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ABSTRAK

Rahmah, Annisya Fadilatul, 2023. SKRIPSI. Judul: “Pengaruh Live Streaming dan
Price Discount Terhadap Impulsive Buying Pada Aplikasi
Shopee (Studi Terhadap Generasi Z Di Kota Malang)”

Pembimbing . Kartika Anggraeni Sudiono Putri, M.M
Kata Kunci . live streaming, price discount, impulsive buying, generasi
Z, shopee

]

Perkembangan teknologi digital telah mengubah perilaku konsumen dalam
berbelanja, terutama di kalangan g enerasi Z. Salah satu fenomena yang muncul
adalah adanya live streaming dan price discount di berbagai platform e-commerce,
termasuk Shopee. Kedua fitur ini diduga dapat memicu perilaku impulsive buying
di kalangan konsumen generasi Z. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh live streaming dan price discount terhadap impulsive buying pada aplikasi
Shopee di kalangan generasi Z di Kota Malang.

Jenis penelitian yang dipakai adalah kunatitatif dengan menggunakan
pendekatan deskriptif. Partisipan atau responden berjumlah 100 orang yang
merupakan generasi z yang berkedudukan di Kota Malang pengguna Shopee
terutama yang pernah melihat live streaming Shopee. Metode purposive sampling
digunakan sebagai sampel penelitian. Sementara untuk teknik analisis data dalam
penelitian digunakan analisis regresi linear berganda.

Hasil penelitian memberikan tiga kesimpulan, yaitu: (1) live streaming
secara parsial memengaruhi impulsive buying, (2) price discount secara parsial
tidak memengaruhi impulsive buying, dan (3) live streaming dan price discount
secara simultan memengaruhi impulsive buying pada aplikasi Shopee di kalangan
generasi z di Kota Malang.



ABSTRACT

Rahmah, Annisya Fadilatul, 2023. THESIS. Title: "The Effect of Live Streaming
and Price Discount on Impulsive Buying on the Shopee
Application (A Study on Generation Z in Malang City)"

Advisor : Kartika Anggraeni Sudiono Putri, M.M

Keyword . live streaming, price discount, impulsive buying,
generation Z, shopee

#

The development of digital technology has changed consumer behavior in
shopping, especially among z generation. One of the phenomena that has emerged
is the existence of live streaming and price discounts on various e-commerce
platforms, including Shopee. These two features are suspected to trigger impulsive
buying behavior among generation Z consumers. This study aims to determine the
effect of live streaming and price discounts on impulse buying on the Shopee
application among z generation in Malang City.

Descriptive quantitative research is the method of choice. There were 100
respondents who belonged to generation z and lived in Malang City. They were
Shopee users, particularly those who had watched Shopeee live stream. Purposive
sampling was used to select the research sample. In the mean time, for information
examination methods in research, numerous direct relapse examination is utilized.

The results of the study provide three conclusions, namely: (1) live
streaming partially influences impulsive buying, (2) price discounts partially
influence impulsive buying, and (3) live streaming and price discounts
simultaneously influence impulsive buying on the Shopee application among
generation z in Malang City.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang

Populix meliris survei mengenai gambaran perilaku belanja masyarakat
Indonesia pada tahun 2023 di tengah ketidakpastian perekonomian dengan
melibatkan 1086 pria dan wanita berusia 18-55. Dikutip dari CEO Populix, Timothy
Astand dalam KumparanBISNIS (2023) mengatakan masyarakat Indonesia
mempunyai kecenderungan untuk melakukan pembelian spontan diluar daftar
belanjaannya dengan beberapa alasan, diantaranya adalah ada keinginan membeli,
tetapi baru dapat membelinya saat ini (40%), bentuk apresiasi untuk diri sendiri atau
self-reward (39%), tergiur dengan promo menarik dari penjual (35%). Pembelian
spontan di luar daftar belanjaan disebut impulsive buying. Belanja online masih jadi
favorit masyarakat RI hingga awal 2023, dengan total 63% orang dengan alasan
hemat waktu (75%), mudah membandingkan harga (63%), cashback (60%), dan
gratis ongkir (53%). Kampanye promosi seperti Harbolnas dan payday sangat
dinanti, dengan 91% konsumen menantikan momen tersebut. Alasan utama belanja
saat promosi adalah harga terendah (77%), gratis ongkir (62%), dan bukan
kebutuhan darurat (22%).

Ketika teknologi semakin canggih dan pandemi Covid-19 mengubah
interaksi offline menjadi online, masyarakat melakukan inovasi dan mengubah
strategi bisnis. Di masa pandemi, sistem live streaming dan belanja menjadi lebih
luas, menjadikan live streaming sebagai salah satu strategi pemasaran yang
konvensional di era teknologi saat ini (Kompas.id, 2022). Menurut Chao & Chien

(2021), live streaming adalah suatu bentuk pemasaran dengan menggunakan



komputer, telepon seluler atau jaringan lain untuk mempromosikan produk dalam
bentuk streaming dan menyediakan link untuk memudahkan konsumen
bertransaksi secara online. Dari hasil survei yang dilakukan Jajak pendapat (JakPat)
di Databoks (2022), sebanyak 83,7% masyarakat Indonesia sudah menonton fitur
live shopping. Adanya fitur live streaming, pembeli dan penjual mendapatkan
keuntungan yang sama, pembeli dapat yakin dengan produk yang dibelinya
sedangkan penjual mendapatkan keuntungan dari produk yang dijualnya
(Kompas.id, 2022). Penelitian Suhyar & Pratmaningsih (2023) menyatakan bahwa
live streaming meningkatkan perilaku pembelian yang impulsif. Penelitian Rahma,
Dirgantara, & Almadana (2022) juga mengemukakan terdapat signifikansi
pengaruh yang positif oleh variabel live streaming terhadap pembelian impulsif.
Sedangkan dalam penelitian milik Sari & Kadi (2023) dengan penelitiannya
mengenai live streaming pada aplikasi TikTok dikatakan bahwa live streaming
tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif di Kota Madiun.

Adapula diskon menjadi salah satu daya tarik masyarakat ketika berbelanja
e-commerce sebagaimana data dari KumparanBISNIS (2023) yang dipaparkan
sebelumnya. Price discount adalah nominal yang menjadi pengurang harga suatu
produk yang berlaku dalam periode waktu tertentu. Pada umumnya, price discount
dimaksudkan untuk menunjukkan eksistensi produk mereka ke konsumen baru dan
menarik konsumen lama membeli lebih banyak (Sutisna & Prawira, 2012). Pada
riset yang dilakukan oleh snapchart dalam money.kompas.com (2022), yang diikuti
oleh 1000 orang dari usia 20-35 tahun dengan menunjukkan hasil bahwa sebanyak

51% masyarakat berbelanja online adalah discount seekers atau konsumen pemburu



diskon. Para konsumen biasanya akan berburu promo berupa voucher diskon,
ongkos kirim, cashback, flash sale, dan berbagai promo diskon lainnya. Waktu
yang tepat bertabur diskon adalah festival belanja akhir tahun, memberikan
kesempatan bagi e-commerce untuk menawarkan promosi spesial bagi konsumen
yang mencari diskon. Penelitian yang dilakukan oleh Ningrum & Pudjoprastyono
(2022) dan penelitian dari Martini & Hertina (2023) menyebutkan jika perilaku
pembelian yang impulsif dipengaruhi adanya price discount. Dalam penelitian
Rinwatin & Pujiastuti (2022), mengemukakan dalam penelitiannya bahwa tidak
terdapat signifikansi pengaruh antara price discount terhadap perilaku pembelian
impulsif karena konsumen dapat memprediksi waktu terjadinya diskon, Dalam hal
ini konsumen dapat memanfaatkan diskon yang diberikan dari toko yang ada di
pasaran.

Impulsive buying sendiri merupakan kecenderungan konsumen untuk berpikir
dan bertindak untuk memenuhi keinginannya atau sederhananya, perilaku
pembelian konsumen yang bersifat spontan, non-reflektif, langsung dan kinetik
(Rook & Fisher, 1995). Terdapat beberapa indikator yang menentukan seseorang
ketika melakukan pembelian impulsif. Menurut Rook (1995), faktor penyebab
orang membeli secara impulsif antara lain keinginan membeli yang tiba-tiba
disertai emosi, spontanitas pembelian dan ketidakmampuan menahan keinginan
tersebut. Beberapa studi mengindikasikan adanya pengaruh positif, baik antara
variabel live streaming ataupun price discount terhadap perilaku pembelian
impulsif. Penelitian Sapa, dkk (2023) menyebutkan bahwa perilaku impulsive

buying meningkat sejalan dengan variabel live streaming dan price discount yang



diberlakukan. Live streaming menjadi salah satu strategi pemasaran yang dapat
mendorong konsumen untuk menghilangkan rasa jenuh dan berujung pada
terjadinya transaksi yang diinginkan. Pemberian diskon pada produk juga
mendorong konsumen untuk membeli karena harga yang lebih ekonomis dan
terdapat sisa uang yang dapat digunakan untuk membeli keperluan lainnya atau
disimpan. Namun, hasil penelitian dari Ratnawati (2023) menunjukkan bahwa live
streaming tidak berpengaruh secara positif terhadap impulsive buying. Namun
berbeda dengan, price discount yang memiliki pengaruh secara positif terhadap

impulsive buying.

Di Indonesia perkembangan marketplace cukup besar hingga menjadi tren
baru pada masa pandemi bahkan setelah dinyatakan normal (detikFinance, 2022).
Dengan adanya marketplace, masyarakat semakin mudah menyalurkan dan
menjangkau lebih banyak pasar konsumen dengan bantuan website (Chaffey, 2004).
Transaksi marketplace di Indonesia mengalami peningkatan pada kuartal I tahun
2022 sebesar 23% atau sebesar Rp 108,54 triliun dibandingkan tahun 2021.
Sekretaris Kementerian Koordinator Bidang Perekonomian Susiwijono Moegiarso
mengakui layanan digital yang tumbuh pada masa pandemi menimbulkan potensi,
khususnya. dalam layanan transaksi marketplace (Liputan6.com, 2022). Shopee
menjadi marketplace dengan kunjungan terbanyak di Indonesia. Berdasarkan
SimilarWeb dalam Katadata.id (2023) selama periode Januari — Maret 2023 yang
tertera dalam Gambar 1.1, Shopee menjadi platform marketplace yang paling
banyak diakses oleh masyarakat di Indonesia pada kuartal pertama tahun 2023,

dengan total pengunjung bulanan mencapai 157,9 juta.



Gambar 1.1 5 Marketplace dengan pengunjung terbanyak di Indonesia
pada Kuartal 1 2023
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Chris Feng merupakan pendiri dari aplikasi marketplace Shopee pada tahun
2015. Chris Feng juga merupakan salah satu lulusan terbaik dari Universitas
Nasional Singapura. Shopee Indonesia resmi diperkenalkan pada tahun 2015
membawa Visi bahwa kegiatan belanja online harus terjangkau, mudah dan
menyenangkan (Kumparan, 2022). Aplikasi Shopee memiliki berbagai fitur yang
menunjang aktivitas jual beli di antara para pengguna, salah satunya adalah fitur
Shopee Live. Fitur ini memudahkan para penjual untuk mempromosikan produknya
kepada konsumen. Selain itu, para konsumen dapat berkomunikasi langsung
dengan seller agar konsumen mendapatkan informasi lebih jelas mengenai produk
yang akan dibelinya (Shopee, 2022). Survei Jakpat yang ada dalam Katadata.id
(2022) dari Databoks mengungkapkan jika Live shopping pada aplikasi Shopee
menjadi yang paling banyak ditonton oleh banyak orang yaitu dapat mencapai

83,4%. Shopee menjadi salah satu media belanja online yang banyak diakses oleh



generasi muda karena berbagai kemudahan fitur yang disajikan. Berdasarkan dari
KataData (2022), Shopee menjadi pilihan pertama generasi Z ketika ingin
berbelanja online dengan total 69,9% responden, sedangkan sisanya generasi Z
lebih memilih Lazada (23,3%), Tokopedia (14,5%) dan Bukalapak (8%) sesuai

yang tertera pada gambar 1.2.

Gambar 1. 2 Platform E-commerce yang Digunakan Responden untuk
Berbelanja (Maret 2022)
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Penelitian ini mengambil responden yaitu pengguna dari aplikasi Shopee
khususnya generasi Z di Kota Malang yang sebarannya berada pada 5 titik
kecamatan yaitu Kecamatan Klojen, Kecamatan Blimbing, Kecamatan
Kedungkandang, Kecamatan Lowokwaru dan Kecamatan Sukun. Menurut Sunaryo,
Kepala BPS Kota Malang dalam Republika (2023), penduduk di Kota Malang
didominasi oleh generasi Z dengan jumlah sebanyak 213.800 jiwa atau 25,44%.
Banyaknya perguruan tinggi dengan total 62 perguruan tinggi baik negeri maupun

swasta (Malang.times, 2022) di Kota Malang mengindikasikan banyak generasi Z



yang berada wilayah ini. Generasi Z adalah generasi yang lahir dalam rentang tahun
1997 — 2012 sehingga generasi Z saat ini masuk pada fase remaja dan dewasa
(PewResearchCenter, 2019). Dalam penelitian menggunakan umur 17 — 27 karena
pengguna Shopee harus memiliki KTP demi memperlancar kegiatan bertransaksi,
salah satunya untuk keamanan informasi pribadi (Shopee, 2022)

Fitur live streaming pada Shopee dan price discount yang sering ditawarkan
sebagai bentuk promosi produk diharapkan mampu menarik pembeli dalam
melakukan impulsive buying. Terutama pada generasi Z dalam melakukan
pembelian secara online. Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut dengan mengambil judul
“Pengaruh Live Streaming dan Price Discount terhadap Impulse Buying pada

Aplikasi Shopee (Studi Genenerasi Z di Kota Malang)”.

1.2.Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, dapat diidentidikasi dari rumusan

masalah adalah sebagai berikut:

a. Apakah live streaming memiliki pengaruh secara parsial terhadap impulsive
buying pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di kota Malang?

b. Apakah price discount memiliki pengaruh secara parsial terhadap impulsive
buying di pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di kota Malang?

c. Apakah live streaming dan price discount memiliki pengaruh secara simultan
terhadap impulsive buying pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di kota

Malang?



1.3.Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah dan latar belakang yang diuraikan, maka

tujuan dari penelitian adalah sebagai berikut:

a. Untuk menganalisis pengaruh live streaming secara parsial terhadap impulsive
buying pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di kota Malang.

b. Untuk menganalisis pengaruh price discount secara parsial terhadap impulsive
buying pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di kota Malang.

c. Untuk menganalisis pengaruh live streaming dan price discount secara
simultan terhadap impulsive buying pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee

di kota Malang.

1.4.Manfaat penelitian
Berdasarkan rumusan masalah dan latar belakang yang diuraikan,

maka tujuan dari penelitian adalah sebagai berikut:

a. Bagi akademisi

Penelitian ini berkontribusi dalam bidang penelitian, khususnya pada
bidang perilaku konsumen dimana pada peneltian ini membahas mengenai
pengaruh live streaming dan price discount terhadap impulsive buying.
Manfaat lainnya pada penelitian selanjutnya adalah mandapat wawasan dan
perpektif lebih luas pada bidang komunikasi dan perilaku konsumen yang
berfokus pada impulsive buying. Manfaat lainnya yaitu penelitian selanjutnya
dapat memberikan panduan praktis bagi pemasar dalam merancang strategi
promosi yang lebih efektif dan inovatif, sesuai dengan perilaku konsumen di

era digital.



b. Bagi Perusahaan

Penelitian ini dapat membantu praktisi dalam mengembangkan strategi
pemasaran yang lebih efektif dalam pengetahuan mengenai impulsive buying
di marketplace Shopee. Pengetahuan mengenai live streaming dan price
discount juga dapat dimanfaatkan bagi penjual di aplikasi Shopee dalam
menoptimalkan promosi dan meningkatkan konversi penjual. Selain itu,
penelitian ini juga memberikan informasi berupa referensi bagaimana perilaku
pengguna aplikasi marketplace Shopee sehingga pihak aplikasi Shopee dapat

mengembangkan fitur-fitur sesuai dengan preferensi penggunanya.



