
i 
 

PENGARUH PRICE DISCOUNT, KEMUDAHAN PENGGUNAAN, DAN 

SELF CONTROL TERHADAP PERILAKU IMPULSE BUYING PADA 

PENGGUNA APLIKASI SHOPEEFOOD DI SOLO RAYA 

 

 

 

SKRIPSI 

Diajukan untuk Memenuhi Tugas dan Syarat  

Memperoleh Gelar Sarjana Manajemen Program Studi S1 Manajemen 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Surakarta 

 

 

Oleh: 

Ruth Natalia Christ Dewantari 

20120112 

 

 

 

PROGRAM STUDI S1 MANAJEMEN 

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI SURAKARTA 

2024 



ii 
 

 



iii 
 

  



iv 
 

  



v 
 

MOTTO  

“Diberkatilah orang yang mengandalkan Tuhan, yang menaruh harapannya pada 

Tuhan!.” 

(Yeremia 17:7) 

 

“Janganlah takut, sebab Aku menyertai engkau, janganlah bimbang, sebab Aku ini 

Allahmu; Aku akan meneguhkan, bahkan akan menolong engkau; Aku akan 

memegang engkau dengan tangan kanan-Ku yang membawa kemenangan.” 

(Yesaya 41:10) 

 

“Segala pekerjaan yang baik dan benar adalah berkat dari Tuhan, karenanya 

lakukanlah dengan sepenuh hati.” 

 

“Konsistensi adalah kunci kesuksesan.” 
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ABSTRAK 

Ruth Natalia Christ Dewantari, 20.12.0112, 48 Halaman. Pengaruh Price 

Discount, Kemudahan Penggunaan, Dan Self Control Terhadap Perilaku 

Impulse Buying Pada Pengguna Aplikasi Shopeefood Di Solo Raya, 2024. 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh price discount, 

kemudahan penggunaan, dan self control terhadap perilaku impulse buying pada 

pengguna aplikasi shopeefood di Solo Raya.Teknik pengumpulan sampel dalam 

penelitian ini adalah purposive sampling, yaitu menggunakan sampel yang 

berjumlah 102 responden. Teknik pengumpulan data melalui kuesioner. Teknik 

analisis yang digunakan, yaitu (1) Uji instrumen data yang terdiri dari uji validitas 

dan uji reliabilitas (2) Uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, uji 

multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas (3) Analisis regresi linear berganda, 

dan (4) Uji hipotesis yang terdiri dari uji t dan uji koefisien determinasi. 

Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan alat bantu IBM SPSS versi 

21.Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa variabel price discount (X1) 

berpengaruh signifikan terhadap perilaku impulse buying, variabel kemudahan 

penggunaan (X2) tidak berpengaruh signifikan terhadap perilaku impulse buying, 

dan variabel self control (X3) tidak berpengaruh signifikan terhadap perilaku 

impulse buying. 

Kata kunci : price discount, kemudahan penggunaan, self control, perilaku 

impulse buying. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pada era globalisasi saat ini, kemajuan teknologi dan komunikasi 

bertumbuh sangatlah cepat, sehingga menjadi aspek yang sangat penting dalam 

sebuah bisnis maupun individu. salah satunya internet, karena internet 

memiliki banyak manfaat dalam kegunaannya. Internet yang dulunya hanya 

digunakan sebagai sarana untuk mencari informasi namun sekarang banyak 

yang memanfaatkan internet sebagai alat untuk mencari keuntungan yaitu 

sebagai alat untuk mengembangkan sebuah bisnis. 

Tabel 1. Jumlah Pengguna Internet di Indonesia 

Tahun Pengguna (juta) Persen (%) 

2017 143,26  54,68 % 

2018 171,17  64,80 % 

2019-2020 196,71  73,70 % 

2021-2022 210,03  77,02 % 

2022-2023 215,63  78,19 % 

Sumber : (Finaka et al., 2023) https://indonesiabaik.id.  

Berdasarkan temuan Assosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet Indonesia 

(APJII), jumlah pengguna internet di Indonesia mencapai 215,63 juta orang 

pada tahun 2022-2023. Jumlah tersebut meningkat 2,67% dibandingkan tahun-

tahun sebelumnya yang jumlah penggunanya 210,03 juta orang, jumlah 

penggunanya mencapai 78,19% dari total populasi di Indonesia yang berjumlah 

275,77 juta jiwa. Dibandingkan periode survei sebelumnya, jumlah pengguna 

internet di Indonesia meningkat sebesar 1,7% pada tahun ini, dibandingkan 

77,02% pada tahun 2021-2022. Hal ini menunjukkan bahwa lebih dari separuh 

penduduk Indonesia sudah menggunakan internet. 

Tingginya pengguna internet di Indonesia membuat segala kegiatan 

dilakukan secara online tidak terkecuali berbelanja. Hal tersebut juga 

dimanfaatkan berbagai pihak untuk menjalankan usaha online, terutama dalam 

https://indonesiabaik.id/
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kegiatan menjual dan membeli, dalam kegiatan penjualan dan pembelian online 

sering disebut e-commerce. E-commerce mengubah mode transaksi 

konvensional berbasis jaringan internet menjadi bentuk digital elektronik 

berbasis jaringan elektronik dengan menyediakan segala fungsi atau 

kemudahan yang membuat website belanja online menarik pembeli. 

