiyah sumatera utara.

Bedasarkan tabel VI-4 diatas diperoleh f hitung untuk variable Diskon dan
impulse buying sebesar 13,318 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2-1
(98-2-1=95), di peroleh f tabel 3,09. Jikaf hitung > f tabel maka didapat pengaruh
yang signifikan antara X1 dan X2 terhadap Y, demikian juga sebaliknya jika f
hitung < f tabel maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara X1 dan X2
terhadap Y, diddam ha ini f-hitung = 13,318 > f-tabel = 3,09. Ini berarti
pengaruh positif antara diskon dan impulse buying terhadap keputusan pembelian
online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas
muhammadiyah sumatera utara.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas f yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000 <
0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh positif yang signifikan antara
diskon dan impulse buying terhadap keputusan pembelian online shop shopee
pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah
sumatera utara.

8. Koefisen Determinas (R-Square)

Koefisien determinasi ini berfungs untuk mengetahui persentase besarnya
pengaruh variabel independen dan variabel dependen vyaitu dengan
mengakuadratkan koefisen yang ditemukan.Dalam penggunannya, koefisien
determinasi ini dinyatakan dalam persentase (%0). Untuk mengetahui sejauh mana
kontribus atau persentase diskon dan impulse buying terhadap keputusan

pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis
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universitas muhammadiyah sumatera utaramaka dapat diketahui melalui uji
determinasi.
Tabel VI.5

Hasil Uji Deter minas
Model Summary®

Std. Error

R Adjusted of the
Model R Square R Square | Estimate
1 .468° 219 203 | 2.79173

a. Predictors: (Constant), Impulse Buying, Diskon

b. Dependent Variable: Keputusan
Pembelian

Sumber : SPSS 22.00

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai R sebesar 0,468 atau 46,8%
yang berarti bahwa hubungan antara keputusan pembelian dengan variabel
bebasnya, yaitu diskon dan impulse buying adalah erat. Pada nilai R-Square dalam
penelitan ini sebesar 0,219 yang berarti 21,9% varias dari keputusan pembelian
dijelaskan oleh variabel bebas yaitu diskon dan impulse buying. Sedangkan
sisanya 78,1% dijelaskan oleh varibel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
Nilai R-Square (R2) atau koefisien determinasi dalam penelitian ini yaitu sebesar
0,203 yang berarti 20,3% keputusan pembelian online shop mahasiswa fakultas
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara dapat dijelaskan
oleh diskon dan impulse buying. Sedangkan 79,7% dapat dijelaskan oleh faktor-
faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Kemudian standard error of the estimated artinya mengukur variabel dari
nilai yang diprediksi. Standard error of the estimated disebut juga standar diviasi.
Sandard error of the estimated dalam penelitian ini adalah sebesar 2,79173
dimana semakin kecil standar devias berarti model semakin baik dalam

memprediks keputusan pembelian.
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B. Pembahasan

Analisis hasil temuan penelitian ini adalah analisis terhadap kesesuaian
teori, pendapat, maupun penelitian terdahulu yang telah dikemukakan hasl
penelitian sebelumnya serta pola perilaku yang harus dilakukan untuk mengatas
hal tersebut. Berikut ini ada tiga (3) bagian utama yang akan dibahas dalam
analisis hasil temuan penelitian ini, yaitu sebagal berikut :

1. Pengaruh Diskon Terhadap Keputusan Pembelian

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan pada konsumen dengan
batas waktu yang sudah ditentukan.

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk membeli
suatu produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak tidaknya membeli
produk itu dengan mempertimbangkan informasi-informasi yang di ketahui
dengan realitas tentang produk itu setelah melihat langsung.

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara diskon terhadap keputusan
pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis
universitas muahammadiyah sumatera utara thiwng Sebesar 4,083 sedangkan tiag
sebesar 1,985 dan mempunyal angka signifikan sebesar 0,000 < 0,05 berarti Hg
ditolak dan Ha diterima yang menunjukkan bahwa secara parsia ada pengaruh
signifikan diskon terhadap keputusan pembelian online shop shopee pada
mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera
utara.

Hal ini menunjukkan bahwa diskon mampu meningkatkan keputusan

pembelian. Dimana diskon yang diberikan oleh online shop shopee terhadap



62

mahasiswa sesuai dengan kemampuan mahasiswatersebut untuk dapat membeli
barang tersebut.