BAB 2
KAJIAN PUSTAKA

2.1.Kajian Penelitian Terdahulu

Berikut ini adalah hasil penelitian terdahulu dari beberapa penelitian:

Tabel 2. 1 Tabel Penelitian Terhdahulu

(Muarti &
Kurniawati, 2023)

No | Nama, Tahun, Judul | Fokus Penelitian Analisis Data Hasil Penelitian
Penelitian

1. | Analisis Pengaruh X1: Kelangkaan Analisis regresi Hasil Penelitian
Pesan Kelangkaan X2: Live linear berganda menunjukkan bahwa live
dan Live Commerce | Commerce commerce memiliki
Terhadap Perilaku Y : Pembelian pengaruh positif dan
Pembelian Impulsif | Impulsif signifikan terhadap
(Rahma dkk., 2022) impulsive buying pada

mahasiswa di kota
Semarang

2. | Pengaruh Live X1: Live Analisis Linear Hasil penelitian
Streaming dan Trust | Streaming berganda menunjukkan bahwa live
terhadap Impulsive X2: Trust streaming memiliki
Buying dalam Y : Impulsive pengaruh yang positif
Pembelian Produk Buying dan signifikan terhadap
Skincare Skintific impulsive buying.
(Suhyar &

Pratmaningsih,
2023)

3. | The Effect of TikTok | X1: Tiktok Live Metode Hasil penelitian
Live Streaming streaming deskriptif menunjukkan jika live
Shopping on Impulse | Shopping kualitatif shopping di TikTok
Buying Behavior in Y : Impulsive memiliki pengaruh yang
The 2023 Global Buying signifikan dan positif
Crisis terhadap perilaku
(Ardianti, 2023). pembelian impulsif.

4. | Pembelian Impulsif | X1: Personality Regresi Linear Hasil Penelitian
pada Marketplace: X2: Price Berganda menyatakan jika price
Pengaruh Discount discount memiliki
Personality, Price X3: Media Sosial pengaruh yang
Discount dan Media | Y : Pembelian signifikan terhadap
Sosial (Putri & Impulsif pembelian impulsive di
Artanti, 2022) marketplace Shopee.

5. | Pengaruh Price X1: Price Kuantitatif Hasil penelitian
Discount dan discount asosiasi kausal mengemukakan jika
Pendapatan terhadap | X2: pendapatan diskon harga memiliki
Impulsive Buying Y : Impulsive pengangaruh yang
pada Online Shop buying positif dan signifikan

terhadap pembelian
impulsive toko online




6. | Shopping Lifestyle X1: Shopping Structural Hasil penelitian
dan Diskon Terhadap | Lifestyle Equation menunjukkan jika
Impulsive Buying di X2: Diskon Modeling diskon memiliki
E-Commerce Y : Impulsive (SEM) pengaruh yang
(Ningrum & Buying signifikan secara
Pudjoprastyono, statistik terhadap
2023) impulsive buying pada e-

commerce Shopee.

7. | Pengaruh Iklan, X1: Iklan Regresi Linear Hasil Penelitian
Diskon dan Teman X2: Diskon Berganda menunjukkan jika
Sebaya Terhadap X3: Teman diskon memiliki
Impulse Buying Sebaya pengaruh terhadap
dalam Pembelian Y : Impulse impulsive buying, baik
Produk Fashion Buying secara parsial maupun
(Harpepen, 2022) simultan.

8. | Pengaruh Price X1: Price Regresi linear Hasil dari penelitian
Discount terhadap Discount sederhana adalah price discount
Impulse Buying pada | Y : Impulse memiliki pengaruh yang
Platform Aplikasi Buying signifikan terhadap
Tokopedia impulsive buying pada
(Ramadhan & aplikasi Tokopedia.
Hutami, 2021)

9 Pengaruh Hedonic X1: Hedonic Regresi linear Hasil yang diperoleh
Shopping, Fashion Shopping berganda dari penelitian tersebut
Involvement, Store X2: Fashion adalah price discount
Environtment dan Involvement memiliki pengaruh
Price Discount X3: Store positif terhadap impulse
Terhadap Impulse Environtment buying pada Store Three
Buying pada Store Y : Impulse Second di Lippo Plaza
Three Second di Buying Jember
Lippo Plaza Jember
(Irawan, et al., 2022)

10. | Influence of Price X1: Price Regresi Linear Hasil dari penelitian ini
Discount, in-Store discount Berganda menunjukkan bahwa
Display, and X2: in store price discount memeiliki
Shopping Lifestyle on | display pengaruh secara parsial
Impulsive Buying at X3: Shopping terhadap perilaku
Umama Gallery lifestyle pembelian impulsif pada
Sidoarjo (Hidayati & | Y: Impulsive Umama Gallery
Sari, 2021) Buying Sidoarjo

Sumber: Data diolah peneliti (2023)

Berikut adalah perbedaan antara penelitian terhadahulu dengan penelitian
yang akan dilakukan saat ini:

Tabel 2. 2 Tabel Perbedaan dan Persamaan Penelitian Terdahulu dan Saat

Ini
No. | Nama, judul dan | Perbedaan Persamaan
tahun penelitian | Terdahulu Sekarang
1. Analisis e Variable  dalam | e Variabel kedua | e Sama-sama
Pengaruh Pesan penelitian ini dalam memakai live
Kelangkaan dan menyertakan satu penelitian saat streaming sebagai
Live Commerce variabel dependen ini variable
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Terhadap berupa menyertakan independennya
Perilaku kelangkaan. satu  variable dan impulsive
Pembelian independent buying  sebagai
Impulsif (Rahma, berupa  price variabel
et al., 2022) discount. dependen.
Teknik  analisis
data dalam
penelitian serupa
dengan penelitian
terdahulu  vyaitu
memakai  regresi
linear berganda.
Teknik
pengambilan
sampel sama-
sama
menggunakan
non-probability
sampling yang
berfokus pada
purposive
sampling.
Objek yang
digunakan adalah
Aplikasi Shopee
Pengaruh Live e Penelitian Variabel kedua Kedua penelitian
Streaming dan terdahulu dalam menggunakan
Trust terhadap menyertakan penelitian saat variabel
Impulsive Buying variabel trust ini menyetakan independen yang
dalam Pembelian dalam satu  variable serupa, yaitu live
Produk Skincare penelitiannya independent streaming dengan
Skintific (Suhyar Dalam teknik berupa  price variabel dependen
& Pratmaningsih, analisis data discount impulsive buying.
2023) penelitian Teknik analisis Teknik  analisis
terdahulu yang digunakan data dalam
menggunakan dalam peneltian penelitian serupa
teknik analisis saat ini adalah dengan penelitian
linear regresi  linear terdahulu  vyaitu
Teknik berganda memakai  regresi
pengambilan Teknik linear berganda.
sampel yang pengambilan
digunakan berupa sampel
Sampling non- menggunakan

probabilitas yang
dikombinasikan
dengan pendekatan

non-probability
sampling yang
berfokus pada

convenience purposive
sampling sampling.
Objek dari Objek yang
penelitian digunakan
terdahulu memakai adalah Aplikasi
Produk skintific Shopee

The Effect of
TikTok Live
Streaming

Dalam penelitian
terdahulu
menyertakan satu

Variabel kedua
dalam
penelitian saat

e Kedua penelitian

menggunakan
variabel
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Shopping on
Impulse Buying
Behavior in The
2023 Global
Crisis

(Ardianti, 2023).

variabel
independent
lainnya berupa
content marketing.
Objek  penelitian
terdahulu yang
dipakai adalah
aplikasi Tiktok.

ini menyetakan
satu  variabel
independent
berupa  price
discount

o Objek yang
digunakan
adalah Aplikasi
Shopee.

independen yang
serupa, yaitu live

streaming.
Teknik  analisis
data dalam

penelitian serupa
dengan penelitian
terdahulu  vyaitu
memakai  regresi
linear berganda.

Betuk teknik
pengambilan
sampel yang
diambil berupa
non-probability
sampling.
Pembelian Dalam penelitian | e Variabel kedua Kedua penelitian
Impulsif pada terdahulu dalam menggunakan
Marketplace: menyertakan dua penelitian saat variabel
Pengaruh variabel ini menyetakan independen yang
Personality, independent satu  variable serupa, yaitu price
Price Discount lainnya berupa independent discount dan
dan Media Sosial personality ~ dan beruna rice variabel
(Putri & Artanti, media sosial. discgunt P dependennya
2022) berupa impulsive
buying.
Basis teknik
analisis data
dalam penelitian
serupa dengan
penelitian

terdahulu  vyaitu
memakai  regresi
linear berganda.

Betuk teknik
pengambilan
sampel yang
diambil  berupa
non-probability
sampling.

Objek yang

digunakan adalah
Aplikasi Shopee.

Pengaruh Price
Discount dan
Pendapatan
terhadap
Impulsive Buying
pada Online Shop
(Muarti &
Kurniawati,
2023)

e Dalam penelitian

terdahulu
menyertakan satu
variabel

independent
lainnya berupa
pendapatan

Objek yang
digunakan berupa
online shop.

o Variabel kedua
dalam
penelitian saat
ini menyetakan
satu  variable
independent
berupa  price
discount

e Objek yang
digunakan

Kedua penelitian
menggunakan
variabel
independen yang
serupa, yaitu price
discount dan
variabel
dependennya
berupa impulsive
buying.
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adalah Aplikasi
Shopee.

e Basis

teknik
analisis data
dalam penelitian
serupa dengan
penelitian
terdahulu  vyaitu
memakai  regresi
linear berganda.
Kedua penelitian

menggunakan
teknik
pengambilan
sampel berupa
purposive
sampling.
Shopping Dalam penelitian | e Variabel kedua Kedua
Lifestyle dan terdahulu dalam penelitian
Diskon Terhadap menyertakan  satu penelitian  saat menggunakan
Impulsive Buying variabel ini menyetakan variabel
di E-Commerce independent satu  variable independen
(qugrum & lainnya berupa independent yang serupa,
Pudjoprastyono, Shopping lifestyle berupa  price yaitu price
2023) T . discount dan
Anallsw data yang discount variabel
digunakan adalah | e Dalam dependennya
kuantitatif asosiasi penelitian yang berupa
kausal dilakukan saat impulsive
Sampel yang ini buying.

digunakan berupa
convenience

sample yang
diambil  dengan
cara non-
probabilistik.
Objek yang
digunakan adalah
e-commerce

menggunakan
cara
pengambilan
sampel  yang
sama, yaitu
non-probability
sampling yang
berfokus pada
purposive
sampling.

e Objek yang
digunakan
adalah Aplikasi
Shopee.

Pengaruh Iklan,
Diskon dan
Teman Sebaya
Terhadap
Impulse Buying
dalam Pembelian
Produk Fashion
(Harpepen, 2022)

Dalam penelitian
terdahulu
menyertakan dua
variabel
independent
lainnya berupa
iklan dan teman
sebaya

o Variabel kedua
dalam
penelitian saat
ini menyetakan
satu  variable
independent
berupa live
streaming

Kedua penelitian
menggunakan
variabel
independen yang
serupa, yaitu
price  discount
dan variabel
dependennya




13

e Objek yang
digunakan berupa
aplikasi Tokopedia

e Teknik analisis
data yang
digunakan adalah

e Teknik
pengambilan
sampel dalam
penelitian ini
adalah dengan
accidental
sampling.

e Objek yang

digunakan
adalah Aplikasi
Shopee.
Dalam
penelitian yang
dilakukan saat
ini
menggunakan
cara
pengambilan
sampel  yang
sama, yaitu
non-probability
sampling yang
berfokus pada
purposive
sampling.

berupa impulsive
buying.

Basis teknik
analisis data
dalam penelitian
serupa dengan
penelitian
terdahulu  yaitu
memakai regresi
linear berganda.

Pengaruh Price
Discount
terhadap Impulse
Buying pada
Platform Aplikasi
Tokopedia
(Ramadhan &
Hutami, 2021)

e  Penelitian ini

tidak
menggunakan
variabel
independent
selain price
discount

e Objek yang

digunakan
berupa aplikasi
Tokopedia

¢ Menggunakan

analisis regresi
linear sederhana
sebagai basis
analisis data
dalam penelitian

e Penelitian ini

menggunakan
live streaming
sebagai variabel
independent.
Objek yang
digunakan
adalah Aplikasi
Shopee.

e Analisis data

berupa regresi
linear berganda.

Kedua
penelitian
menggunakan
variabel
independen
yang serupa,
yaitu price
discount dan
variabel
dependennya
berupa
impulsive
buying.
Menggunakan
teknik
pengambilan
sampel berupa
non-probability

sampling.
Pengaruh Variabel Variabel kedua Variabel
Hedonic independent  lain dalam dependennya
Shopping, yang digunakan penelitian saat adalah price
Fashion adalah  Hedonic ini menyetakan discount dan
Involvement, Shopping, satu  variable variabel
Stor_e Fashion independent mdepenr}ya _
Environtment dan Involvement, beruna live adalah impulsive
Price Discount Store pa buying.
Terhadap Environtment stretamlng Teknik  analisis
Impulse Buying Objek  penelitian Objek  yang data yang
pada Store Three dalam penelitian digunakan digunakan adalah
Second di Lippo ini adalah Three adalah Aplikasi regresi linear
Plaza Jember second Lippo Shopee. berganda.
(Irawan, et al., Plaza Mall. Teknik
2022) pengambilan
sampel  berupa

non-probability
sampling.
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10. | Influence of Price Variabel e Variabel kedua Variabel
Discount, in- independent lain dalam dependennya
Store Display, yang digunakan penelitian saat adalah price
and Shopping adalah  in-Store ini menyetakan discount dan
Il_lfestlyl_e og , Display, dan satu  variable variabel
aTBLrInSa:\r;ea uying Shopping Lifestyle independent indepennya
Gallery Sidoarjo Objek  penelitian berupa_ live adal_ah impulsive
(Hidayati & Sari, Qa_lam penelltlan_ streaming buying.

2021) ini adalah Galei | o Objek  yang Teknik  analisis
Umama Sidoarjo digunakan data yang
adalah Aplikasi digunakan adalah
Shopee. regresi linear
berganda.

e Teknik
pengambilan
sampel  berupa
non-probability
sampling.

Sumber: Data diolah peneliti (2023)

2.2.Kajian Teoritis

2.2.1.

2.2.1

Live Streaming

1. Definisi Live Streaming

Konsep live streaming, juga dikenal sebagai siaran langsung,
dibahas oleh Safko & David (2009) sebagai kelanjutan dari tren video
yang diamati di platform media sosial. Chen & Lin (2018)
mendefinisikan live streaming sebagai suatu bentuk media yang
memungkinkan transmisi langsung video, gambar, atau suara secara real-
time melalui teknologi komunikasi, sehingga memungkinkan penonton
untuk hadir pada suatu momen. Cai, dkk (2018) lebih lanjut menekankan
bahwa streaming langsung melibatkan interaksi langsung, sehingga
menyoroti perannya dalam pengembangan media. Singh (2020)

memandang live streaming sebagai alat yang ampuh untuk menarik

perhatian khalayak luas melalui platform berbasis internet. Di sisi lain,
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Chao & Chen (2021) menggambarkan live streaming sebagai strategi
pemasaran yang memanfaatkan ponsel pintar, komputer, atau jaringan
lain untuk mempromosikan produk kepada konsumen melalui streaming
dan tautan transaksi online yang disederhanakan.

Konsep live streaming di pasar berkaitan dengan upaya jual beli
yang dilakukan melalui aplikasi pasar, memanfaatkan tambahan live
streaming yang mutakhir (Chao & Chen, 2021). Fitur unik ini didukung
oleh teknologi dan infrastruktur streaming langsung yang terintegrasi ke
dalam aplikasi pasar, menawarkan kepada pengguna lingkungan
langsung dan real-time untuk hiburan, aktivitas menyenangkan, dan
perdagangan. Dengan memanfaatkan fitur live streaming, terciptalah
ruang virtual untuk live streamer dan saluran, sehingga konsumen dapat
menonton dan terlibat dengan live streamer tersebut (Suhyar &
Pratmaningsih, 2023). Integrasi interaksi sosial real-time adalah fitur
penentu perdagangan streaming langsung dalam aplikasi pasar, sebuah
aspek unik yang membedakannya dari bentuk penyiaran (Cai, dkk. 2018).
Salah satu manfaat utama streaming langsung adalah kemampuan untuk
menjangkau khalayak yang lebih besar secara bersamaan dan
menyiarkan langsung melalui platform komunikasi nirkabel atau yang

terhubung dengan kabel (Bonald, dkk. 2008).

2.2.1.2.  Indikator Live Streaming

Dalam Chao & Chen (2021) mengkaji beberapa indikator dalam

live streaming, diantaranya adalah
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a. Attractive
Attractive atau menarik menjadi salah satu indikator untuk menarik
pelanggan. Menarik dalam live streaming diharuskan dari beberapa
ciri seperti live streamer memberikan perasaan yang baik kepada
para penonton, live streamer yang juga harus menarik entah dari segi
fisik maupun cara penyampaiannya dengan tujuan untuk menarik
perhatian konsumen. Para live streamer juga harus memiliki sifat
yang ramah dan mudah disukai.

b. Trustworthiness
Kejujuran juga menjadi salah satu indikator bagi live streamer yang
mana kosumen memiliki perasaan bahwa seorang live streamer pada
video tersebut dapat diandalkan, jujur, dapat dipercaya dan tulus
dalam menyampaikan produknya. Dalam melakukan transaksi
dalam islam, Allah SWT meminta untuk melakukannya dengan jujur
dan adil, seperti yang tercantum dalam Qur’an surah Hud ayat 84

yang menjelaskan mengenai takaran dan timbangan.