E-commerce digunakan sebagai saluran transaksi untuk memfasilitasi 

komunikasi antara produsen dan konsumen, sehingga proses penjualan dan 

pembelian terbebas dari batasan konsumen (Kurniawan & Istiyanto, 2021). 

Dengan adanya e-commerce semua orang bisa melakukan transaksi penjualan, 

pembelian, dan pemesanan makanan serta minuman kapanpun dan dimanapun. 

E-commerce di indonesia meliputi : Shopee, Tokopedia, Lazada, Bukalapak, 

Blibi dan sebagainya. Untuk menarik minat penggunanya banyak pengusaha e-

commerce yang menyediakan berbagai fitur di dalamnya seperti : online food, 

pembayaran online, ojek online, dan mobil online. 

Shopeefood merupakan salah satu fitur yang dikeluarkan oleh e-

commerce ternama yaitu Shopee, yang melayani pemesanan makanan dan 

minuman secara online. Hal itu didukung oleh kemajuan teknologi saat ini, 

yang membuat masyarakat semakin ingin tau dan memanfaatkan kemajuan 

tersebut untuk membeli makanan dan minuman tanpa harus mengunjungi 

tempatnya secara langsung. Hal itu juga dimanfaatkan banyak restaurant untuk 

menyediakan layanan take away dan delivery melalui e-commerce tersebut, 

guna untuk memberikan pelayanan bagi konsumen yang malas keluar rumah 

hanya untuk menikmati makanan dan minuman enak. Penggunaan fitur 

tersebut juga memiliki keuntungan karena memesan makanan tanpa harus 

mengantri, pesanan juga akan diantar oleh mitra pengemudi, bisa mendapat 

promo, ada berbagai pilihan menu dan tersedia banyak merchant atau 

restaurant unggulan. 
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Gambar 1. Nilai transaksi layanan pesan antar makanan Indonesia 2022 

Sumber : (Pahlevi, 2022)https://databoks.katadata.co.id.  

Berdasarkan hasil riset Tenggara Strategics, Shopeefood menjadi urutan 

kedua pengguna layanan pesan antar makanan secara online melalui aplikasi 

dengan nilai transaksi sebesar 26,49 triliun, setelah Gofood yang mempunyai 

nilai transaksi sebesar 30,65 triliun. Kemudian di urutan ketiga merupakan 

aplikasi Grabfood yang mempunyai nilai transaksi sebesar 20,93 triliun. 

Persaingan antar aplikasi dalam bidang online food delivery menyebabkan 

masing-masing perusahaan e-commerce saling beradu strategi dalam menarik 

konsumen untuk melakukan pembelian.  

Teknologi yang maju juga dapat mendorong masyarakat lebih 

konsumtif melalui alat pembayaran non tunai maupun teknologi belanja secara 

online. Kehidupan ini dapat membentuk karakter belanja impulsive (impulse 

buying) yang berarti orang dapat berbelanja atau membeli barang tanpa 

direncanakan. Dengan maraknya e-commerce yang didukung dengan 

banyaknya promo, potongan harga, kemudahan penggunaan, dapat memicu 

semakin tingginya impulse buying atau bisa disebut unplanned purcase, yaitu 

perilaku dimana orang tidak merencanakan suatu pembelian barang tertentu. 

Penelitian ini berfokus pada perilaku impulse buying pengguna aplikasi 

Shopeefood di Solo Raya. Impulse Buying merupakan keputusan pembelian 

produk tanpa perencanaan sebelumnya atau secara tiba-tiba (Maryati & Erveni, 

2020). Perilaku impulse buying dinilai penting agar pelaku ekonomi dapat 

https://databoks.katadata.co.id/
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menciptakan iklan dan pemasaran yang menarik atas produk yang mereka 

tawarkan melalui komunitas yang efektif di platform. Promosi yang dilakukan 

dapat menggiring pelanggan untuk melakukan pembelian secara spontan. 

Tetapi impulse buying memungkinkan atau berdampak negatif bagi para 

konsumen dalam pembelian online karena tindakan impulse buying dapat 

mengakibatkan pembengkakan pengeluaran dan rasa kecewa dengan membeli 

produk yang berlebihan. 

Menurut Am & Simanjuntak, (2020), impulse buying atau pembelian 

impulsif diartikan sebagai perilaku pembelian yang dilakukan secara tidak 

sadar dan tanpa perencanaan sebelumnya, karena adanya rangsangan internal. 

Salah satu pemicu impulse buying adalah pemasaran atau fitur produk yang 

sangat sugestif, yang dapat diterapkan melalui iklan. Konsumen yang tertarik 

secara emosional (terutama keterlibatan produk) kurang menekankan pada 

memasukkan rasionalitas ke dalam proses keputusan pembelian (Wahyudi, 

2017). 

Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi perilaku Impulse Buying 

diantaranya : Price Discount adalah potongan harga dari daftar harga yang 

ditetapkan oleh pihak bisnis dalam jangka waktu tertentu (Maryati & Erveni, 

2020). Price discount merupakan strategi promosi berbasis harga yang 

menawarkan produk yang sama kepada pelanggan dengan harga lebih rendah 

dari harga regulernya (Ramadhan & Ekasari, 2021). Menetapkan harga berarti 

perusahaan mengkomunikasikan informasi penting kepada pelanggan dan 

pasar, yang efektivitasnya ditentukan oleh faktor sisi permintaan dan sisi 

penawaran. Faktor sisi permintaan, antara lain sensitivitas harga pelanggan, 

termasuk harga yang kompetitif, yang dapat dikatakan efektif dalam memenuhi 

kebutuhan pelanggan. Merebut peluang dan mengurangi ancaman di 

lingkungan perusahaan (Dolan, 1995 dalam (Das et al., 2021)). 

Rencana promosi yang umum dilakukan oleh perusahaan e-commerce 

adalah dengan menawarkan price discount atau potongan harga pada produk 
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tertentu. Price discount ini juga dapat mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian impulsif. Termasuk Shopeefood juga menerapkan price discount 

berupa diskon sampai 80% + menu mulai 10 ribuan, Diskon terus s/d 60%, di 

semua resto sebagainya sesuai syarat dan ketentuan yang berlaku 

(Shopee.co.id). 

Hal lain yang dapat mempengaruhi perilaku Impulse Buying yaitu 

Kemudahan Penggunaan. Menurut Taan, (2021) mendefinisikan Kemudahan 

Penggunaan sebagaimana seseorang percaya bahwa menggunakan suatu 

teknologi akan terbebas dari usaha, pengguna atau seseorang yang menganggap 

suatu sistem informasi mudah digunakan pasti akan menggunakan sistem 

tersebut, namun sebaliknya jika  menganggap sistem tersebut sulit maka tidak 

akan menggunakannya. Selaras denganDjakaria, (2023) Kemudahan 

Penggunaan didefinisikan sebagaiseberapa besar seseorang percaya bahwa 

penggunaan suatu teknologi memerlukan sedikit usaha dan mudah untuk 

dipahami, dipelajari, atau digunakan. 

Menurut Agustina et al., (2019) mendefinisikan Kemudahan 

penggunaan sebagai sikap percaya bahwa penggunaan teknologi dapat 

mengurangi konsumsi waktu dan energi. Kemudahan dalam penggunaan fitur 

shopeefood sangatlah penting karena ketika pelanggan merasa mudah untuk 

bertransaksi melalui fitur tersebut, maka pelanggan akan menganggap proses 

jual beli melalui online lebih efisien dan efektif serta menguntungkan. 

Kemudahan penggunaan shopeefood sangat beragam seperti : kemudahan 

dalam pembayaran, kemudahan dalam penggunaan aplikasi. 

Pertimbangan penting yang mempengaruhi perilaku Impulse Buying 

yaitu Self Control atau pengendalian diri. Menurut Am & Simanjuntak, (2020) 

Self Control atau pengendalian diri merupakan suatu bentuk pengendalian diri 

konsumen terhadap dorongan-dorongan yang berpotensi merugikan, bertindak 

secara sukarela dari dalam diri. Orang dengan pengendalian diri yang tinggi 
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cenderung menghindari perilaku buruk, dan orang-orang ini memilih 

kebutuhan yang penting terlebih dahulu. 

Menurut hasil penelitian yang dilakukan (Pangkaca et al., 2021) Self 

Control atau pengendalian diri juga diartikan sebagai kemampuan individu 

dalam mengendalikan dorongan hati baik internal maupun eksternal. Orang 

dengan pengendalian diri yang tinggi menghasilkan apa yang mereka inginkan, 

mengambil keputusan untuk menghindari hasil yang tidak diinginkan, dan 

terlibat dalam perilaku pembelian yang efektif, sedangkan orang dengan self 

control yang rendah cenderung memiliki pengendalian diri yang rendah 

sehingga dapat mengarah pada pembelian impulsif. 

Berdasarkan uraian tersebut, maka peneliti memilih judul  “Pengaruh 

Price Discount, Kemudahan Penggunaan, dan Self Control Terhadap 

Perilaku Impulse Buying Pada Pengguna Aplikasi Shopeefood di Solo 

Raya”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Apakah Price Discount berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pada 

pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya? 

2. Apakah Kemudahan penggunaan berpengaruh terhadap perilaku impulse 

buying pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya? 

3. Apakah Self Control berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pada 

pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya? 
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C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian dilakukan untuk : 

1. Mengetahui pengaruh Price Discount terhadap perilaku Impulse Buying 

pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

2. Mengetahui pengaruh Kemudahan Penggunaan terhadap perilaku Impulse 

Buying pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

3. Mengetahui pengaruh Self Control terhadap perilaku Impulse Buying pada 

pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

D. Manfaat Penelitian  

Berdasarkan dari tujuan penelitian, maka dapat diperoleh manfaat dari hasil 

penelitian ini adalah :  

1. Manfaat Teoritis 

Mampu memberikan referensi berupa wawasan bagi peneliti-peneliti yang 

selanjutnya terkait faktor apa saja yang menyebabkan pelanggan 

melakukan Impulse Buying. 