Penelitian ini sgjalan dengan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan
Putra dan Kumadji (2016) yang menunjukan bahwa harga diskon tidak memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian Satyo
dan Suprihadi (2013) bahwa diskon memberikan pengaruh terhadap keputusan
pembelian, dan dalam penelitian Dewi dan Kusumawati (2018) bahwa diskon
berpengaruh sangat signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan dalam
penelitian ini munjukan hasil bahwa harga diskon memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian.

2. Pengaruh Impulse Buying Terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Utami (2010, hal. 51) pembelian impulsif adalah pembelian yang
terjadi ketika konsumen melihat produk atau merk tertentu, kemudian konsumen
menjadi tertarik untuk mendapatkannya, biasanya karena adanya ransangan yang
menarik dari toko tersebuit.

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk membeli
suatu produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak tidaknya membeli
produk itu dengan mempertimbangkan informasi-informasi yang di ketahui
dengan realitas tentang produk itu setelah melihat langsung.

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara impulse buying terhadap
keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan
bisnis universitas muahammadiyah sumatera utara diperoleh thiwng Sebesar 2,538
sedangkan tipe Sebesar 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,013 <

0,05 berarti Hy ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hasil tersebut didapat
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kesimpulan bahwa Hy ditolak dan Ha diterima yang menunjukkan bahwa secara
parsia berpengaruh signifikan impulse buying terhadap keputusan pembelian
online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas
muahammadiyah sumatera utara.

Hal ini menunjukkan impulse buying mampu meningkatkan keputusan
pembelian. Dikarenakan impulse buying cocok untuk kalangan mahasiswa.

penelitian ini mendukung penelitian Faridha (2016) menyatakan bahwa
impul se buying berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

3. Pengaruh Diskon dan Impulse Buying Secara Bersama-sama Terhadap
Keputusan Pembelian

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan pada konsumen dengan

batas waktu yang sudah ditentukan.

impulse buying adalah sikap konsumen tanpa sadar dalam pembelian suatu
produk tanpa berpikir terlebih dahulu atau tanpa rencana tidak memikirkan
akibatnya.

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk membeli
suatu produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak tidaknya membeli
produk itu dengan mempertimbangkan informasi-informasi yang di ketahui
dengan realitas tentang produk itu setelah melihat langsung.

Berdasarkan hasil penelitian yang diperolen mengena pengaruh Diskon
dan Impulse Buying terhadap Keputusan Pembelian online shop shopee pada
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unoversitas Muhammadiyah Sumatera
Utara. Dari uji ANOVA (Analysis Of Varians) pada tabel diatas didapt Fhitung

sebesar 13,318 sedangkan Fyg diketahui sebesar 3,09. Berdasarkan hasil tersebut



dapat diketahui bahwa tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05 sehingga Ho ditolak
dan Ha diterima. Jadi dapat dissimpulkan bahwa variabel diskon dan impulse
buying secara bersama-sama berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan
Pembelian online shop shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Unoversitas Muhammadiyah Sumatera Utara.

Hal ini menunjukkan bahwa diskon dan impulse buying mampu
meningkatkan keputusan pembelian dimana diskon dan impulse buying yang
semakin gencar dilakukan oleh online shop maka akan berpengaruh terhadap

keputusan pembelian.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan
sebelumnya maka dapat diambil kessimpulan dari penelitian mengenai Pengaruh
diskon dan impulse buying terhadap keputusan pembelian online shop pada
mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera
utara adalah sebagai berikut.

1. Secara parsid diketahui bahwa diskon memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian online shop pada mahasiswa fakultas
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara

2. Secara parsia diketahui bahwa impulse buying ada memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian online shop pada mahasiswa
fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara.

3. Secara smultan diketahui bahwa diskon dan impulse buying memiliki
pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian online shop
pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah

sumatera utara.
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B. Saran
Berdasarkan kesimpulan diatas, maka dalam hal ini penulis dapat
menyarankan hal-hal sebagai berikut :

1. Pihak online shop shopee hendaknya memberikan diskon terhadap setiap
konsumennya agar dapat meningkatkan keputusan pembelian para
konsumennya.

2. Daam meningkatakan Impulse buying yang ingin diterapkan pihak onlie shop
shopee kepada setiap pelanggannya agar dapat memberikan setiap produk
menarik yang dapat setiap waktunya menarik minat para pelanggan untuk
dapat membelinya.

3. Daam upaya menjalankan bisnis online yang semakin hari semakin banyak
pesaingnya ada baiknya pihak onlie shop shopee setigp harinya mampu

mengupgrade barang atau produk yang mereka tawarkan.
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