P tee T NS N1 A% N a0t N ew 0T (. A Sg0 ot & (zooh o241 .-°%. N
T Oty JUSG 152225 Y oo o) 5 S0 G ) 15080 o320 JB Gkl AT 5s Uy
Fl RS e g or Lo

Lig o Olie Sl ST B 8 1S

Artinya: “Dan kepada (penduduk) Madyan (kami utus) saudara
mereka Syu’aib. Dia berkata, “Wahai kaumku!
Sembahlah Allah, tidak ada Tuhan bagimu selain Dia.
Dan janganlah kamu kurangi takaran dan timbangan.
Sesungguhnya aku khawatir kamu akan ditimpa azab
pada hari yang membinasakan (Kiamat).”
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c. Expertise
Selain itu, seorang live streamer yang memiliki keahlian juga dapat
menarik perhatian pelanggan sehingga konsumen akan merasa
bahwa live streamer tersebut berpengalaman, memiliki pengetahuan

yang luas, berkualitas dan terampil.

2.2.2. Price Discount

2.2.2.1.  Defisini Price Discount

Menurut Sutisna (2012), price discount atau potongan harga adalah
pengurangan nominal harga yang ditetapkan oleh perusahaan terhadap
produk produknya dalam jangka waktu tertentu. Peter & Olson (2014)
menjelaskan bahwa price discount adalah bentuk strategi jangka panjang
dengan menurunkan harga secara bertahap setelah dilakukan perkenalan
produk dengan harga yang tinggi. Kotler & Keller (2012) mendefinisikan
price discount sebagai perubahan harga dasar yang diterapkan untuk
membayar pembeli untuk kegiatan tertentu, misalnya, pembayaran tepat
waktu, pembelian dalam volume besar, atau pembelian di luar musim.
Dalam Kotler & Armstrong (2017), price discount didefinisikan sebagai
penurunan biaya yang diterapkan selama periode tertentu. Mishra (2011)
menyebutkan bahwa price discount adalah strategi promosi berbasis harga
dengan menawarkan produk yang sama kepada para konsumen dan

ditawarkan dengan harga yang lebih murah. Tjiptono (2015) mendefinisikan
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price discount sebagai pemberian potongan harga dari penjual kepada
pembeli karena adanya aktivitas tertentu.

Tujuan dari adanya price discount menurut Nitisemito yang dikutip
dari Prihastama (2016) adalah untuk mendesak pembeli melakukan
transaksi dengan jumlah produk lebih dari yang seharusnya, memaksa
pembeli fokus pada produk yang dijual sehingga menjadi pelanggan tetap,
dan menjadi layanan yang menarik saat terjadi transaksi. Keuntungan dari
adanya price discount menurut Belch & Belch adalah memotivasi
pelanggan untuk membeli jumlah yang banyak, memperkirakan tindakan
pesaing, dan mendukung perdagangan dengan skala besar.

Menurut Syabul Bachri (2010), pengurangan harga, juga dikenal
sebagai Al-Nagis min Al-Tsaman dalam Figh muamalah. Akad muwadla‘ah
memiliki sistem harga diskon yang melibatkan perbandingan harga jual dan
beli (Arifin, 2006). Pengurangan harga awal harus sesuai dengan kondisi
produk; jika tidak, transaksi tersebut dapat dianggap sebagai jual beli riba,
ebagaimana sabda Rasulullah:

Bl ST 06 - i o ety 20 b s i s O 8 E S0

b s JE 5 s ade & Lo I 0525 8T L Bt F 22 sl 22 G gt 06 - ety
AN R TPEN e BN R T A PR RN [+ AT ERE BN R PR R ER ¥

o o B a0 b o8 e 3B adlas 96T J6

Artinya: “Dari Abu Hurairah ra bahwa Rasulullah pernah melewati
setumpuk makanan lalu beliau memasukkan tangannya ke
dalamnya, kemudia tangan beliau menyentuh sesuatu yang basah,
maka beliau bertanya, ‘apa ini wahai pemilik makanan?’ Sang
pemilik menjawab ‘makanan tersebut terkena air hujan wahai
Rasulullah.”  Beliau  bersabda, ‘mengapa kamu tidak
meletakkannya di bagian makanan agar manusia dapat
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melihatnya? Ketahuilah barangsiapa menipu maka dia bukan
dari golongan kami.” (HR. Muslim no.102)

Hadist tersebut menggambarkan jika tindakan penipuan membuat
konsumen berpikir jika produk yang dibelinya dalam kondisi baik, namun
ternyata produk yang dijual cacat. Sebaiknya, penjual jujur dalam
menjelaskan apabila produk dalam kondisi baik, begitu pula apabila ada
produk dengan kondisi cacat. Begitulah jika price discount sebaiknya tidak

mengandung unsur penipuan di dalamnya (Muhammadiyah.or.id, 2020).

2.2.2.2. Indikator Price Discount

Menurut Sutisna & Prawira (2012) indikator dari price discount
adalah:
1. Besarnya potongan harga, ukuran potongan harga pada produk saat atau
yang diberi diskon.
2. Masa potongan harga, masa waktu yang diberikan saat diberi diskon
3. Aneka macam produk yang mendapatkan potongan harga, produk-

produk yang dipilih untuk diberikan diskon.

2.2.3. Impulsive Buying

2.2.3.1.  Definisi Impulsive Buying

Menurut Rook & Fisher (1995), pembelian impulsif atau
impulsive buying adalah suatu tindakan konsumen cenderung untuk
melakukan transaksi tidak terencana secara spontan, reflek, otomatis dan
tiba-tiba. Khawaja (2018) mengartikan impulsive buying sebagai

diartikan sebagai melakukan pembelian dengan cepat, langsung dan
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hedon tanpa adanya perencanaan secara matang tidak cerdas. Solomon
& Rabolt (2009) memberikan definisi lain bahwa pembelian impulsif
terjadi ketika berada pada situasi yang sukar untuk menolak tawaran
pembelian. Donavan, dkk (2016) menyatakan bahwa impulsive buying
adalah dorongan untuk melakukan tindakan pembelian tanpa disadari

karena pertimbangan yang terbentuk sebelumnya.

Menurut Asnawi & Fanani (2017), dalam konteks syari‘ah, para
pemasar dilarang untuk terpengaruh oleh pola perilaku yang berlebihan
serta diharapkan memperlihatkan bentuk transaksi yang menguntungkan
dalam menjalankan sebuah bisnis. Dalam studi yang dilakukan Asnawi,
Sukoco & Fanani (2018), agama merujuk pada sikap terhadap perilaku
yang menilai sejauh mana tindakan tersebut dianggap baik atau buruk.
Sebagai contoh, dalam konteks pembelian, seorang muslim diharapkan
tidak terlalu berlebihan dalam berbelanja. Allah SWT. telah melarang
dengan tegas gaya hidup boros dan berlebihan yang terdapat dalam

Qur’an Surah Al-Furgan ayat 67 dengan bacaan sebagai berikut:
133 U5 G 055 \whRD d3 153,24 155851 15) 2,0

Artinya: ”Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta)
mereka tidak berlebihan dan tidak (pula) kikir dan adalah
(pembelanjaan itu) di tengah — tengah antara yang demikian.”

Seorang mukmin seharusnya memiliki sifat tidak boros dalam
pengeluaran harta, menjaga keseimbangan antara tidak berlebihan dan

tidak kikir. Boros dapat mengakibatkan kerugian finansial dan merusak
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struktur sosial. Harta yang diberikan oleh Allah SWT. seharusnya dijaga
dengan baik dan digunakan untuk kepentingan keluarga dan masyarakat.
Namun, Allah SWT. juga mengajarkan hidup seimbang, yang berarti
jika seseorang memiliki kekayaan berlebihan, sebaiknya dia beramal
dengan sesuai kemampuannya. Jika seseorang memiliki cukup untuk
memenuhi kebutuhan sehari-hari, disarankan untuk menahan diri dari

hawa nafsu belanja yang berlebihan. (Kementrian Agama RI, 2010).

2.2.3.2.  Dimensi Impulsive Buying

Terdapat dua dimensi terkait impulsive buying menurut Coley &

Burgess (2003), yaitu:

1. Kognitif mengacu pada aspek psikologis yang terkait dengan
struktur dan proses mental seperti pemikiran, pemahaman, dan
interpretasi. Terdapat tiga komponen utama dalam dimensi kognitif:

a. Cognitive deliberation, yaitu menggambarkan dorongan atau
keinginan yang muncul pada konsumen tanpa mempertimbangkan
konsekuensi atau akibat dari tindakan tersebut.

b. Unplanned buying, yaitu sebuah situasi disaat konsumen tidak
memiliki daftar belanja

c. Disregard for the future, yaitu Sikap konsumen yang tidak
memikirkan atau tidak mengindahkan konsekuensi jangka panjang

dari tindakan pembelian yang dilakukannya.
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2. Afektif mengacu pada proses psikologis yang melibatkan emosi atau
suasana hati. Proses ini dapat dibagi menjadi tiga bagian:

a. lIrresistable urge to buy yaitu konsumen merasa terdorong secara
emosional untuk segera melakukan pembelian tanpa pertimbangan
yang matang.

b. Positive buying emotion, yaitu ketika konsumen merasa dalam
situasi perasaan yang positif atau bahagia, yang membuatnya
cenderung melakukan pembelian yang tidak direncanakan.

c. Mood management, yaitu Keinginan untuk membeli barang dengan
harapan dapat meningkatkan suasana hati atau memperbaiki emosi

saat itu.

2.2.3.3.  Indikator Impulsive Buying

Rook & Fisher (1995) mengemukakan indikator mengenai
impulsive buying diantaranya:
1. Spontanitas
Keputusan konsumen untuk membeli produk tanpa perencanaan
sebelumnya, sering kali dipicu oleh rangsangan visual di sekitar
mereka.
2. Kekuatan, kompulasi dan intensitas
Terdapat dorongan lain untuk bertindak segera.
3. Kegairahan dan stimulasi
Dorongan untuk membeli produk secara mendadak yang bisa jadi

sangat menarik, menggugah, atau bahkan memikat konsumen.



23

4. Ketidak pedulian akan akibat.
Dorongan untuk melakukan pembelian yang sulit ditolak.
Mengabaikan konsekuensi negatif yang mungkin timbul akibat

pembelian tersebut.

2.3.Hubungan Antar Variabel

Berikut adalah hubungan antara variabel satu dengan variabel yang lainnya:

2.3.1. Pengaruh Live Streaming terhadap Impulsive Buying

Live streaming adalah bentuk pemasaran yang menggunakan
smartphone, komputer, atau jaringan komunikasi lainnya untuk
mempromosikan produk secara langsung kepada konsumen melalui siaran
langsung dan menyediakan tautan untuk memudahkan transaksi online
(Chao & Chen, 2021). Definisi lainnya mengenai live streaming menurut
Cai, dkk (2018) adalah perkembangan media komunikasi yang
memungkinkan interaksi secara langsung antara penyiar dan pemirsa.
Dalam konteks marketplace, live streaming mengacu pada kegiatan yang
dilakukan oleh aplikasi marketplace, dimana fitur ini memungkinkan

interaksi langsung antara penjual dan pembeli.

Pada penelitian milik Suhyar & Pratmaningsih (2023) dan penelitian
milik Rahma, Dirgantara & Almadana (2022) mengemukakan jika live
streaming berpengaruh positif terhadap pembelian impulsive buying.
Penelitian lainnya dari Ardianti (2023) menyatakan jika tiktok live shopping

yaitu live streaming yang di lakukan dalam aplikasi Tiktok mempengaruhi
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impulsive buying yang positif dan signifikan. Sehingga dapat diketahui
bahwa penelitian live streaming dapat mempengaruhi impulsive buying

secara positif dan signifikan.

2.3.2. Pengaruh price discount terhadap impulsive buying

Menurut Sutisna (2012), price discount atau potongan harga
merupakan pengurangan nilai harga yang dilakukan oleh perusahaan
dengan jangka waktu tertentu. Kotler & Keller (2012) mendefinisikan price
discount sebagai perubahan harga dasar yang diterapkan untuk membayar
pembeli untuk kegiatan tertentu, misalnya, pembayaran tepat waktu,
pembelian dalam volume besar, atau pembelian di luar musim. Dalam
Kotler & Armstrong (2017), price discount didefinisikan sebagai penurunan
biaya yang diterapkan selama periode tertentu.

Dalam beberapa penelitian memperlihatkan jika price discount dapat
memengaruhi impulsive buying secara positif dan signifikan. Salah satunya
adalah penelitian yang dilakukan oleh Ningrum & Pudjoprastyono (2023)
yang menyebutkan bahwa price discount berdampak positif dan signifikan
terhadap impulsive buying. Penelitian lain yang dilakukan oleh Putri dan
Artanti (2022) dan penelitian dari Harpepen (2022) juga mengungkapkan
bahwa price discount mempengaruhi positif dan signifikan terhadap

impulsive buying.
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2.3.3. Pengaruh live streaming dan price Discount terhadap Impulsive

Buying

Di masa pandemi, sistem live streaming dan belanja menjadi lebih
luas, menjadikan live streaming sebagai salah satu bentuk skema pemasaran
yang populer digunakan saat ini. Karena adanya fitur live streaming,
terdapat keuntungan yang bisa didapat dari penjual dan pembeli, yaitu
pembeli semakin yakin pada produk yang akan dibelinya dan penjual akan
mendapatkan keuntungan dari produk yang berhasil dijual pada konsumen
setelah berhasil meyakinkan konsumen lewat sesi live streaming
(Kompas.id, 2022). Price discount menjadi salah Salah satu bentuk promosi
penjualan yang banyak dilakukan oleh pemasar adalah diskon harga yang
ditargetkan pada konsumen akhir. Diskon harga menjadi favorit konsumen
karena mereka mendapatkan potongan harga langsung dari produk yang
dibeli (Lowe, 2010). Berdasarkan hasil penelitian dari Ratnawati (2023)
menunjukkan bahwa live streaming tidak berpengaruh secara positif
terhadap impulsive buying. Namun berbeda dengan, price discount yang

memiliki pengaruh secara positif terhadap impulsive buying.

2.4.Kerangka Konseptual

Konsep menurut Notoadmodjo (2012) merupakan bentuk uraian dalam
hubungan atau keterkaitan dalam pada satu konsep dengan konsep lainnya atau
antara satu variabel dengan variabel lainnya. Kerangka konsep di bawah ini
didapatkan dari modifikasi teori live Streaming (Chao & Chen, 2021) adalah

salah satu bentuk marketing yang cukup menggunakan smartphone, komputer,



26

atau jaringan lainnya dalam mempromosikan produk kepada konsumen dalam
bentuk streaming dan menyediakan link agar mempermudah transaksi secara
online. Price discount dalam Sutisna & Prawira (2012) adalah penyusutan harga
produk dari yang telah ditetapkan oleh perusahaan kepada konsumen selama
periode tertentu. Sementara impulse buying menurut Rook & Fisher (1995)
adalah fenomena ketika konsumen cenderung untuk berbelanja secara impulsif,

refleks, tiba-tiba, dan otomatis.

Gambar 2.1
Kerangka Konsep

Live streaming

XD

Impulsive Buying
)

Price Discount

X2)

Sumber: Data diolah peneliti (2023)

Keterangan
= berpengaruh secara parsial
""" = berpengaruh secara simultan

2.5.Hipotesis
Berdasarkan kerangka konseptual yang dikembangkan, maka diturunkan

hipotesis sebagai berikut:
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H1: Live streaming memiliki pengaruh secara parsial terhadap impulsive
buying pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di kota Malang.

H2: price discount memiliki pengaruh secara parsial terhadap impulsive buying
pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di Kota Malang.

H3: live streaming dan price discount memiliki penaruh secara simultan
terhadap impulsive buying pada generasi Z pengguna aplikasi Shopee di

Kota Malang.



BAB Il
METODOLOGI PENELITIAN

3.1.Jenis Pendekatan penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana live
streaming dan price discount memengaruhi perilaku impulsive buying di aplikasi
Shopee. Dalam penelitian ini, digunakan pendekatan berupa kuantitatif dengan
mengikuti paradigma positivisme. Paradigma positivisme menurut Sugiyono (2018)
adalah bentuk uji hipotesis menggunakan perangkan penelitian setelah melakukan
pengumpulan data Populasi dan sampel yang dipilih juga digunakan. Pendekatan
kuantitatif deskriptif digunakan dalam penelitian dengan mengumpulkan angka dan
data dengan tujuan untuk mengukur situasi secara objektif (Arikunto, 2006).

Selanjutnya, pendekatan ini menganalisis data dan menampilkan hasil penelitian.

3.2.Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian didefinisikan sebagai sebuah kawasan yang ditentukan
oleh peneliti untuk melaksanakan penelitiannya pada situasi sosial tertentu
(Sugiyono, 2018). Lokasi yang ditentukan dalam penelitian ini yaitu Kota Malang
yang tersebar di beberapa kecamatan diantaranya, Kecamatan Klojen, Kecamatan
Blimbing, Kecamatan Kedungkandang, Kecamatan Lowokwaru, dan Kecamatan
Sukun. Sampel diambil secara merata dari setiap kecamatan tersebut, untuk

memastikan representasi yang seimbang dari berbagai lokasi di Kota Malang.