2. Manfaat Praktis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sarana pengetahuan 

bagi masyarakat di berbagai umur dalam memilih suatu jasa pesan antar 

makanan secara online yang memberikan manfaat dalam kegunaannya 

dan agar lebih cermat lagi dalam memilah antar kebutuhan dan 

keinginan sesuai dengan kemampuan ekonomi. 

b. Penelitian ini juga dapat menjadi pertimbangan bagi pengelola bisnis 

yang pemula, agar dapat lebih baik lagi dalam pelayanan dan 

inovasinya dalam mengembangkan bisnis secara luas. Serta dapat 

memberikan manfaat untuk masa yang akan datang.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Price Discount (Potongan harga) 

Price Discount atau potongan harga merupakan salah satu bentuk 

promosi yang digunakan oleh bisnis online dan offline untuk menargetkan 

konsumen akhir. Menurut Herdian & Puspitasari, (2022) Price Discount 

adalah proses penurunan harga suatu produk kepada pelanggan guna 

meningkatkan penjualan secara optimal. Sedangkan menurut Salsafira & 

Trianasari, (2022) Price Discount merupakan pengurangan harga suatu 

produk dari harga biasa menjadi harga yang ditentukan melalui kegiatan 

jual beli. Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa Price 

Discount merupakan pengurangan harga dari beberapa produk tertentu 

yang diberikan penjual kepada konsumennya. 

Indikator price discount menurut Sutisna,(2012) dalam penelitian 

Maryati & Erveni, (2020), yaitu: 

a. Besarnya potongan harga 

Besarnya ukuran potongan harga yang diterapkan saat 

mendiskon suatu produk. Untuk produk yang mendapat diskon, 

persepsi konsumen terhadap penghematan dan nilai tambah 

diperoleh dengan membandingkan harga asli sebelum diskon 

dan harga produk setelah diskon meningkat. 

b. Masa potongan harga 

Periode tertentu dimana diskon terjadi. Umumnya, tidak semua 

produk berhak mendapatkan diskon. Ada diskon tergantung 

musim dan jenis produk. Hal ini dilakukan untuk memastikan 

diskon tersebut relevan bagi konsumen. 
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c. Jenis produk yang mendapatkan potongan harga 

Pilihan produk dengan diskon atau potongan harga yang 

berbeda. Jenis produk yang di diskon mempengaruhi konsumen 

untuk membeli produk tersebut. 

2. Kemudahan Penggunaan 

Kemudahan penggunaan bisa dijadikan sebagai 

pertimbangandalam pembelian secara online sehingga hal tersebut perlu 

diketahui. Menurut Ernawati & Noersanti, (2020) Kemudahan penggunaan 

adalah sejauh mana seseorang yakin bahwa penggunaan suatu sistem 

bebas dari kesalahan dan bebas kerumitan. Sedangkan pengertian menurut 

Agustino et al., (2021) adalah sejauh mana keyakinan seseorang dalam 

menggunakan suatu teknologi, mudah digunakan dan dipahami. Persepsi 

individu terhadap kemudahan penggunaan suatu sistem ditentukan oleh 

sejauh mana mereka dapat menghindari kesalahan, ketika menggunakan 

sistem tersebut, semakin mudah dipahami, semakin sedikit usaha yang 

diperlukan untuk menggunakan sistem tersebut, maka semakin baik pula 

kerjanya ketika menggunakan suatu sistem. 

Indikator kemudahan penggunaan menurut Davis et.al, (2019) 

dalam penelitian Ernawati & Noersanti, (2020), yaitu: 

a. Mudah dipelajari (easy to learn) 

Aplikasi harus mudah dipelajari karena hal tersebut dapat 

mempermudah dan mempercepat adaptasi konsumen terhadap 

sistem aplikasi. 

b. Dapat dikontrol (controllable) 

Aplikasi harus mudah dikontrol atau dikelola sesuai dengan 

kebutuhan konsumen. 

c. Fleksibel (flexible) 

Aplikasi harus fleksibel sehingga mudah digunakan kapanpun 

dan dimanapun sesuai dengan kebutuhan konsumen. 
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d. Mudah digunakan (easy to use) 

Aplikasi tersebut harus benar-benar mudah digunakan, tanpa 

menyulitkan konsumen dalam menggunakannya. 

e. Jelas dan mudah dipahami (clear and understandable) 

Aplikasi harus jelas dan mudah dipahami seluruh aspek dan 

fungsi aplikasi. 

3. Self Control (Pengendalian diri) 

Menurut Dany & Susanti, (2023). Self Control atau pengendalian 

diri mengacu pada pengendalian perilaku seseorang. sebelum melakukan 

sesuatu, perlu memikirkannya terlebih dahulu untuk mengambil keputusan 

dan bertindak. Hasilnya, individu mampu menekan keinginannya dan 

mengendalikan emosinya sesuai hati nurani dan pikirannya. Asisi & 

Purwantoro, (2020) berpendapat bahwa Self Control merupakan cara 

individu mengendalikan tindakan dan keputusannya. Orang dengan 

pengendalian diri yang tinggi akan mempertimbangkan apakah 

pembeliannya benar-benar memenuhi kebutuhannya. Dapat disimpulkan 

bahwa self control  merupakan suatu jenis pengendalian diri dalam 

beraktivitas yang diharapkan dapat berperan memberikan pengaruh positif. 