39



40

3.3.Populasi dan Sampel

3.3.1. Populasi

Sugiyono (2018) mendefinisikan bahwa populasi sebagai area yang
umum Yyang terdiri atas objek atau subjek dengan besaran dan spesifikasi
karakter yang sesuai dengan kriteria peneliti untuk dipelajari dan ditarik
kesimpulannya. Generasi Z di kota Malang dengan kriteria pernah menonton
live streaming belanja dan pernah melakukan transaksi jual beli pada aplikasi
Shopee menjadi populasi yang dipakai dalam penelitian ini. Generasi Z
merupakan anggota masyarakat yang lahir antara tahun 1997 hingga 2012,
dengan rentang usia 12 hingga 27 tahun (PewResearchCenter, 2019). Dalam
penelitian ini mengambil rentang usia 17 hingga 27 tahun karena pengguna
Shopee harus memiliki KTP demi memperlancar kegiatan bertransaksi, salah

satunya untuk keamanan informasi pribadi (Shopee, 2022).
3.3.2. Sampel

Menurut Sugiyono (2018), Bagian yang mewakili spesifikasi populasi
disebut sebagai sampel. Sampel dibentuk karena tidak memungkinkan untuk
menghitung seluruh populasi, sehingga dipilih sebagian kecil yang disebut
sampel  (Agusty, 2006). Rumus Ferdinand (2014) digunakan untuk
menghitung jumlah sampel yang tidak diketahui pada penelitian ini.

Diketahui rumus Ferdinand adalah sebagai berikut:

n = jumlah indikator x 10

n=10x 10 =100
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Jika total indikator yang diperoleh mencapai adalah 10, maka total
sampel yang digunakan dalam penelitian mencapai 100 responden generasi Z

di Kota Malang yang merupakan pengguna Shopee.

3.4.Teknik Pengambilan Sampel
Dalam penelitian ini memakai teknik non-probability sampling yang

berfokus pada purposive sampling. Non-probability sampling merupakan kaidah
Kaidah pengambilan sampel mengikuti populasi yang sudah dipilih sebagai sampel
tidak diberikan kesempatan yang sama (Sugiyono, 2018). Purposive sampling
merupakan teknik pengambilan sampel sesuai dengan kriteria populasi yang telah
ditetapkan. Responden diundang untuk mengisi survei melalui google form yang
disebarkan secara online oleh peneliti. Kriteria yang diperlukan untuk menjadi
sampel dalam penelitian ini mencakup:
a. Pengguna aplikasi Shopee yang pernah melakukan pembelian tidak

direncanakan sekurangnya satu kali di aplikasi Shopee
b. Pernah melihat fitur live streaming di Shopee
c. Berdomisili di Kota Malang

d. Berusia 17 - 27 Tahun

3.5.Data dan Jenis Data
Data primer dan data sekunder menjadi tipe data yang digunakan dalam
penelitian ini. Data primer merupakan data pertama yang diambil langsung dari
lokasi dari objek penelitian (Sugiyono, 2018). Dalam penelitian ini, kuesioner

dipilih sebagai instrumen yang digunakan untuk pengumpulan data primer. Selain
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data primer, penelitian ini juga memanfaatkan data sekunder seperti buku, jurnal

ilmiah, dan literatur terkait untuk mendukung data primer yang dikumpulkan.

3.6.Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah pokok dengan tujuan
memperoleh data (Sugiyono, 2018). Bentuk pengumpulan data dalam penelitian ini
berupa survei dengan kuesioner sebagai cara untuk mendapatkan data langsung dari
responden berdasarkan masalah yang diteliti. Sehingga penelitian ini dapat
memperoleh data primer dengan kuesioner untuk meneliti tentang live streaming
dan price discount., Kuesioner menurut Sugiyono (2018) adaah suatu metode
pengumpulan data yang berupa pernyataan atau pertanyaan yang wajib dijawab
oleh responden. Penyebaran kuesioner akan dilakukan di 5 kecamatan di Kota
Malang vyaitu di Kecamatan Klojen, Kecamatan Blimbing, Kecamatan

Kedungkandang, Kecamatan Lowokwaru dan Kecamatan Sukun.

3.7.Defisini Operasional Variabel
Menurut Nurdin (2019), definisi operasional variabel adalah panduan atau
kerangka kerja yang ditetapkan oleh peneliti untuk mengamati, mengukur, dan
mendefinisikan variabel yang sedang diteliti secara sistematis. Definisi operasional

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

3.7.1. Live streaming

Live streaming menurut Chao & Chen (2021) adalah salah satu teknik
marketing yang menggunakan smartphone, komputer atau jaringan lainnya

untuk mempromosikan produk kepada konsumen dalam bentuk siaran
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langsung dan menyediakan link untuk mempermudah konsumen dalam
melakukan transaksi. Sementara pengertian live streaming menurut Chen &
Lin (2018) adalah media yang menyiarkan video, gambar atau suara secara
langsung (real-time) melalui teknologi komunikasi sehingga penonton yang
melihat turut hadir secara langsung. Selain itu, dalam Cai, dkk (2018)
mengemukakan jika live streaming adalah perkembangan media yang

melibatkan interaksi secara langsung.

3.7.2. Price Discount

Penurunan nilai harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan dalam
jangka waktu tertentu disebut sebagai price discount atau potongan harga
(Sutisna & Prawira, 2012). Peter & Olson (2014) juga mendefinisikan price
discount sebagai bentuk kebijakan jangka panjang dengan menjatuhkan
nilai suatu produk secara bertahap setelah dilakukan perkenalan produk
dengan nilai yang tinggi. Dalam Kotler & Keller (2012) menyebutkan jika
price discount adalah perubahan harga dasar yang digunakan untuk
membayar pelanggan karena melakukan hal tertentu, seperti membayar
tepat waktu, melakukan pembelian dalam jumlah banyak, atau membeli di
luar musim. Menurut Tjiptono (2015), price discount adalah harga yang
dipotong akibat adanya suatu aktivitas tertentu yang diberikan penjual
kepada pembeli. Dalam definisi lainnya, price discount merupakan strategi
promosi berbasis harga dengan menawarkan produk yang sama namun

memiliki harga yang lebih murah.
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Dalam Rook & Fisher (1995) impulsive buying didefinisikan sebagai

tindak pembelian secara impulsif, reflek, tiba-tiba dan otomatis sebagai

akibat dari pembelian tidak direncanakan. Selain itu, pengertian lain dari

impulsive buying adalah kondisi tindak terdapat sebuah urgensi yang tidak

dapat mereka tolak (Solomon & Rabolt, 2009). Selain itu, Donavan, dkk

(2016) mengungkapkan jika impulsive buying adalah tindakan pembelian

yang tidak disadari sebagai akibat dari pertimbangan yang terbentuk

sebelum melakukan pembelian.

Tabel 3. 1 Tabel Definisi Operasional Variabel

Variabel Definisi Indikator Item
(X1) Live | Salah satuteknik | Attractiveness 1. Live streamer memberi
streaming marketing yang | (X1.1) perasaan  yang  baik
(Chao & | menggunakan (X1.1.1)
Chen, 2021) | smartphone, 2. Live streamer menarik
computer  atau (X1.1.2)
jaringan lainnya 3. Saya merasa live streamer
untuk orang yang ramah (X1.1.3)
mempromosikan 4. Saya merasa live streamer
produk kepada orang yang menyenangkan
konsumen (X1.1.4)
dalam  bentuk | Trustworthiness |5. Saya merasa live streamer
siaran langsung | (X1.2) dapat diandalkan (X1.2.1)
dan 6. Saya merasa live streamer
menyediakan orang yang jujur (X1.2.2)
link untuk 7. Saya merasa live streamer
mempermudah dapat dipercaya (X1.2.3)
konsumen 8. Saya merasa live streamer
dalam orang yang tulus (X1.2.4)
melakukan Expertise (X1.3) |9. Saya merasa live
transaksi. streamernya
berpengalaman (X1.3.1)
10. Saya merasa live
streamernya
berpengetahuan luas
(X1.3.2)
11. Saya merasa live
streamernya  memenugi

syarat (X1.3.3)
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12. Saya merasa live
streamernya terampil.
(X1.3.4)
(X2) Price | Penurunan nilai | Besarnya 13. Pemberian diskon besar-
Discount harga yang telah | potongan harga besaran pada  produk

(Sutisna &
Prawira,
2012)

ditetapkan oleh
perusahaan
dalam  jangka
waktu tertentu

(X2.1)

14.

15.

tertentu. (X2.1.1)
Pembelian dengan jumlah
banyak pada  produk
tertentu (X2.1.2)
Pemberian voucher diskon
(X2.1.3)

Masa potongan
harga (X2.2)

16.

17.

18.

Pemberian diskon pada
produk dan rentang waktu
yang berbeda. (X2.2.1)
Pemberian diskon lebih
lama saat hari besar umat
beragama (X2.2.2)
Pemberian diskon pada
Harbolnas (hari Belanja
Online Nasional). (X2.2.3)

Jenis
yang
mendapatkan
potongan harga
(X2.3)

produk

19.

20.

21.

Diskon memiliki batas
jumlah pembelian
(X2.3.1)

Produk yang sering diberi
diskon memiliki kategori
produk tertentu (X2.3.2)
Pemberian diskon sesuai
dengan jam yang
ditentukan (X2.3.3)

(Y)
Impulsive
buying
(Rook &
Fisher,
1995)

tindak
pembelian
secara impulsif,
reflek, tiba-tiba
dan otomatis
sebagai  akibat
dari pembelian
tidak
direncanakan

Spontanitas
(Y.1)

22.

23.

24,

Tertarik dan langsung
membeli produk. (Y.1.1)
Berpikir dengan singkat
dan cepat ketika
memutuskan untuk
membeli produk. (Y.1.2)
Langsung melakukan
pembelian  ketika ada
diskon besar-besaran.
(Y.1.3)

Kekuatan,
kompulasi dan
intensitas (Y.2)

25.

26.

217.

Tidak mempedulikan
kepentingan lainnya
ketika membeli barang.
(Y.2.1)

Menggunakan uang untuk
keperluan sehari-hari
sewaktu membeli (Y.2.2)

Melakukan pembelian
disaat butuh(Y.2.3)

Kegairahan dan
stimulasi (Y.3)

28.

29.

Melakukan pembelian
pada saat ada promo atau
diskon (Y.3.1)

Membeli produk karena
keinginan (Y.3.2)
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30.

Sangat bersemangat
ketika membeli produk
online (Y.3.3)

Ketidakpedulian
akan akibat
(Y.4)

31.

32.

33.

Langsung membeli
produk  saat  melihat
produk dengan harga
murah (Y.4.1)

Senang menghabiskan
uang dengan berbelanja
(Y.4.2)

Tidak mempedulikan
pengeluaran. (Y.4.3)

Sumber: Data diolah peneliti (2023)

3.8.Skala Pengukuran

Dalam penelitian ini, digunakan skala Likert yang merupakan alat

pengukuran untuk menilai pandangan, gagasam, dan persepsi individu terhadap

suatu peristiwa atau topik (Sugiyono, 2018). Rentang skala likert terdiri dari 1

hingga 5 yang nilai tengah menunjukkan sikap netral atau tidak memiliki preferensi

tertentu terhadap jawaban yang diberikan.

Tabel 3. 2 Tabel Skala Pengukuran

Pilihan jawaban Skor

Sangat setuju

Setuju

Netral

Tidak Setuju

Sangat tidak setuju

PINWiA~ O

Sumber: Sugiyono (2018)

3.9.Instrumen Penelitian

3.9.1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menentukan kevalidan alat. Apabila

instrumen dapat memperkirakan dan memaparkan data variabel yang

dikoreksi secara akurat serta mempunyai validitas yang tinggi, maka

instrumen tersebut dianggap valid. Sugiyono (2018) menjelaskan jika
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instrumen yang valid adalah instrumen yang dapat diukur. Uji validitas
dilakukan untuk mengevaluasi pertanyaan-pertanyaan dalam pernyataan
angket dan untuk menilai bagaimana hubungan skor pertanyaan dalam
pernyataan angket dengan skor antar variabel. Uji validitas juga dilakukan
untuk mengukur korelasi tanda tanya pada pernyataan-pernyataan dari

kuesioner dengan tanda antar variabel. Suatu instrumen dalam uji validitas

dikatakan valid jika total korelasi pada item-item terkait mencapai >0,3.

3.9.2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas, menurut Ghazali (2016), diartikan sebagai proses penilaian
kuesioner sebagai indikasi konstruk atau peubah. Jawaban pada kuesioner
dianggap reliabel bila tanggapan dari responden terhadap kuesioner stabil
jangka waktu yang lama. Stabilitas, konsistensi, daya prediksi, dan ketepatan
merupakan komponen yang mempengaruhi reliabilitas tes. Pengukuran
reliabilitas dikatakan tinggi apabila dalam pengukuran menberikan hasil data
yang dapat dipercaya. Dalam uji reliabilitas kriteria dalam pengambilan
keputusan adalah:

a. Kuesioner dapat dikatakan reliabel ketika hasil dari Cronbach alpha

lebih dari taraf signifikan sebesar 60% (0,6).

b. Kuesioner dapat dikatakan tidak reliabel ketika hasil dari Cronbach

alpha kurang dari taraf signifikan sebesar 60% (0,6).
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3.10. Analisis Data

3.10.1.  Analisis deskriptif

Analisis data deskriptif menurut Sugiyono (2018) adalah suatu teknik
statistik untuk menggambarkan data yang dikumpulkan secara umum dan
menarik kesimpulan darinya. Tujuan dari analisis deskriptif adalah untuk
menyajikan informasi secara ringkas dalam bentuk persentase atau sejenisnya,
dari data mentah hingga data yang lebih mudah dipahami. Dalam konteks
menghitung tanggapan konsumen dari kuesioner, program SPSS akan
digunakan untuk mengolah data yang telah terkumpul dan memberikan

analisis yang lebih mendalam.

3.10.2. Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik adalah bentuk uji hipotesis yang digunakan untuk
memastikan apabila persamaan pada model regresi dapat diterima. Asnawi
dan Masyhuri (2011) apabila dalam pemeriksaan terdapat nilai data yang
tidak stabil dan efisien dalam uji regresi linear berganda dalam metode

kuadrat terkecil (least square), perlu dilakukan pengujian berupa:

3.10.2.1. Uji Normalitas

Variabel independen dan dependen model regresi diuji dengan uji
normalitas untuk mengetahui jika keduanya terdistribusi normal atau
tidak. Penyebaran data dianggap normal atau mendekati normal

adalah model regresi yang tepat. (Asnawi & Masyihuri, 2011). Data
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dapat disebut terdistribusi normal jika memiliki nilai signifikansi

sebesar 0,05.

Uji Multikolinieritas

Menurut Ghazali (2016), uji multikolinieritas berfungsi dalam
pengujian sebagai model regresi yang memiliki hubungan antar
variabel. Selain itu, menurut Nugroho (2005) uji multikolinieritas
digunakan untuk mencari tahu adanya keterkaitan antara dua variabel
baik independen maupun variabel dependen dengan tujuan untuk
menghindari adanya bias dalam analisis. Dalam model regresi linier
dapat dikatakan baik jika tidak mengandung multikolinearitas yang
dapat diidentifikasi apabila nilai Variance Inflation Factor (VIF)

kurang dari 10 dan nilai tolerance lebih dari 0,1.

Uji Heterokedesitas

Uji  heteroskedastisitas memiliki tujuan untuk menguji
ketimpangan varian antara variabel independent maupun variabel
dependen. Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah
heteroskedastisitas dependen terjadi jika ada residual antara pengamat
dalam uji heteroskedastisitas. (Ghazali, 2016). Digunakan analisis
pola scattperplot untuk memprediksi adanya uji mheteroskedastisitas
dalam uji regresi ini. Dalam pola scatterplot, tidak terjadi uji

heteroskedastisitas dalam regresi linear apabila:

a. Sebaran titik dalam data berada diatas, dibawah atau disekitar O,
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b. Sebaran titik dalam data tidak boleh hanya diatas atau dibawah.

c. Sebaran titik data tidak boleh membentuk pola bergelombang,

melebar kemudian menyempit lalu melebar kembali.

d. Sebaran titik dalam data tidak berpola.

Uji Hipotesis

Persamaan Regresi Linear Berganda

Dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linear
berganda dengan tujuan untuk memahami dan menguji keterkaitan
antara satu atau lebih variabel independen dengan variabel dependen.
Dalam regresi ini digunakan sebagai cara untuk memahami variabel
independen agar dapat menjelaskan perubahan pada variabel
dependen (Nugroho, 2005). Dalam situasi ini analisis regresi linier
berganda berfungsi untuk memahami bagaimana variabel
independen yang terlibat dapat menjelaskan perubahan variabel
dependen. Sehingga, dalam penelitian ini berfungsi sebagai
pengujian terhadap pengaruh variabel independen yaitu variabel live
streaming dan price discount dengan variabel dependen yaitu
impuslive buying dengan diketahuinya sebuah persamaan sebagai
berikut:

Y =a+DblX1l+h2X2+e
Keterangan:

Y = impulsive buying
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A = Konstanta

b1, b2 = koefisien regresi linear berganda
X1 = variabel live streaming

X2 = variabel price discount

E = standart eror

Uji F

Uji F dilakukan untuk mencari tahu pengaruh variabel
independen memiliki pengaruh secara simultan terhadap variabel
dependen (Sugiyono, 2017). Hasil akhir dari uji F akan berpengaruh
jika p-value yang didapat lebih kecil daripada tingkat signifikansi
yang ditentukan atau rumus Fhitung > Ftabel. Jika dilihat dalam
aplikasi SPSS, nilai p-value 0,000 < 0,05 dapat menunjukkan hasil

signifikan (Nugroho, 2005).

Dalam penelitian ini menggunakan Uji F untuk mengetahui
adanya pengaruh secara simultan antara variabel live streaming dan
price discount terhadap impulse buying. Ada beberapa tahapan
dalam uji F, diantaranya adalah
HO: tidak ada pengaruh antara variabel live streaming (X1) dan

price discount (X2) terhadap impulsive buying ().

Ha: ada pengaruh antara variabel live streaming (X1) dan price

discount (X2) terhadap impulsive buying ().
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Uji T
Nilai p-value yang terdapat dalam masing-masing variabel

independent dapat digunakan untuk mengukur uji T. Apabila nilai
lebih kecil dibandingkan tingkat kepentingan pada uji t, maka T-
Statistic digunakan untuk mengukur kepentingan pengujian dengan
menggunakan metode Bootstrapping. Hipotesis uji T akan dikatakan
signifikan apabila nilai dalam t-statistic yang dihasilkan diatas 1,96,
dibawah dari itu, tidak dianggap signifikan. Sementara pada tabel
koefisien untuk mengukur tingkat kepercayaan diperlukan nilai
sebesar 95% atau total signifikansi dibawah 5% (=0,05) yang
digunakan sebagai pengambilan keputusan (Ghozali, 2016).

Terdapat hipotesis untuk menguji kebenaran tersebut,
diantaranya:
HO: variabel dependen (X) tidak memiliki pengaruh terhadap

variabel independent (Y)

Ha: variabel dependen (X) memiliki pengaruh terhadap variabel

independent ()

Koefisien determinasi

Koefisien determinasi digunakan untuk memahami seberapa
besar pengaruh variabel independen terhadap variasi variabel
dependen. Rentang r square dalam koefisien determinasi biasanya

berada diantara 0 dan 1. Nilai R square (R2) pada tabel ringkasan
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digunakan untuk mengevaluasi koefisien determinasi. Koefisien
jaminan harga yang rendah menunjukkan bahwa faktor bebas
mempunyai keterbatasan dalam memahami variabel reliabilitas. Jika
variabel independen bernilai mendekati 1 atau jauh dari O berarti
dapat menjelaskan sebagian besar atau seluruh variasi variabel

dependen (Ghazali, 2016).



BAB IV
PAPARAN DATA DAN HASIL PENELITIAN

4.1.Paparan Data Hasil Penelitian

4.1.1. Gambaran Umum Objek Penelitian

Shopee telah menjadi salah satu aplikasi belanja online terkemuka
di Asia Tenggara. Dalam upayanya mencapai Vvisi tersebut, Shopee telah
meluncurkan aplikasi mobile dan situs web yang memudahkan pengguna
untuk melakukan belanja online. Sebagai sebuah platform perdagangan
elektronik, Shopee memfasilitasi jual beli secara online dengan mudah dan
cepat. Tanda awal keberhasilan dari aplikasi Shopee adalah pendirinya pada
tahun 2015 oleh Chris Feng di bawah bimbingan Garena, yang akhirnya
berganti dengan nama menjadi SEA Group. Chris Feng adalah lulusan
terbaik dari Universitas Nasional Singapura. Dalam upayanya mencapai Visi
tersebut, Shopee telah meluncurkan aplikasi mobile dan situs web yang
memudahkan pengguna untuk melakukan belanja online. Tidak hanya di
Indonesia, Shopee juga berhasil memasuki dan berkembang di berbagai
negara seperti Malaysia, Thailand, Taiwan, Vietnam, dan Filipina pada
tahun yang sama (Kumparan, 2022). PT Shopee Internasional Indonesia
memiliki visi kuat demi menjadi mobile marketplace nomor 1 di Indonesia.
Pengembangan Shopee di Indonesia bukan hanya didasari oleh ambisi
komersial semata, tetapi juga oleh keyakinan akan daya transformatif

teknologi dalam memperbaiki dunia. Shopee berusaha mewujudkan visinya
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dengan menyediakan platform yang menyatukan penjual dan pembeli dalam

komunitas yang kuat.

Aplikasi Shopee menonjol dengan sejumlah fitur menarik yang
dirancang untuk memenuhi kebutuhan pengguna, baik konsumen maupun
pedagang. Salah satu fitur utama yang menarik perhatian adalah Shopee
Live atau live streaming Shopee, sebuah platform live streaming yang
memungkinkan para penjual untuk langsung mempromosikan produk dan
toko mereka kepada pembeli. Melalui Shopee Live, interaksi langsung
antara penjual dan pembeli dapat terjalin tanpa batas, memberikan
kesempatan bagi pembeli untuk bertanya langsung tentang produk yang
ditawarkan dan menciptakan pengalaman belanja yang lebih personal dan

interaktif.

Gambar 4. 1 Salah satu bentuk Live Streaming dalam Aplikasi Shopee
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Fitur Shopee Live atau live streaming Shopee tidak hanya
menawarkan pengalaman berbelanja yang lebih hidup, tetapi juga
memberikan beragam insentif kepada pengguna. Diskon yang ditawarkan
selama sesi live streaming membuat pembeli semakin tertarik untuk
berbelanja, dengan harga diskon yang ditampilkan secara jelas selama
periode promosi. Selain itu, penjual juga mendapatkan manfaat tambahan
melalui Voucher Diskon dan Gratis Ongkir Shopee Live, yang diberikan
secara cuma-cuma kepada penjual selama sesi streaming berlangsung.
Dengan demikian, Shopee Live tidak hanya menjadi alat promosi yang
efektif, tetapi juga memberikan keuntungan langsung bagi para penjual
dalam memperluas pangsa pasar dan meningkatkan penjualan (Shopee,

2022).
Gambar 4. 2 Diskon pada aplikasi Shopee
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Selain itu, terdapat pula bentuk diskon lainnya seperti paket diskon
yang digunakan seller untuk membuat promo dalam bentuk bundle. Paket
diskon adalah promo yang ditawarkan pada konsumen untuk membeli
koleksi produk secara bersamaan. Biasanya, paket diskon digunakan untuk
memuat promo dalam bentuk bundle. Sebagai contoh, ketika seller akan
menjual beberapa produk sekaligus seperti topi matahari dan gaun santai
dapat dijual secara bersamaan, seller dapat menggabungkannya ke dalam
paket diskon fashion pantai. Biasanya, diskon tersebut banyak terjadi pada
angka kembar seperti 11.11, yaitu festival belanja besar-besaran yang
biasanya diadakan setiap bulan. Biasanya juga memberikan beberapa
tambahan promo yang menarik seperti gratis ongkir Rp 0, Shopee Live

Diskon dan big flash sale 11.11.

4.1.2. Instrumen Penelitian

4.2.5.1 Uji Validitas

Sugiyono (2018) menjelaskan jika instrumen yang valid adalah
instrumen yang dapat diukur. Uji validitas dilakukan untuk
mengevaluasi pertanyaan-pertanyaan dalam pernyataan angket dan
untuk menilai bagaimana hubungan skor pertanyaan dalam pernyataan
angket dengan skor antar variabel. Suatu instrumen dikatakan valid
apabila total corrrelation dalam correlated item mencapai >
0,3. Berikut ini merupakan output uji validitas setelah diolah dengan

aplikasi SPSS versi 29:
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Variabel Item R Hitung R Tabel Kesimpulan
Pernyataan
Live X1.1.1 0,692 0,1946 Valid
Streaming X1.1.2 0,664 0,1946 Valid
(Xl) X1.1.3 0,750 0,1946 Valid
X114 0,684 0,1946 Valid
X121 0,634 0,1946 Valid
X1.2.2 0,693 0,1946 Valid
X1.2.3 0,701 0,1946 Valid
X124 0,663 0,1946 Valid
X131 0,733 0,1946 Valid
X1.3.2 0,657 0,1946 Valid
X1.3.3 0,668 0,1946 Valid
X134 0,753 0,1946 Valid
Price X2.1.1 0,553 0,1946 Valid
Discount X2.1.2 0,574 0,1946 Valid
(XZ) X2.1.3 0,487 0,1946 Valid
X221 0,618 0,1946 Valid
X2.2.2 0,463 0,1946 Valid
X2.2.3 0,531 0,1946 Valid
X231 0,491 0,1946 Valid
X2.3.2 0,511 0,1946 Valid
X2.3.3 0,499 0,1946 Valid
Impulsive Y.1l.1 0,606 0,1946 Valid
buying (Y) Y.1.2 0,610 0,1946 Valid
Y.1.3 0,627 0,1946 Valid
Y.21 0,645 0,1946 Valid
Y.2.2 0,646 0,1946 Valid
Y.2.3 0,453 0,1946 Valid
Y.3.1 0,536 0,1946 Valid
Y.3.2 0,611 0,1946 Valid
Y.3.3 0,623 0,1946 Valid
Y.4.1 0,610 0,1946 Valid
Y.4.2 0,612 0,1946 Valid
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Y.4.3 0,615 0,1946 Valid
Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada output pada tabel diatas, maka diketahui bahwa
seluruh item penyataan dalam penelitian ini valid karena telah

memeuhi standart uji validitas.

4.2.5.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas, menurut Ghazali (2016) dapat diartikan sebagai
proses penilaian kuesioner sebagai indikasi konstruk atau peubah.
Jawaban pada kuesioner dianggap reliabel bila tanggapan dari
responden terhadap kuesioner stabil jangka waktu yang lama. Hasil
Cronbach alpha > taraf signifikansi mencapai 60% atau 0,6 maka
kuesioner dianggap reliabel. Berikut ini merupakan output uji

reliabiltas setelah diolah dengan aplikasi SPSS versi 29:

Tabel 4. 2 Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach alpha kesimpulan
Live streaming (X1) 0,937 Reliabel
Price discount (X2) 0,832 Reliabel
Impulsive Buying (Y) 0,898 Reliabel

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada hasil output pada tabel diatas, diperoleh
Variabel pembelian impulsif (YY) memiliki cronbach alpha sebesar
0,892, variabel live streaming (X1) memiliki cronbach alpha sebesar
0,936, dan variabel diskon harga (X2) memiliki cronbach alpha sebesar
0,784. Maka, dapat diseluruh variabel dalam penelitian ini memiliki alat

ukur yang reliabel.
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4.1.3. Deskripsi Responden

Dalam penelitian ini, fokus ditujukan pada responden dari generasi
Z yang berkedudukan di Kota Malang, terutama yang berusia antara 17
hingga 27 tahun karena pengguna Shopee harus memiliki KTP untuk
memperlancar kegiatan bertransaksi, salah satunya untuk keamanan
informasi pribadi (Shopee, 2022). Total jumlah sampel yang berhasil
diperoleh sejumlah 100 responden. Dilakukan pendistribusian sampel
melalui online yang disebar ke lima titik kecamatan di Kota Malang yaitu
Kecamatan Klojen, Kecamatan Blimbing, Kecamatan Kedungkandang,
Kecamatan Lowokwaru, dan Kecamatan Sukun.

Para responden mengisi lewat google form yang telah disediakan
oleh peneliti. Semua responden yang telah mengisi form dapat dipastikan
sudah memenuhi semua kriteria, yaitu konsumen aplikasi shopee yang telah
melakukan pembelian minimal satu kali pada aplikasi shopee, pernah
melihat fitur live streaming di Shopee, berkedudukan di Kota Malang dan
telah berusia 17 - 27 tahun. Hasil riset yang didapat setelah dilakukan olah

data pada sampel menunjukkan hasil yang diperlihatkan pada tabel berikut:

Tabel 4. 3 Distribusi Jawaban Responden berdasarkan Usia

Frequency  Percent

Valid  17-20 19 19.0
21-24 58 58.0
25- 27 23 230
Total 100 100.0

Sumber: Data diolah peneliti (2024)
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Bersumber pada output spss diatas, didapatkan bahwa mayoritas
pengguna aplikasi Shopee berumur 21 — 24 tahun sebanyak 58 responden
(58%), kemudian umur 25 — 27 tahun sebanyak 23 responden (23%) dan
umur 17 — 20 tahun sebanyak 19 responden (19%).

Tabel 4. 4 Distribusi Jawaban Responden berdasarkan Domisili

Frequency  Percent

Walid  Blimhing 20 20.0
Kedungkandang 20 200
Klojen 20 20.0
Lowokwaru 20 200
Sukun 20 200
Total 100 100.0

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada output spss diatas, dapat disimpulkan jika
responden dalam penelitian ini dibagikan pada 5 titik kecamatan di kota
Malang yaitu Kecamatan Klojen, Kecamatan Blimbing, Kecamatan
Kedungkandang, Kecamatan Lowokwaru, dan Kecamatan Sukun secara
merata dan mendapatkan 20 responden (20%) pada masing-masing

lokasinya.

Tabel 4. 5 Distribusi Jawaban Responden berdasarkan Domisili

Frequency  Percent

Walid Karyawan Swasta 33 330
Lain-lain [ 7.0
Mahasiswa 44 440
PHSIBLIMM 3 an
Wirausaha 13 13.0
Total 100 100.0

Sumber: Data diolah peneliti (2024)
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Bersumber pada output spss diatas, diketahui jika responden dalam
penelitian memiliki beragam pekerjaan. Diantaranya seperti mahasiswa
sebanyak 44 responden (44%), karyawan swasta sebanyak 33 responden
(33%), wirausaha sebanyak 13 responden (13%), PNS/BUMN sebanyak 3
responden (3%). Sementara itu 7 responden (7%) mengisi sendiri jenis
pekerjaan yang mereka lakukan diantaranya adalah freelancer, guru, pekerja

online, pengangguran, tenaga medis dan waitress.

Tabel 4. 6 Profil Responden berdasarkan Jenis Produk yang

dibeli

Frequency  Percent

Valid  Alat elektronik 7 7.0
Alat rumah tangga i} 6.0
Fashion dan aksesaoris 48 48.0
Hobi (olahraga/mainanidll) 10 10.0
Kesehatan dan kecantikan 20 20.0
Makanan G 6.0
Otomotif 1 1.0
Semuanya pernah 1 1.0
Snack kucing 1 1.0
Total 100 100.0

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada output spss diatas, diketahui jika responden dalam
penelitian memiliki jenis produk yang sering mereka beli. Fashion dan
Aksesoris memiliki frekuensi sebanyak 48 orang atau sebesar 48%, Alat
rumah tangga sebanyak 6 orang atau 6%, Kesehatan dan kecantikan
sebanyak 20 orang atau 20%, makanan sebanyak 6 orang atau 6%, alat
elektronik sebanyak 7 orang atau 7%, hobi (olahraga/mainan/dll) sebanyak

10 orang atau 10%. 3 orang atau 3 persen lainnya pernah membeli jenis
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produk lain seperti otomotif, snack kucing dan bahkan ada responden yang

membeli semua jenis produk.