Indikator Self Control menurut Ghufron dan Rini (2014) dalam 

Haryana, (2020) diantaranya : kemampuan mengontrol perilaku, 

mengontrol stimulus, mengantisipasi suatu peristiwa atau kejadian, 

menafsirkan peristiwa atau kejadian, dan pengambilan keputusan. 

a.  Kemampuan mengontrol perilaku. 

Kemampuan yang dilakukan oleh individu untuk menahan diri 

dari melakukan sesuatu yang menyimpang atau berlebihan. 

b. Kemampuan mengontrol stimulus. 

Kemampuan individu dalam mengendalikan berbagai 

rangsangan yang diterimanya dalam kehidupannya, rangsangan 

mana yang diterima dan mana yang ditolak 
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c. Mengantisipasi suatu peristiwa atau kejadian. 

Kemampuan mengelola peristiwa atau kejadian untuk 

menghindari permasalahan yang semakin kompleks. 

d. Menafsirkan suatu peristiwa atau kejadian. 

Kemampuan seseorang dalam menafsirkan segala peristiwa 

yang terjadi dalam hidupnya sedemikian rupa, sehingga dapat 

dengan mudah mengalami peristiwa-peristiwa itu dan bersiap 

untuk langkah selanjutnya. 

e. Pengambilan keputusan. 

Kemampuan mengambil keputusan yang tepat, keputusan yang 

diambil bermanfaat bagi diri sendiri dan orang-orang di sekitar. 

4. Impulse Buying 

Menurut Saputri & Jalari, (2023) Impulse Buying (Pembelian 

impulsif) diartikan sebagai pembelian spontan tanpa perencanaan dan 

tanpa mempertimbangkan konsekuensinya. Jenis pembelian ini juga 

melibatkan dorongan emosional. Dorongan emosional ini merupakan 

dorongan yang kuat dan terwujud pada saat pembelian karena adanya 

dorongan untuk segera membeli produk tersebut, merasakan kepuasan, dan 

mengabaikan akibat negative yang melekat di dalamnya. 

Impulse Buying (Pembelian impulsif) adalah pembelian yang tidak 

direncanakan sebelumnya, yang tidak diinginkan pembeli atau pembelian 

spontan tanpa perencanaan sebelumnya (Rossa & Ashfath, 2022). 

Berdasarkan penjelasan tersebut dapat disimpulkan bahwa Impulse Buying 

(Pembelian impulsif) adalah pembelian yang dilakukan secara spontan 

berdasarkan dorongan emosi langsung, dan dampak negatif dari pembelian 

tersebut dapat diabaikan demi tercapainya rasa puas. 

Indikator Impulse Buying menurut Saputri & Jalari, (2023), terdiri 

dari: 

a. Pembelian tanpa direncanakan sebelumnya. 

Pembelian yang dilakukan secara tiba-tiba karena sebelumnya 

tidak ada rencana untuk membeli produk tersebut. 
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b. Pembelian yang dilakukan tanpa berfikir. 

Pembelian yang dilakukan tanpa memikirkan konsekuensi baik 

atau buruknya, dan manfaat apa yang didapatkan dari pembelian 

produk tersebut. 

c. Pembelian yang dipengaruhi oleh keadaan emosional. 

Keputusan untuk membeli sesuatu karena adanya stimulus dari  

diri individu, serta perasaan emosional yang kuat dan 

mendorong individu untuk membeli sesuatu. 

d. Pembelian yang dipengaruhi oleh penawaran menarik pada store. 

Keinginan dan keputusan untuk membeli sesuatu, karena rasa 

ketertarikan terhadap produk tersebut, tanpa memikirkan baik 

dan buruknya. 
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B. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2. Penelitian Terdahulu 

No. 
Penulis & 

Tahun 
Judul Hasil 

1. Salsabillah 

& Nurhadi, 

(2023) 

Perilaku price 

discount, 

kemudahan 

pembayaran, dan 

self control 

terhadap perilaku 

impulse buying 

pada pengguna 

aplikasi shopeefood 

di kota surabaya 

dengan pendapatan 

sebagai variabel 

moderasi. 

Price discount berpengaruh positif 

signifikan terhadap perilaku 

impulse buying pengguna 

shopeefood. 

 

Kemudahan pembayaran, dan self 

control berpengaruh negatif 

signifikan perilaku impulse buying 

pengguna shopeefood. 

 

Pendapatan memoderasi price 

discount, kemudahan 

pembayaran,dan self control 

terhadap perilaku impulse buying 

pengguna shopeefood. 

 

2. Wahyudi, 

(2017) 

Pengaruh price 

discount terhadap 

impulse buying 

Price discount berpengaruh 

terhadap impulse buying 

3. Atika & 

Andarini, 

(2023) 

Pengaruh big five 

personality dan self 

control terhadap 

impulse buying 

(studi pada 

mahasiswa 

administrasi bisnis 

universitas 

pembangunan 

nasional “veteran” 

jawa timur yang 

pernah melakukan 

pembelian di 

guardian store 

surabaya) 

Big five personality dan 

selfcontrol berpengaruh positif 

dan signifikan secara simultan 

terhadap impulse buying. 