Tabel 4. 7 Profil Responden berdasarkan Orang yang Lebih Sering
Ditonton

Frequency  Percent

Walid Arislinfluencer 10 10.0
Fenjual langsung a0 890.0
Total 100 100.0

Sumber: Data diolah peneliti (2024)
Bersumber pada output spss diatas, diketahui jika responden dalam

penelitian mempunyai selera yang berbeda saat menonton live streaming.
Responden yang menonton live streaming artis/influencer memiliki
frekuensi sebesar 10 orang atau 10%. Sementara responden yang menonton
live streaming melalui penjual langsung memiliki frekuensi sebesar 90

orang atau 90%.
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4.1.4. Analisis Deskripsi

4.2.5.3 Analisis Deskripsi Responden pada Variabel Live

Streaming

Tabel 4. 8 Frekuensi Jawaban pada Variabel Live Streaming

M Minimum  Maximum Mean

H111 100 1.00 5.00 3.8000
X1.1.2 100 2.00 5.00 3.8800
X1.1.3 100 1.00 5.00 3.8200
H1.1.4 100 1.00 5.00 3.7800
H1.21 100 2.00 5.00 3.8300
X1.22 100 1.00 5.00 3.5400
X1.23 100 1.00 5.00 3.6700
X1.2.4 100 1.00 5.00 3.3300
®1.31 100 2.00 5.00 3.8400
X132 100 2.00 5.00 4.0300
¥1.33 100 1.00 5.00 3.8700
X1.3.4 100 1.00 5.00 3.8300
Walid M {listwise) 100

Sumber: Data diolah peneliti (2024)
Bersumber pada output spss diatas, diketahui dalam variabel

live streaming mean tertinggi terdapat pada X1.3.2 dengan pernyataan
“Saya merasa live streamernya berpengetahuan luas” dengan nilai
4,0300. mean terendah dalam variabel live streaming terdapat pada
X1.2.4 dengan pernyataan “Saya merasa live streamer orang yang tulus”

dengan nilai 3,3300.
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4.25.4 Analisis Deskripsi Responden pada Variabel Price

Tabel 4. 9 Frekuensi Jawaban pada Variabel Price Discount

Discount
M Minimum  Maximurm Mean

X211 100 1.00 5.00 4.0900
X212 100 1.00 5.00 41200
¥21.3 100 1.00 5.00 42700
X¥2.2. 100 1.00 5.00 4.0800
X222 100 1.00 5.00 3.8700
¥2.2. 100 1.00 5.00 4.2300
X231 100 1.00 5.00 3.2700
X232 100 1.00 5.00 3.8800
X233 100 1.00 5.00 41200
Walid M (listwise) 100

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada output spss diatas, dapat diketahui bahwa
variabel price discount mean tertinggi terdapat pada X2.1.3 dengan
pernyataan “Shopee memberikan voucher diskon” dengan nilai 4,2700.
Sementara mean terendah dalam variabel price discount terdapat pada
X2.3.1 dengan pernyataan “Shopee memiliki batas jumlah pembelian”

dengan nilai 3,270.
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4.2.5.5 Analisis Deskripsi Responden pada Variabel Impulsive

Buying

Tabel 4. 10 Frekuensi Jawaban pada Variabel Price

Discount
M Minimum  Maximum Mean

AAN 100 1.00 5.00 3.5700
Y.1.2 100 1.00 5.00 31200
Y.1.3 100 1.00 5.00 34100
Y.2.1 100 1.00 5.00 27100
Y.22 100 1.00 5.00 3.0600
Y.23 100 1.00 5.00 4.2500
Y.3.1 100 1.00 5.00 3.7400
¥.3.2 100 1.00 5.00 3.6500
.33 100 1.00 5.00 3.6500
.41 100 1.00 5.00 3.7000
Y.4.2 100 1.00 5.00 2.9700
Y.4.3 100 1.00 5.00 2.4600
Valid N (listwize) 100

Sumber: Data diolah peneliti (2024)
Bersumber pada output spss diatas, diketahui dalam variabel

impulsive buying mean tertinggi terdapat pada Y.2.3 dengan pernyataan
“Melakukan pembelian di aplikasi Shopee Ketika butuh” dengan nilai
4,2500. Sementara mean terendah dalam variabel price discount
terdapat pada Y.4.3 dengan pernyataan “tidak mempedulikan

pengeluaran saat ada produk menarik di Shopee” dengan nilai 2,4600.

4.2. Pembahasan Hasil Penelitian

4.2.1. Analisia Data

4.2.5.6 Uji Normalitas

Variabel independen dan dependen model regresi yang
dilakukan dalam uji normalitas digunakan untuk melihat data
berdistribusi normal (Asnawi & Masyihuri, 2011). Jika ditemukan nilai

signifikansi sebesar 0,05, maka informasi tersebut dianggap tersebar
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dengan normal. Berikut ini merupakan output uji normalitas setelah
diolah dengan aplikasi SPSS versi 29 yang menghasilkan One-sample

Kolmogorov-Smirnov:

Tabel 4. 11 Tabel Uji Normalitas one-sample Kolmogorov-

smirnov
Unstandardiz
ed Residual
N 100
Normal Parameters™® Mean .0000000
Std. Deviation 816927619
Most Extreme Differences  Absolute .098
Positive 053
Negative -.098
Test Statistic .0a8
Asymp. Sig. (2-tailed)® 020
Monte Carlo Sig. (2- Sig. .019
tailed) 99% Confidence Interval  Lower Bound 015
Upper Bound 022

a. Test distribution is Mormal.
h. Calculated from data.
¢. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefars' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed
2000000

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada tabel one-sampel Kolmogorov-smirnov test,
didapatkan nilai asymp Sig (2-tailed) dengan nilai 0,20 lebih besar
dibandingkan dengan 0,05. Sehingga, dapat diartikan jika data tersebar

secara normal.

4.2.5.7 Uji Multikolonieritas

Uji multikolinieritas digunakan untuk mencari tahu adanya
keterkaitan antara dua variabel baik independen maupun variabel
dependen dengan tujuan untuk menghindari adanya bias dalam
analisis (Nugroho, 2005). Pada model regresi linear, cenderung

dianggap bagus jika tidak mengandung multikolinearitas yang dapat
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dikaitkan dengan nilai Variance Inflation Factor (VIF) di bawah 10
dan nilai toleransi lebih dari 0,1. Berikut ini merupakan output uji

multikolinieritas setelah diolah dengan aplikasi SPSS versi 29:
Tabel 4. 12 Uji Multikolinieritas

Collinearity statistics

Model Tolerance VIF

1 (Constant)
live streaming .507 1.973
price discount .507 1.973

a. Dependent Variable: impulsive buying

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada output data diatas, variabel live streaming dan
price discount masing-masing memiliki nilai Variance Inflation
Factor (VIF) sebesar 1.973 lebih dari 10 dan nilai tolerance sebesar
0,507 lebih dari 0,1 sehingga dapat disimpulkan jika tidak terjadi

multikolinieritas dalam penelitian ini.

4.2.5.8 Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas memiliki tujuan untuk menguji
ketimpangan varian antara variabel independent maupun variabel
dependen. Cara memprediksi adanya suatu uji heterokedastisitas
dalam suatu penelitian dapat dilihat dalam model ilustrasi scatterplot.
Cara menentukan jika model regresi linear berganda tidak kedapatan
heterokedastisitas apabila terdapat pada poin berikut:

a. Sebaran titik dalam data berada diatas, dibawah atau disekitar 0,

b. Sebaran titik dalam data tidak boleh hanya diatas atau dibawah.
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c. Sebaran titik data tidak boleh membentuk pola bergelombang,
melebar kemudian menyempit lalu melebar kembali.
d. Sebaran titik dalam data tidak berpola.
Berikut ini merupakan output uji heterokedastisitas setelah
diolah dengan aplikasi SPSS versi 29:

Tabel 4. 13 Uji Heterokedastisitas
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Regression Standardized Predicted Value
Sumber: Data diolah peneliti (2024)
Bersumber pada output data diatas, hasil akhir dari uji
heterokedastisitas diperoleh informasi jika sebaran berada diatas dan
dibawah atau disekitar 0 dan sebaran titik ini tidak membentuk

bergelombang, melebar kemudian menyusut sehingga dapat dikatakan

tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi ini.
4.2.2. Uji Hipotesis
4.2.5.9 Persamaan Regresi Linear Berganda

Penelitian ini menggunakan analisis data regresi linear
berganda. Regresi berganda bertujuan sebagai eksplorasi dan

menguji relasi antara dua variabel (variabel terikat) dengan satu atau
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lebih variabel lainnya (variabel bebas). (Nugroho, 2005). Dalam
penelitian ini, pengaruh yang diuji adalah antara dua variabel
dependen yaitu live streaming dan price discount terhadap variabel
independen impulsive buying. Berikut ini merupakan output
persamaan regresi linear berganda setelah diolah dengan aplikasi

SPSS versi 29:
Tabel 4. 14 Persamaan Regresi Linear Berganda

Unstandardized Coefficients

Model B Std. Error

1 (Constant) 3.318 5.316
live streaming .654 132
price discount 202 203

a. Dependent Variable: impulsive buying

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Y =a+blX1+h2X2+e
IB =3.318 + 0,654LS + 0,202PD + e
Dari hasil persamaan regresi diatas, dapat diambil
kesimpulan sebagai berikut:

a. Nilai konstanta 3.318 menunjukkan pengaruh positif dari
variabel bebas. Artinya apabila variabel live streaming dan price
discount tidak mengalami penurunan atau tetap maka variabel
impulsive buying sebesar 3.318.

b. Nilai dari live streaming sebesar 0,654 menunjukkan pengaruh

positif dari variable bebas. Artinya apabila variable live
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streaming tidak mengalami penurunan atau tetap maka variable
impulsive buying sebesar 0,654.

c. Nilai dari price discount sebesar 0,202 menunjukkan pengaruh
positif dari variable bebas. Artinya apabila variable price
discount tidak mengalami penurunan atau tetap maka variable

impulsive buying sebesar 0,202.
4.25.10 Uji F

Uji F dilakukan untuk mencari tahu pengaruh variabel
independen memiliki pengaruh secara simultan terhadap variabel
dependen (Sugiyono, 2017). Sehingga, dalam penelitian ini, uji F
digunakan untuk melihat adanya dampak signifikansi antara live
streaming dan price discount dengan variabel impulsive buying. Hasil
akhir dikatakan berpengaruh apabila Fhitung > Ftabel dengan
signifikansi nilai p-value 0,000 < 0,05 dalam aplikasi SPSS. (Nugroho,
2005). Berikut ini merupakan output uji f setelah diolah dengan

aplikasi SPSS versi 29:

Tabel 4. 15 Uji F

ANOVA?
Sum of
WModel Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 4362.820 2 2181.410 32.026 ‘1,001b
Residual GE06.970 97 68.113
Total 10969.790 L]

a. Dependent Variable: impulsive buying

b. Predictors: (Constant), price discount, live streaming

Sumber: Data diolah peneliti (2024)
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Bersumber pada output spss diatas mendapatkan hasil
signifikansi dengan total 0,001 lebih kecil dibandingkan dengan 0,05.
Nilai F tabel yang telah diketahui memiliki total 2 sedangkan nilai
Ftest yang dihasilkan bernilai 32.026. Setelah mendapatkan hasilnya,
dapat disimpulkan jika hipotesis 3 (H3) diterima dengan pernyataan
bahwa live streaming (X1) dan price discount (X2) memberikan

pengaruh simultan terhadap variabel impulsive buying (Y).

42511 Uji T

Hasil uji T dapat dilihat dari p-value yang terdapat dalam
pervariabel independent. Jika p-value lebih kecil dibandingkan
dengan level of significant dalam uji t, digunakan T-Statistic untuk
mengukur signifikansi pada pengujian dengan menggunakan teknik
Bootstraping. Hipotesis uji-T dengan menggunakan T-statistic
dikatakan signifikan apabila nilai lebih besar dari 1,96. Pengambilan
keputusan dilihat dari nilai signifikansi sebesar 5% (o = 0,05) atau
tingkat kepercayaan sebesar 95% pada tabel coefficient. (Ghozali,
2016). Berikut ini merupakan output uji t setelah diolah dengan

aplikasi SPSS versi 29:
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Tabel 4. 16 Uji T

Model t Sig.

1 (Constant) .624 .534
live streaming 4.953 .000
price discount .997 .321

a. Dependent Variable: impulsive buying

Sumber: Data diolah peneliti (2024)

Bersumber pada output spss diatas, hasil dapat disimpulkan

sebagai sebagai berikut:

a. Dalam hasil tabel diatas dapat dilihat jika tingkat signifikansinya

sebesar 0,000 kurang dari 0,05, dan nilai t-statistik live streaming
sebesar 4,953 lebih tinggi dari 1,96. Dengan informasi yang
diungkapkan pada tabel diatas, diketahui bahwa hipotesis 1 (H1)
diakui dengan penjelasan bahwa live streaming mempengaruhi
impulsive buying.

. Dalam hasil tabel diatas dapat dilihat jika tingkat signifikansinya
sebesar 0,321 lebih dari 0,05, dan nilai t-statistik price discount
sebesar 0,997 kurang dari 1,96. Dengan informasi yang
diungkapkan pada tabel diatas, diketahui bahwa hipotesis 2 (H2)
diakui dengan penjelasan bahwa price discount tidak

mempengaruhi impulsive buying.

4.2.5.12 Koefisien Determinasi

Untuk memahami sejauh mana faktor variabel independen dapat

memahami keragaman variabel dependen digunakan koefisien
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determinasi. Rentang r square dalam koefisien determinasi biasanya
berada diantara 0 dan 1. Jika variabel independen bernilai mendekati
1 atau jauh dari O berarti dapat menjelaskan sebagian besar atau
seluruh variasi variabel dependen (Ghazali, 2016). Berikut ini
merupakan output koefisien determinasi setelah diolah dengan

aplikasi SPSS versi 29:

Tabel 4. 17 Koefisien Determinasi

Model Summau-y':I

Adjusted B Std. Errar of
Madel = R Sguare Square the Estimate

1 £31° .398 385 8.25307

a. Predictors: (Constant), price discount, live streaming

h. Dependent Variable: impulsive bhuying

Sumber: Data diolah peneliti (2024)
Bersumber pada output spss diatas dapat disimpulkan jika nilai

R Square adalah 0,398 atau sebesar 39,8%. Nilai ini mengindikasikan
bahwa 39,8% variasi dalam variabel impulsive buying dapat
dijelaskan oleh variabel live streaming dan impulsive buying. Sisanya
yaitu sebesar 60,2% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak

dimasukkan dalam penelitian ini.
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4.2.3. Pembahasan

4.2.5.13 Live Streaming Memiliki Pengaruh Secara Parsial
terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z Pengguna

Aplikasi Shopee di Kota Malang

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel live streaming
secara parsial dapat memengaruhi gen z pengguna aplikasi Shopee di
Kota Malang terhadap impulsive buying sehingga dapat disimpulkan jika
hipotesis pertama diterima. Dalam penelitian ini, responden generasi Z
yang rata-rata berumur 21 — 24 tahun yang berprofesi sebagai mahasiswa
selalu melakukan pembelian ketika mereka memang membutuhkan
barang tersebut. Produk yang banyak dibeli oleh mahasiswa di aplikasi
Shopee adalah produk fashion dan aksesoris, yang mana mahasiswa yang
membutuhkan produk fashion dan aksesoris setidaknya menonton live
streaming dari penjual langsung produk tersebut. Pernyataan responden
menyebutkan jika live streamer pada produk yang akan mereka beli
memiliki berpengetahuan luas. Live streamer yang berpengetahuan luas
memberikan informasi yang mendalam dan meyakinkan tentang produk
sehingga pengetahuan ini meningkatkan kredibilitas penjual di mata
konsumen. Responden pada penelitian ini cenderung lebih percaya pada
rekomendasi dan penjelasan dari penjual yang dianggap ahli, yang dapat
mengurangi keraguan dan mempermudah keputusan pembelian impulsif.

Penelitian yang dilakukan oleh Suhyar dan Pratmaningsih (2023)

mendukung penelitian ini apabila live streaming dapat memengaruhi
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impulsive buying. buying. Ada pula penelitian oleh Rahma dkk (2022)
yang menyebutkan jika live streaming memiliki pengaruh positif
terhadap impulsive buying. Selain itu, penelitian lain menyebutkan hal
serupa dari penelitian oleh Ardianti (2023) yang menyebutkan live
streaming memiliki pengaruh positif terhadap perilaku pembelian
impulsive buying.

Dalam Islam, prinsip kejujuran mendominasi segala aspek,
termasuk dalam upaya mempromosikan produk. Ketika bertransaksi,
ajaran Allah SWT mendorong umat-Nya untuk bertindak dengan jujur
dan adil, sesuai dengan yang ditunjukkan dalam Al-Qur'an Surah Hud
ayat 84 yang menegaskan pentingnya mematuhi standar takaran dan
timbangan yang benar. Sehingga hal ini seperti yang dilakukan oleh live
streamer seller aplikasi Shopee. Ketika live streamer seller aplikasi
Shopee menunjukkan pengetahuan yang dalam tentang produk dan juga
memastikan bahwa informasi yang mereka berikan akurat, hal ini dapat

membangun kepercayaan dengan pembeli.

4.2.5.14 Price Discount Memiliki Pengaruh Secara Parsial
terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z Pengguna

Aplikasi Shopee di Kota Malang

Hasil penelitian menunjukkan apabila variabel price discount
secara parsial tidak memiliki pengaruh terhadap impulsive buying. Hal
ini menyebabkan Hipotesis 2 ditolak. Dalam penelitian ini, mayoritas

responden hanya membeli produk ketika butuh meskipun banyak dari
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pernyataan responden membeli produk ketika ada voucher diskon.
Konsumen gen z dengan rata-rata umur 21 — 24 tahun yang berprofesi
sebagai mahasiswa mayoritas melakukan pembelian produk fashion dan
aksesoris di aplikasi Shopee. Namun, produk tersebut bukan merupakan
produk yang urgent untuk dibeli. Oleh karena itu, meskipun Shopee
memberikan voucher discount, gen z hanya membeli produk di Shopee

karena sedang membutuhkan produk tersebut.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang diteliti
oleh Rinwatin & Pujiastuti (2022), menyatakan bahwa price discount
tidak mempengaruhi impulsive buying. Selain itu, penelitian dari Putri &
Artanti (2022) juga menyebutkan jika hasil penelitian mendapat
kesimpulan jika diskon memiliki pengaruh yang positif terhadap
pembelian impulsif. Penelitian lainnya dari Harpepen juga mendapatkan
hasil yang sama yaitu diskon memiliki pengaruh terhadap impulsive

buying secara simultan.