 

Openess, Extraversion, 

Agreeblness, Neuoroticsm dan 

Self controlberpengaruh positif 

secara parsial terhadap impulse 

buying. 

 

Conscientiousness berpengaruh 

negatif dan signifikan terhadap 

impulse buying. 

 

Self control berpengaruh negatif 

dan signifikan terhadap impulse 

buying. 

4. Rossa & 

Ashfath, 

(2022) 

Pengaruh persepsi 

kemudahan 

penggunaan, 

Persepsi kemudahan penggunaan, 

persepsi kepercayaan, dan 

persepsi keamanan berpengaruh 
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kepercayaan, 

risiko, dan 

keamanan terhadap 

impulse buying 

pengguna Spaylater 

(shopee paylater) di 

jadetabek. 

terhadap perilaku impulse buying. 

 

 

Persepsi risiko tidak berpengaruh 

signifikan terhadap perilaku 

impulse buying. 

 

Persepsi kemudahan penggunaan, 

kepercayaan, risiko, dan 

keamanan secara simultan 

berpengaruh terhadap perilaku 

impulse buying pengguna 

Spaylater. 

5. Tirtaasari et 

al., (2021) 

Pengaruh price 

discount,shopping 

lifestyle, dan 

customer trust 

terhadap impulse 

buying pada situs 

marketplaces 

shopee (studi pada 

mahasiswa feb 

unisma pengguna 

aplikasi shopee). 

Price discount, shopping lifestyle, 

dan customer trust berpengaruh 

secara simultan terhadap impulse 

buying bagi mahasiswa Feb 

Unisma pada online shop shopee. 

 

Price discount dan customer trust 

tidak berpengaruh terhadap 

impulse buying bagi mahasiswa 

Feb Unisma pada online shop 

shopee. 

 

Shopping lifestyle berpengaruh 

terhadap impulse buying bagi 

mahasiswa Feb Unisma pada 

online shop shopee. 

6. Lestari, 

(2018) 

Pengaruh price 

discount dan bonus 

pack terhadap 

impulse buying 

melalui nilai 

hedonik di 

carrefour surakarta. 

Price discount dan bonus pack 

berpengaruh terhadap impulse 

buying melalui nilai hedonik. 

7. (Artana et 

al., 2019) 

Pengaruh store 

atmosphere, 

display product, 

dan price 

discountterhadap 

impulse buying 

(studi kasus pada 

indomaret di kota 

denpasar). 

Store atmosphere tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

impulse buying konsumen 

indomaret di kota denpasar. 

 

Display productdan price discount 

berpengaruh positif dan  

signifikan terhadap impulse 

buying konsumen indomaret di 

kota denpasar. 
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8. Darmawan 

& Putra, 

(2022) 

Pengalaman 

pengguna, 

keamanan 

transaksi, 

kemudahan 

penggunaan, 

kenyamanan, dan 

pengaruhnya 

terhadap perilaku 

pembelian online 

secara impulsif 

Pengalaman, keamanan transaksi, 

kemudahan penggunaan, dan  

kenyamanan memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap perilaku 

pembelian impulsif di lazada. 

 

 

9. Ramadany 

& Artadita, 

(2022) 

Pengaruh literasi 

keuangan, persepsi 

kemudahan 

penggunaan, 

persepsi manfaat 

penggunaan 

Shopee Paylater 

terhadap perilaku 

pembelian impulsif 

pada generasi 

milenial dan 

generasi Z 

Indonesia 

Literasi keuangan, persepsi 

kemudahan penggunaan, dan 

persepsi manfaat penggunaan 

memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap perilaku 

pembelian impulsif. 

 

 

10. Alkusani et 

al., (2022) 

The effect of self 

control and ease of 

transactions on 

impulsive buying 

tendencies 

Self control dan kemudahan 

pembayaran mempunyai pengaruh 

positif terhadap impulse buying. 

 

 

 

 

 

 

 

 



16 
 

C. Kerangka Pikir 

 

H1 

 

          H2 

 

 H3 

 

 

 

Gambar 2. Kerangka Pikir 

 Berdasarkan gambar di atas terdapat dua variabel yaitu Variabel Dependen 

dan Variabel independen. 

1. Variabel Dependen 

Menurut Sugiyono, (2013) Variabel Dependen adalah variabel yang 

dipengaruhi atau diakibatkan oleh adanya variabel bebas. Variabel 

dependen dalam penelitian ini adalah Perilaku Impulse Buying (Y). 

2. Variabel Independen 

Variabel Independen (Sugiyono,2013) adalah variabel yang mempengaruhi 

atau menyebabkan perubahan, atau terjadinya suatu variabel dependen. 

Variabel independen dalam penelitian ini adalah Price Discount (X1), 

Kemudahan penggunaan (X2) dan Self Control (X3). 

 

D. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis penelitian merupakan tanggapan sementara terhadap rumusan 

masalah penelitian dan rumusan masalah penelitian dinyatakan dalam bentuk 

pertanyaan (Sugiyono, 2013). 

 

 

X2 

Kemudahaan 

Penggunaan 

X1 

Price Discount 

X3 

Self Control 

Y 

Perilaku 

 Impulse Buying 
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1. Price Discount (X1) terhadap perilaku impulse buying (Y). 

Price Discount merupakan potongan harga yang diberikan penjual 

kepada konsumen untuk merangsang minat spontan dalam membeli produk 

secara online melalui website. Hasil penelitian Salsabillah & 

Nurhadi,(2023) yaitu Price discount berpengaruh terhadap perilaku impulse 

buying pengguna shopeefood di Surabaya. 

Selaras dengan penelitian yang dilakukan Wahyudi, (2017) dan 

Lestari, (2018), menunjukkan bahwa price discount berpengaruh terhadap  

impulse buying. Hasil penelitian Artana et al.,(2019), menunjukkan bahwa 

price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. 

Sedangkan hasil penelitian Tirtaasari et al.,(2021), menunjukkan bahwa 

price discount tidak berpengaruh terhadap impulse buying. Hal ini 

menunjukkan bahwa terdapat perbedaan hasil penelitian terdahulu, dengan 

demikian penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh price discount 

terhadap perilaku impulse buying. Berdasarkan pemaparan tersebut, maka 

dapat diambil hipotesis sebagai berikut : 

H1: Price discount berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pada 

pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

2. Kemudahan penggunaan (X2) terhadap perilaku impulse buying (Y). 

Kemudahan penggunaan mengurangi upaya saat mempelajari sistem 

dan teknologi. Ada yang meyakini hal ini karena jika suatu sistem atau 

teknologi mudah dipahami, maka intensitas penggunaan dan interaksi antara 

sistem (pengguna) dan sistem tersebut juga bisa lebih mudah dan terkena. 

Hasil penelitian yang dilakukan Rossa & Ashfath, (2022), menunjukkan 

bahwa kemudahan penggunaan berpengaruh terhadap perilaku impulse 

buying. Selaras dengan hasil penelitian yang dilakukan Darmawan & Putra, 

(2022), menunjukkan hasil bahwa Kemudahan penggunaan memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif di lazada. 

Dan penelitian yang dilakukan Ramadany & Artadita, (2022), juga 
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menunjukkan jika Persepsi kemudahan penggunaan memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. 

Berdasarkan hasil dari penelitian terdahulu, maka penentuan hipotesisnya 

adalah : 

H2: Kemudahan penggunaan berpengaruh terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

3. Self control (X3) terhadap perilaku impulse buying (Y). 

Self control sangatlah penting dilakukan untuk mengendalikan diri 

dalam menentukan sesuatu yang akan dibeli, karena hal tersebut dapat 

bermanfaat untuk menghindar dari konsekuensi negatif yang akan di dapat 

dari pembelian karena spontan. Hasil penelitian yang dilakukan Atika & 

Andarini, (2023), menunjukkan bahwa self control berpengaruh positif 

secara parsial terhadap impulse buying. Selaras dengan penelitian dari 

Alkusani et al., (2022), menunjukkan hasil yaitu: self control mempunyai 

pengaruh positif terhadap impulse buying. Maka hasil dari penelitian 

terdahulu dapat diambil kesimpulan, sebagai berikut: 

H3: Self control berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pada 

pengguna aplikasi shopeefood di Solo Raya. 

 

 

 

 

 

 

 



43 
 

BAB V 

PENUTUP 

1. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan tentang pengaruh price discount, 

kemudahan penggunaan, dan self control terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna aplikasi shopeefood di solo raya. Maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut: 

a. Price Discount berpengaruh signifikan terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

b. Kemudahan penggunaan tidak berpengaruh signifikan terhadap perilaku 

impulse buying pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

c. Self Control tidak berpengaruh signifikan terhadap perilaku impulse buying 

pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. 

2. Saran 

Berdasarkan hasil kesimpulan tersebut, peneliti memberikan saran sebagai 

berikut: 

a. Melihat pada variabel price discount yang memiliki pengaruh terhadap 

perilaku impulse buying pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya, 

maka pihak Shopee sebaiknya mempertahankan kegiatan price discount 

yang diterapkan dalam aplikasi Shopeefood, karena hal tersebut dapat 

menarik dan mendorong konsumen untuk melakukan impulse buying. 

Namun hal tersebut harus tetap terarah dan bisa terkontrol dengan baik. 

b. Berdasarkan pada variabel kemudahan yang tidak berpengaruh terhadap 

perilaku impulse buying pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya, 

maka pihak Shopee diharapkan terus meningkatkan kemudahan dalam 

pengaplikasian fitur yang terkandung di dalam aplikasi tersebut, agar 

penggunaannya memudahkan konsumen dan tidak memberikan kesulitan 

bagi yang menggunakannya. Contohnya, dengan menambahkan fitur yang 
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didalam shopeefood urutan antrean di suatu restaurant agar konsumen tetap 

sabar menunggu, terus meningkatkan fitur-fitur kemudahan pembayaran 

agar dalam menggunakan masih bisa terkontrol. Sehingga diharapkan 

konsumen bisa lebih tertarik lagi menggunakan aplikasi maupun fitur 

tersebut dan juga makin dikenal luas oleh masyarakat. 