Allah telah melarang perilaku yang boros dan bermewah-mewah
sesuai dengan yang terdapat dalam Qur’an Surah Al-Furgan ayat 67.
Produk fashion dan aksesoris bisa menjadi bagian dari kehidupan sehari-
hari yang menyenangkan dan ekspresif, namun penggunaan yang
berlebihan atau pembelian yang tidak terkendali dapat mengganggu

keseimbangan dan keadilan dalam pengelolaan sumber daya.



87

4.2.5.15 Live Streaming dan Price Discount Memiliki Pengaruh
secara Simultan terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z

Pengguna Aplikasi Shopee di Kota Malang

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel live streaming (X1)
dan price discount (X2) berpengaruh secara simultan terhadap impulsive
buying (Y) sehingga dapat diambil kesimpulan jika hipotesis 3 (H3)
diterima. Pengaruh faktor live streaming dan price discount terhadap
impulsive buying adalah sebesar 39,8% dan sisanya dipengaruhi oleh
faktor yang berbeda.

Pernyataan responden menyebutkan jika live streamer pada
produk yang akan mereka beli memiliki berpengathuan luas, responden
juga dominan memilih voucher diskon dalam item pernyataan dalam
penelitian. Artinya, Responden ketika mereka membeli produk sesuai
dengan kebutuhan, maka mereka akan menonton live streaming dari toko
untuk mengetahui secara rinci produk tersebut karena live streamer
penjual langsung memiliki pengetahuan akan produk yang dipromosikan.
Di dalam live streaming dicantumkan sebuah produk dan link untuk
pembeli ketika akan melakukan check out pada produk. Dalam link
tersebut biasanya sudah tertera produk dan tarif harga. Generasi Z di Kota
Malang, terutama mahasiswa hanya melakukan pembelian pada aplikasi
Shopee ketika butuh. Dengan membangun kepercayaan pembeli karena
pengetahuan seller terhadap produk dan dapat menjelaskan dengan baik

mampu membuat pembeli melakukan pembelian impulsif. Ditambah jika
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seller memberikan voucher diskon pada saat itu juga dengan harga yang
lebih murah dapat memicu pembeli melakukan pembelian

Hasil ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Sapa,
dkk (2023) menemukan bahwa live streaming dan diskon berpengaruh
terhadap pembelian impulsif. Selain penelitian tersebut, penelitian dari
Kurnia dan Jauhari (Dandy & Jauhari, 2024)menyatakan jika live
streaming dan price discount memiliki pengaruh terhadap pembelian
impulsif. Penelitian oleh Carissa (2024) juga mendapatkan kesimpulan
yang sama jika live streaming dan price discount juga memiliki pengaruh

terhadap impulsive buying.
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BAB V
KESIMPULAN

5.1. Kesimpulan

1.

2.

Dalam penelitian ini, didapat kesimpulan bahwa:

Variabel live streaming secara parsial memiliki pengaruh terhadap
impulsive buying pada gen z pengguna aplikasi Shopee di Kota Malang.
Responden dalam penelitian menyetujui bahwa live streamer yang
berpengatahuan luas akan produk yang dijual dan mampu menjelaskan
produknya dengan baik menjadi faktor pendorong utama mereka untuk
melakukan pembelian secara impulsif di platform Shopee.

variabel price discount secara parsial tidak memiliki pengaruh terhadap
impulsive buying pada gen z pengguna aplikasi Shopee di Kota Malang.
Hal ini disebabkan oleh konsumen generasi z yang merupakan
mahasiswa berusia 21 — 24 tahun pada sampel penelitian ini, membeli
produk fashion dan aksesoris di Shopee tidak dipengaruhi voucher
diskon. Tetapi dipengaruhi oleh factor lain.

Variabel live streaming dan price discount memiliki pengaruh secara
simultan terhadap impulsive buying pada gen z pengguna aplikasi
Shopee di Kota Malang. Pengaruh faktor live streaming dan price
discount terhadap impulsive buying adalah sebesar 39,8% dan sisanya

dipengaruhi oleh faktor yang berbeda.
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5.2. Saran
Dalam penelitian ini, peneliti mengakui adanya kelemahan yang ada
di dalam penelitian. Oleh karena itu, peneliti berharap untuk memberikan
saran sebagai langkah menuju evaluasi yang lebih komprehensif dan
mendapatkan masukan yang berharga bagi penelitian yang akan datang,
khususnya dengan fokus pada variabel serupa yaitu live streaming dan price

discount, terhadap impulsive buying.

1. Bagi peneliti selanjutnya
Disarankan pada  penelitian berikutnya  untuk
memperhatikan keterbatasan yang ada dalam penelitian ini terutama
dari pengumpulan data yang terbatas. Selain itu, untuk memperkaya
hasil penelitian, peneliti selanjutnya dapat menguraikan metode
penelitian yang berbeda atau mengkaji objek penelitian yang
berbeda.

2. Bagi perusahaan

Saran peneliti bagi live streamer Shopee adalah tetap
menggunakan live streamer yang memiliki product knowledge yang
bagus namun perlu diperhatikan mengenai mimic atau ekspresi live
streamer agar komunikasi dengan audiens dapat terjalin lebih nyaman
dan audiens dapat merasakan penjual tulus dalam mempromosikan
produknya karena dalam penelitian ini terbukti bahwa potongan harga

belum dapat mempengaruhi pembelian impulsif.
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PENGARUH LIVE STREAMING DAN PRICE DISCOUNT TERHADAP
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Assalamu’alaikum wr. Wb

Perkenalkan nama saya Annisya Fadilatul Rahmah (19510189)
mahasiswa program studi Manajemen, Fakultas ekonomi Universitas Islam
Negeri (UIN) Maulana Malik Ibrahim Malang. Saat ini, saya sedang
melakukan penelitian untuk memenuhi tugas akhir sebagai salah satu syarat
untuk memperoleh gelar sarjana (S1) di Fakultas Ekonomi UIN Malang
jurusan Manajemen. Sehubungan dengan hal tersebut, maka saya meminta
ketersediaan saudara untuk mengisi kuesioner penelitian dengan penilaian
secara objektif dengan kriterian sebagai berikut:
a. Pengguna aplikasi Shopee yang pernah melakukan pembelian

sekurangnya satu kali di aplikasi Shopee

b. Pernah melihat fitur live streaming di Shopee
c. Berkedudukan di Kota Malang
d. Berusia 17 - 27 Tahun

Seluruh jawaban yang diisi akan dijaga kerahasiaannya dan hanya
digunakan untuk kepentingan akademis penelitian semata. Atas bantuan

partisipasinya, peneliti ucapkan terima kasih

Petunjuk pengisian:

Jawablah pertanyaan berikut dengan mengisi jawaban atau menghitamkan bulatan
yang sudah disediakan

Identitas Responden

1. Nama (boleh inisial)

2. Umur :
O 17-20 O 21-24 ()25-27
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3. Pekerjaan
(O Mahasiswa
(O PNS/BUMN
(O Karyawan swasta
(O Wirausaha
O DIl ......
4. Pernah membeli produk apapun di aplikasi Shopee
Ya Tidak (Jika tidak maka berhenti mengisi kuesioner)
5. Pernah melihat live streaming Shopee: Pernah/tidak pernah
6. Kedudukan (pilih salah satu) :
(O Kecamatan Klojen
(O Kecamatan Blimbing
(O Kecamatan Lowokwaru
(O Kecamatan Kedungkandang
(O Kecamatan Sukun
7. Jenis produk yang dibeli saat sesi live streaming aplikasi Shopee
(O Fashion dan aksesoris
(O Alat rumah tangga
(O Kesehatan dan kecantikan
(O Makanan
(O Alat elektronik
(O Hobi (olahraga/mainan/dIl)
QO i
8. Siapa yang lebih sering anda saksikan saat menonton live streaming
Shopee
(O Artis/Influencer
(O Penjual langsung produk tersebut

Keterangan dalam mengisi Jawaban:

e SS : Sangat Setuju



e S . Setuju

e N - Netral

e TS : Tidak Setuju

e STS :Sangat Tidak Setuju
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LIVE STREAMING

1. | Live streamer memberi perasaan yang baik

O SS OS ON QTS (OSTS
2. | Live streamer menarik

O SS OS ON OTS OSTS
3. | Saya merasa live streamer orang yang ramah

O SS O S O N O TS O STS
4. | Saya merasa live streamer orang yang menyenangkan

O SS O S O N O TS O STS
5. | Saya merasa live streamer dapat diandalkan

OSS OS O N O TS O STS
6. | Saya merasa live streamer orang yang jujur

O SS O S O N O TS O STS
7. | Saya merasa live streamer dapat dipercaya

OSS OS ON OTS OSTS
8. | Saya merasa live streamer orang yang tulus

OSS OS ON OTs (OSTS
9. | Saya merasa live streamernya berpengalaman
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0SS oS ON OTS OSTS

10. | Saya merasa live streamernya berpengetahuan luas

OSS OS ON OTS OSTS

11. | Saya merasa live streamernya memenuhi syarat

OSS OS ON QTS OSTS

12. | Saya merasa live streamernya terampil.

0SS oS ON OTS OSTS

PRICE DISCOUNT

1. | Shopee memberikan diskon besar-besaran pada produk tertentu.

OSS OS ON OTS OSTS

2. | Shopee dapat melakukan pembelian dalam jumlah banyak pada

produk tertentu.

O SS OS ON OTs OSTS

3. | Shopee memberikan voucher diskon.

OSS OS ON QTS (OSTS

4. | Shopee memberikan diskon pada produk dan rentang waktu yang
berbeda.

0SS oS ON OTs O STS

5. | Shopee memberikan diskon lebih lama saat hari besar umat
beragama

OSS OS ON OTsS (O STS
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6. | Shopee memberikan diskon pada Harbolnas (hari Belanja Online

Nasional).

0SS oS ON OTS OSTS

7. | Shopee memiliki batas jumlah pembelian

OSS OS ON OTS (OSTS

8. | Pada aplikasi Shopee, produk yang didiskon memiliki kategori
produk tertentu

0SS OS ON OTS OSTS

9. | Shopee memberikan diskon sesuai dengan jam yang ditentukan

0SS oS ON OTS OSTS

IMPULSIVE BUYING

1. | Produk di Shopee menarik perhatian dan langsung membeli produk

tersebut

0SS oS ON OTS OSTS

2. | Berpikir dengan singkat dan cepat ketika memutuskan untuk

membeli produk di Shopee

OSS OS ON QTS OSTS

3. | Langsung melakukan pembelian ketika ada diskon besar-besaran di

Shopee

0SS oS ON OTS O STS

4. | Tidak mempedulikan kepentingan lainnya ketika membeli barang di
Shopee
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O SS OS ON OTS (O STS
5. | Menggunakan uang untuk keperluan sehari-hari sewaktu membeli
produk di Shopee
O Ss OS ON QTS O STS
6. | Melakukan pembelian di aplikasi Shopee ketika butuh
O SS OS ON QTS OSTS
7. | Melakukan pembelian di aplikasi Shopee pada saat ada promo atau
diskon.
O SS OS O N O TS O STS
8. | Membeli produk karena keinginan
O SS O S O N O TS O STS
9. | Sangat bersemangat ketika membeli produk di Shopee
O SS O S O N O TS O STS
10. | Langsung membeli produk di aplikasi dengan harga murah
O SS OS O N O TS O STS
11. | Senang menghabiskan uang dengan berbelanja
O SS OS ON OTS (O STS
12. | Tidak mempedulikan pengeluaran.
O SS OS ON QTS OSTS
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Lampiran 3 Data Responden

Live Streaming
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Lampiran 4 Hasil Olah Data

Hasil Uji Validitas

& *validitas reliabilitas (data jadi).spv [Document1] - IBM SPSS Statistics Viewer - X
File Edit View Data Transform Inset Format Analyze Graphs Utiities Extensions Window Help
0 A 8 L B
pRIODe~y EB LS =5 B Q
& & ouput STA1 Fearson Comrelation T 576 G071 629 637 479 547 479 516 570 5T 04 408 506 ~
E;ﬂﬂ - Sig. (2-tailzd) <001 <001 <001 <001 <001 <001 =001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
arrelations
[ Title N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
2 Notes X112  Psarson Cortelation 578" 1 547" 632" 508" 440" 518" 4817 593" 584" 505" 588" 343" 396"
@‘Eﬁ R laliver sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <,001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
Lo
EREQHGDHIW N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
&) Ttie X113 Pearson Correlation 6017 547" 1 7307 5547 456" 507" 4407 576" 562" 718" 7147 366 481"
Notes Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
{8 Scale: ALL VARIAE
Tie N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
-LF Case Proces X114  Pearson Correlation 629" 632" 730" 1 647" 537" 554" 4547 538" 626" 547" 575" aur 4237
g Reliability Sta Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
Item-Total Ste
@Lng N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
{E Reliability X121 Pearson Correlation 832" 505 554" 647" 1 520" 525" 292" 541" 656 626" 406" 209" 4347
; 7‘”9 H Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 002 <001
2 Notes
& Scale: ALL VARIAE N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
(E Tite X122 Pearson Corelation 429 444 456 537 520 1 712 503 550 476 46 434 369 245
g ga‘se:":fse‘s Sig. (2-tailed) =001 <001 <001 <001 <001 <001 =001 <001 <001 <001 <001 <001 014
eliability Sta
L& Hem Total St N 100 10 100 100 100 100 100 100 100 100 10 100 100 10
B Log X123 Pearson Comelation 547 518 507 554 526 712 1 644 594 547 505 519 348 378
& retiaviiiy Sig. (2-tailed) =<,001 <001 <001 <001 <001 <001 =,001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
. Title
B Notes N 102 WD.U. 103 WD.U. 10’? WDE WDE 100 WDE 102 WD.U. 10’? WDU. 102
=] El Scale: ALL VARIAE X124 Pearson Correlation 429 481 440 454 3092 503 644 1 522 391 52T 508 242 204
ETite Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 05 003
L& Case Proces
L& Reltabilty St N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
| Item-Total Stz ” ‘earson Correlation
X131 P Correlat 516 593 576 538 541 559 504 522 1 74 534 673 435 369
B Log sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
. sl = — = — = = = = = = =
IBM SPSS Statistics Pracessor is rea
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& *validitas reliabilitas (data jadi).spv [Document1] - IBM SPSS Statistics Viewer - X