c. Pada variabel self control tidak memiliki pengaruh terhadap perilaku 

impulse buying pada pengguna aplikasi Shopeefood di Solo Raya. Pengguna 

aplikasi Shopeefood diharapkan mampu mengontrol diri dalam 

memanfaatkan kemajuan teknologi saat memesan atau membeli suatu 

produk agar tingkat kekecewaan tidak tinggi dalam kegiatan atau perilaku 

impulse buying. 

d. Peneliti selanjutnya diharapkan menambah serta mengembangkan variabel 

lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini, seperti :customers trust, 

shopping lifestyle, product quality, sales promotion serta variabel yang 

mendukung lainnya, sehingga lebih dapat menjelaskan mengenai faktor-

faktor apa saja yang dapat mempengaruhi perilaku impulse buying. Selain 

itu penggunaan objek yang lebih luas dapat memberikan hasil yang lebih 

baik lagi. 

3. Keterbatasan Penelitian 

Peneliti menyadari bahwa terdapat keterbatasan dalam penelitian ini, adapun 

beberapa keterbatasan dalam penelitian, yaitu: 

a. Adanya keterbatasan waktu penelitian, tenaga, dan kemampuan peneliti. 

b. beberapa responden tidak bersedia mengisi kuesioner. 
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LAMPIRAN 1. KUESIONER PENELITIAN 

SURAT PERMOHONAN PENGISIAN KUESIONER 

 

Yth. 

Bapak/Ibu/Saudara/i Responden 

Ditempat. 

 

Dengan hormat, 

 Dalam rangka penyelesaian Skripsi Jurusan Manajemen pada Sekolah 

Tinggi Ilmu Ekonomi Surakarta, saya bermaksud mengadakan penelitian dengan 

judul “ PengaruhPrice Discount, Kemudahan Penggunaan, dan Self Control 

Terhadap Perilaku Impulse Buying Pada Pengguna Aplikasi Shopeefood di 

Solo Raya “.Berdasarkan hal tersebut saya mengajukan kuesioner. 

 Memohon kesediaan bapak/ibu/saudara/i meluangkan waktu untuk 

mengisi kuesioner tersebut sesuai dengan pengalaman dan pengetahuan. 

Kerahasiaan identitas bapak/ibu/saudara/i akan saya jaga sesuai dengan etika 

penelitian. 

 Demikian surat permohonan saya, atas perhatian bapak/ibu/saudara/i 

dalam membantu kelancaran penelitian ini, saya sampaikan terimakasih. 

 

Hormat saya, 

 

Ruth Natalia Christ Dewantari  
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IDENTITAS RESPONDEN 

Instruksi: Berikan tanda () pada kolom yang tersedia! 

Identitas Responden: 

1. Jenis Kelamin : 

 Laki-laki 

 Perempuan 

2. Usia   :  

 17 - 24 Tahun 

 25 - 30 Tahun 

 31 - 35 Tahun 

 > 36 Tahun  

3. Domisili  : 

 Kota Surakarta 

 Boyolali 

 Sukoharjo 

 Wonogiri 

 Karanganyar 

 Sragen 

 Klaten  

4. Apakah pernah menggunakan Shopeefood ? 

 Ya 

 Tidak 

5. Apakah pernah melakukan pembelian di Shopeefood karena Price Discount 

(potongan harga)? 

 Ya 

 Tidak  

6. Apakah pernah melakukan pembelian di Shopeefood minimal 2 (dua) kali? 

(Jika "Ya" bisa klik berikutnya, jika "Tidak" maka tidak perlu melanjutkan 

isian kuesioner ini). 

 Ya 

 Tidak 
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Deskripsi Jawaban. 

Jawaban Skor 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Netral (N) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 

Daftar Pernyataan Kuesioner 

1. Price Discount (X1) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

1. Besarnya potongan harga sangat berarti 

bagi saya 

     

2. Masa potongan harga di Shopeefood lebih 

lama 

     

3. Beberapa jenis produk di Shopeefood 

mendapatkan potongan harga 

     

 

2. Kemudahan Penggunaan (X2) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

1. Penggunaan fitur Shopeefood mudah saya 

pelajari 

     

2. Penggunaan fitur Shopeefood dapat 

dikontrol 

     

3. Fitur Shopeefood lebih flexibel dalam 

penggunaannya 

     

4. Fitur Shopeefood mudah digunakan dalam 

sehari-hari 

     

5. Fitur Shopeefood jelas dan mudah 

dipahami 

     

 

3. Self Control (X3) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya mampu mengontrol diri untuk 

membeli sesuatu 

     

2. Saya terdorong untuk membeli produk 

yang ditawarkan Shopeefood 

     

3. Saya mampu mengantisipasi suatu 

kejadian 
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4. Saya mampu menafsirkan hal yang saya 

lakukan  

     

5.  Saya akan membeli setelah mengambil 

keputusan yang terbaik 

     

 

4. Perilaku Impulse Buying (Y) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya sering membeli tanpa merencanakan 

terlebih dahulu 

     

2. Saya sering membeli tanpa berfikir 

panjang 

     

3. Saya membeli produk dalam keadaan 

emosional 

     

4.  Saya sering membeli karena penawaran 

tersebut menarik 
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