File Edit View Data Transform Inset Format Analyze Graphs Utiities Extensions Window Help

cRGITE e 1 F H[ Q

= & ouput Tow TOU Tow TOU TUT TOU ToU TOU TOU Tow TOU Uy TOU OO~
Lo X132  Pearson Correlation 570" 584" 562" 626" 656" 478" 547" 3m”™ 7147 1 572" 637" 485" 443"
9
=] %’i‘:t‘“"s Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
itle
& Notes N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
+Lg Correlations X133 Pearson Correlation 547 505" ns" 547" 626" 416" 505" 527" 5347 572" 1 6917 2617 4637
E;”? iy Sig. (2-tailed) =001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 =001 <001 <001 <001 009 <001
elianili
& Tie N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Notes X134  Pearson Correlation 604" 588" 714" 578" 496" 434" 519" s08” 6737 637 691" 1 461" 472"
B 18] Scale: ALL VARIAE Sig. (2-talled) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 =001 <001 <001 <001 <001 <001
it
itle
[ Case Proces N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
(g Reliability Sta X211 Pearson Correlation 408" 343" 356" aa7” 308" 368" 348" 247 435" 485" 2617 461" 1 4"
B L tem-Total stz sig. (2-alled) <001 <001 <001 <001 002 <001 <001 015 <001 <001 009 g0t <001
0g
& Reliabily N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
{2 Title s X212 Pearson Correlation 506" 395" 481" 423" 4347 245" 378" 204" 369" 443" 463" 472" 41" 1
Notes bl si
9. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 014 <,001 003 <001 <001 <001 <001 <001
=2 Scale: ALL VARIAE
G ETHIE N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
(& Case Proces X213  Pearson Correlation 360" 370" 418" 427" 262" 263 267" 233 400" 448" 213" 4287 5647 486"
g Te‘ﬁ:”l"‘ss‘:‘ Sig. (2-ailed) <001 <001 <001 <001 003 o11 007 020 <001 <001 033 <001 <001 <001
em-Total St
Bl N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Reliabili X221 Pearson Correlation 514" 472" 502" 425" 403" 315" 370" 445" 536" 5017 ast” 590" 365" 5847
ity
- I“”f Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001 <001 001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
: otes
& Sca\e ALL VARIAE N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
[ Title X222  Pearson Correlation 18" 420" 7" 245" 214 352" 07" 188 206" 230 202" 309" 27" 351"
U Case Proces Sig. (2tailed) 001 <001 001 <001 032 <001 002 061 003 022 044 002 <001 <001
L& Reliability St
eliability Sta
@ ltern-Total St: || sp| N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
B Log X223  Pearson Correlation 278" 335" 426" 488" 249 an” an” 283" 3847 4327 2847 4987 493" 446"
Sin_(2-tailed) nns. <nnt <Nt <nn1 na <nnt nn1 nng «nnt <nn1 nnd <nnt <nnt PLIRS
< 5] |« >
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¥ *validitas reliabilitas (data jadi).spv [Document1] - IBM SPSS Statistics Viewer - X
Eile Edit View Data Transform Insert Format Analyze Graphs Utilities Extensions Window Help
O [ N g = BB
= XA & ol W N | |
& & Output = S = = = = = = = = = = ==
E 3 Y1 Pearson Correlation 403 393 468 323 338 369 392 378 332 237 a7 400 166 306
B o
{g corretations sig. (2-alled) <001 <001 <001 001 <001 <001 <001 <001 <001 o8 <001 <001 098 002
E L‘”te N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
18 Correlations Y42  Pearson Corelaon 288 208 404 339 329 413 348 397 323 135 288 265 227 274
Log sig. (2-tailed) 004 003 <001 <001 <001 <001 <001 <001 001 180 004 o008 023 006
[ Retaiiy N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
[ Title - o - o - - - - - . - . -
i NU(ES Y13 Pearson Correlation 369 280 375 316 292 448 368 238 300 184 225 319 248 380
& Scale: ALL VARIAE Sig. (2-tailed) <001 005 <pot 001 003 <001 <001 017 002 067 024 001 013 <01
%gue . N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
ase Proces = = = = 5 = = = = = =
(& Relisbily Sts Y21  PearsonCorelaon 322 290 368 283 254 445 384 458 325 185 335 357 187 181
-Cf tem-Total st: sig. (2-tailed) 001 003 <001 004 o011 <001 <001 =001 <001 084 <001 <001 083 on
E;ﬂi“ iy N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
elianili = o = = = ™ o = o = o = o 5
B T Y22 PearsonCortelation 416 38 401 313 376 487 430 550 381 303 359 319 220 211
Notes Sig. (2-alled) <001 <001 <001 001 <00t <001 <001 <001 <00t 002 <001 001 028 036
& ﬂsca‘:‘:\mvw“ N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
N Y23 Pearson Correlation 312 276 a1 313 230 251 280 251 391 372 322 464 407 434
L& Case Proces
(& Relizbilty Sta Sig. (-talled) 002 005 <po1 002 022 012 005 012 <p01 g0t 001 <001 <001 <001
B L tem-Total t: N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
@ Reliabity Y31  Pearson Corelation 249 336 439 319 312 246 315 222 371 392 363 464 293 269
[ Title Sig. (2-tailed) 013 <001 <001 001 002 014 001 026 <001 <001 <001 <001 003 o7
‘EI V;ICI[?S ALLVARIAE N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
] scale = 5 = = = = = 5 A A
@T\“E v32 Pearson Correlation 374 204 394 314 273 303 321 249
L& Case Proces Sig. (2-tailed) <001 042 <pot 001 006 <001 o1 013 P. OneDrive
U Reliability Sia N 100 100 100 100 100 100 100 100
L& tem-Total Ste = = = 5 = = = Screenshot saved
Blio Y33  PearsonCorelaon 285 296 322 224 168 340 375 512
Sig. (2-alled) 001 025 <0t
< > |L¢
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HER M e~ KH D mEQ

= [ output = = = = = = = = 5 = = =
carson Correlation
BlLog YAl P Correla 403 393 468 323 338 369 392 378 332 237 477 400 166 306
{& corretations sig. (2-alled) <001 <001 <001 001 <001 <001 <001 <001 <001 o8 <001 <000 098 002
' L‘“te N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Corelations Y12  PearsonCorelaton 288 208 404 339 329 413 348 397 323 135 288 265 227 274
Log sig. (2-tailed) 004 003 <001 <001 <001 <001 <001 <001 001 180 004 008 023 006
@%‘iﬁ““'w N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
[ Notes Y13 Pearson Correlation 369 280 375 316 292 448 368 238 300 184 225 319 248 380
&-f] Scale: ALL VARIAE Sig. (2-tailed) <001 005 <00t 001 003 <001 <001 017 002 067 024 001 013 <01
%E"E . N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
ase Proces = = = = 5 = = = = = =
(& Relisbily Sts Y21  PearsonCorelaon 322 290 366 283 254 445 384 458 325 185 335 357 187 181
-CF tem-Total st: Sig. (2-tailed) 001 003 <001 004 011 <001 <001 =001 <001 084 <001 <001 083 on
B Log N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
[El Reliavility = = = 0 = = O = - - o - - g
B T | va2  peamoncomelaion 416 38 401 313 376 487 430 550 381 303 359 39 220 211
Notes Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 001 <00t <001 <001 <001 <00t 002 <001 001 028 036
& ﬂsca‘:‘;\mvw“ N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
@ Case Proces Y23 Pearson Correlation 312 276 a1 313 230 251 280 251 391 372 322 464 407 434
(& Retiabilty Sta sig. (2tailea) 102 005 <pot 002 022 012 005 012 <00 <000 001 <pot <001 <gm
B L tem-Total t: N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
0g - 0 - - - g - 0 - - o - - -
& Reliabiity Y31  Pearson Corelation 249 336 439 319 312 246 315 222 371 392 363 464 293 269
[ Title Sig. (2-tailed) 013 <001 <001 001 002 014 001 026 <001 <001 <001 <001 003 o7
é V;ICI[TE ALLVARIAE N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
ET\“E Y32 Pearson Correlation 374 204 394 314 273 393 321 248 373 197 302 325 331 235
(& case Proces Sig. (2-tailed) -001 082 <0t 001 006 <001 o1 013 <001 049 002 <pot <001 0ts
gﬁﬂ"a_‘;“mss‘f N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em-Total Stc = = = 5 = = = = 5 = = 5
Bliog Y33  PearsonCorelaon 285 295 322 224 168 34 375 512 397 233 180 356 297 215
sig. (2-tailed) 004 003 o001 028 095 <001 <001 =001 =001 020 o072 <001 003 032w
< > |L¢ >
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¥ *validitas reliabilitas (data jadi).spv [Document1] - IBM SPSS Statistics Viewer - X
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R AN e~ KB i
= (& output STg. (Z-aTed) 002 005 =p0f 02 022 012 005 o <0t <001 (D) <001 <001 <007 ~
B o N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
] c“”i’;g“"s Y31  Pearson Comelation 28 336" 438" 31g” 312" 245 315" 27 an” 352" 363" 4647 293" 269"
i Notes sig. (2-tailed) 013 <001 <001 001 002 014 001 026 <001 <001 <001 <001 003 o007
mCurre\ahuns N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
09 Y32  Pearson Corelation ara” 204" 394" 314" 273" 303" an” 249 373" 197" 202" 328" an” 235"
{El Reliability
8 THe Sig. (2-tailed) <001 042 <p0t 001 006 <001 001 013 <001 043 002 <g0t <001 019
Ik Notes N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
=& SEI‘:‘:‘LL"“R"‘“ Y33  PeasonCorelaon 285" 208" 322" 22¢° 168 3m”  3sT  s127 a7 233" 180 356" 207" 215"
itle
(5 Case Proces Sig. (2-tailed) 004 003 001 028 095 <,001 <001 <,001 <001 020 072 <,001 003 032
L& Reliability Sta N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100,
@0 "L tom-Total st Y41  PeasonCorelon 308" 278" 302" 286 a8 a3 a2 a03 a8 263 2690 ara A an4”
& Reliavility Sig. (2-tailed) 002 005 002 010 <001 <001 <00 002 <001 008 007 <001 <001 006
E T s N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Notes Y42 Pearson Corelation 268" 342" 360" 235 279" a7 40" 440" 403" 358" 324" 386" 209 274"
{8 Scale: ALL VARIAE
Title Sig. (2tailed) 007 <001 <001 018 005 <001 <001 <001 <001 <001 001 <001 037 08
L Case Proces N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
g ;{:r“f:gxz‘f Y43  PeasonCorslaon 317" 301" 23 232 274" ae0” 26" are” 352" are” 208 280" 238" 138
+({lLog sig. (2-tailed) 001 002 015 020 006 <001 <,001 <001 <001 005 041 005 017 168
EREHEEHIW N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
I“”ts TOTAL  Pearson Correlation 692" 664" 750" 684" 6347 693" 01" 663" 733" 657" 668" 783" 563" 574"
0 Notes
&4 Scale: ALL VARIAE Sig. (2-failed) <001 <001 <001 <001 <001 <001 <00 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001
ETite N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
g gafehp";ﬁse‘s - Cortelation is significant atthe 0.01 level (2 tailed).
eliability Sta
L& fem-Total St: * Corrslation is significant at the 0.05 leval (2-ailed),
B
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HeER AN exRB L= i Q

= [ output &
B R2 X231 X232 %233 | Ydd ¥i2 v43 Y24 Y22 Y23 ¥34 Yaz ¥a3 V41 Y42 Y43 TOTAL
{E] correlations = = = = = = = = = = 5 = = = - 0 -
B THe 278 347 347 363 403 288 369 327 416 312 249 ard 285 08 268 7 692
Notes 005 <001 <001 <001 <001 004 <001 001 <001 002 013 <001 004 002 007 001 <001
Pc“”*‘a"“"s 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
& relianity 335 334 245 301 393 248 260 240 338 276 336 204 296 274 347 301 664
~IE Title =001 <001 014 002 <001 003 005 003 <001 008 <001 042 003 005 <001 002 =001
-1 notes 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
B--{F Scale: ALL VARIAL = = = 5 = = 5 = 5 = 5 - - - - g -
BTt 426 347 393 469 168 404 75 368 401 411 430 394 322 302 360 243 750
L§ Case Proces | <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 001 002 <001 015 <001
gie“f”l“"?{a 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
BLog 488 03 345 308 323 339 316 283 313 313 310 a4 224 256 236 237 684
{E Reliavility <001 034 <001 <001 001 <001 001 004 001 002 001 001 025 010 018 020 <001
! L‘”i i 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
& 48] Scale: ALL VARWAE || 249 309 196 245 338 329 202 254 376 230 317 273 168 338 279 274 634
Title 012 002 081 014 <001 <001 003 011 <001 022 002 006 095 <001 005 006 <001
g ngeh”‘"‘fg‘g 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
eliability Sta |~ = = m = = = = = 5 o = = = = = =
[ tem-Total gt |421 300 350 =1 369 413 1419 448 487 281 246 393 41 373 ar?’ 180 693
+BLog <001 002 <001 <001 <001 <001 <001 <001 <0m 012 014 <001 <001 <001 <001 <001 <001
EE?‘]“‘W 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
L Notes an 336 214 247 397 348 368 384 430 280 315 321 375 377 401 426 701
48] Scale: ALL VARIAE || 001 <001 032 013 <001 <001 <001 <001 <001 005 001 001 <001 <001 <001 <001 =001
%E“E . 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
ase Proces 5 5 5 5 = 5 5 5 5 5 5 5 = = 5 5 5
(8 Reliability sta |-28% 424 223 247 378 397 238 458 550 251 222 249 512 303 440 478 663
L& ttem-Total St: | 004 <001 026 013 <001 <001 017 <001 <001 02 026 013 <001 002 <001 <001 <001
Bo 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
. , — — = — —— —— — — — = - R
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O = 2 ==
R IAMNe~TBLS = B
& [ output = — ik = = = i = = = = = = i = = = &
B Log 384 398 318 333 332 323 300 325 381 391 371 373 397 408 403 352 733
&l corretations <,001 <001 001 <001 <001 001 002 <,001 <001 <,001 <001 <,001 <001 <001 <001 <001 <001
Tne 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
IE Notes - - - e - - - o - g - - - -
L Correlations 437 351 241 37 237 135 184 186 303 372 397 197 233 263 358 278 657
Log <001 <00 016 001 018 180 067 064 002 <001 <001 049 020 008 <001 005 <001
Reliabill
& Reraoiy 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
i@ Notes 284 359 378 439 477 288’ 225 335 359 322 363 302 180 269 324 205 668
&--{& scale: ALLVARIAE | ooy <001 <001 <001 <001 004 024 <001 <001 001 <001 002 072 007 001 041 =001
it
e 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
L Case Proces |- 5 5 2 5 5 5 = 5 = o = = = = = =
(5 Reliability Sta | 498 79 389 183 400 265 39 357 319 484 464 328 356 374 388 280 753
® L tem-Total Stz | < oo <001 <001 <001 <001 008 001 <001 001 <001 <001 <001 <001 <001 <001 005 =001
L
o8 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
(& Reliabiity = 5 = 5 5 5 5 = = = = = 5 5 5
B @T\NE 4493 231 357 198 166 227 248 187 220 407 293 331 297 371 209 238 553
. Notes 1«00t 021 <001 048 098 023 013 063 028 <001 003 <001 003 <001 037 017 <001
Scale: ALL VARIAE
Cl e 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
(B Case Proces | 446" 064 366 410" 306" 274" 380" 181 211 434" 268" 235 215" 2747 a74” 139 574"
(& Reliability Sta <,001 530 <,001 <001 002 006 <001 o071 036 <,001 007 019 032 006 006 169 <,001
‘@ Log @\IEM—TOH\S(‘ 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
(g Reliability 452" 058 4317 238" "7 084 131 074 145 419" 3467 237" 250" 207" 104 112 487"
Title <001 568 <001 004 247 407 193 1467 150 <001 <001 020 012 039 304 267 <001
o[ Notes
& scare AL vamise | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
B Tite 384 284 458 585 390 240 214 146 180 400 366 214 275 277 186 173 618
L& Case Proces | <001 004 <001 <001 <001 016 032 148 073 =001 <001 033 008 005 064 086 =001
Reliability St
18 ReliabitySta |~ oy 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
L tem-Total st |- 5 5 2 5 = 5 o 5 =
B Log 454 202 548 360 156 266 2 065 058 285 393 235 152 191 122 069 463
<001 044 <001 <001 120 008 002 517 566 004 <001 013 131 058 226 493 <001 2
< 5| | >
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HER MNOexREBL=E HEQ

=@ Oénm 1 16 342" 40" 140 170 39" 176 122 489" a3 233" D 247 220 17 531" &
Log
& Corretations 252 <001 <001 165 031 001 080 225 <001 <001 020 021 013 028 247 <001
- Title 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Notes 116 1 356 202 2307 244" o078 288" 3" 156 250" 130 300" 2827 378" 363" 40"
@ Correlations
Loo 252 <001 044 021 05 441 004 <00 120 012 197 002 004 <001 <001 <001
(& Reliavility 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
g We 342" 356" 1 565 171 208" 226 2% 203 254" 242 344" 214" 223" 079 169 5117
B T Notes
<001 <001 <001 088 004 024 020 043 o011 015 <001 033 026 432 092 <001
& Scale: ALL VARIAE
@THIE 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
L Case Proces | 430" 202 565" 1 31" REC) 258 170 084 389" 308" 200" 061 368" 097 07 409"
Reliabilty Sta
g “emqng‘ o || =001 044 <001 <001 048 010 091 524 <001 002 016 544 <001 339 72 <001
B Log 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
(& Reliaviity 140 2307 171 33" 1 5117 559" 438" 507" 160 265" 434" 394" 490” 205" 325" 606"
F-1E) Title |
Notes HIRLH 021 088 <001 <001 <001 <001 <001 12 008 <001 <001 <001 003 <001 =001
&--{8 Scale: ALLVARIAE | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Title 170 244 288" 198 5117 1 688" 555" 465" 061 161 508" 529" 5107 3" 464" 610"
| Case Proces
091 015 004 048 <001 <001 <,001 <001 547 109 <,001 <001 <001 <,001 <001 <,001
g Reliability Sta
L& tem-Totalst: | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
+ELog 319" 078 226 285" 559" 688" 1 536 462" 187 264" 556 529" 5177 445" 468" 827
Reliabili
a @w: 001 441 024 010 <001 <001 <001 <00 062 008 <001 <001 <001 <001 <001 <001
(g Notes 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
=
48] Scale ALLVARIAE || 175 288" 233 170 434" 555" 536" 1 704" 024 274" 5447 553" 472" 636" 768" 645"
Title
% Case Proces ||_-080 004 020 081 <001 <001 <001 <001 813 006 <001 <001 <001 <001 <,001 <001
L& Reliability Sta | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
® L@ ttem-Total St | 127 an” 203" 064 507" 485" 162" 704" 1 034 230 434" 547" 350" 519" 708" 646"
L
o9 225 <001 043 524 <001 <001 <001 <001 735 021 <001 <001 <001 <001 <00 <001 .
< 5| |l >
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o T g = —
= & ™ fsz=s: =
=& Oépf‘ 176 208" 233" 170 1347 585" 536" 1 704" 024 274" 544" 553" 72" 636" 768" 648" =
og
{& coretations 080 004 020 091 <001 <001 <001 <001 813 008 <001 <001 <001 <001 <00 <001
Tile 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Notes 122 371 203 064 507 485 462 704 1 034 230 434 547 350 519 706 645
@ Correlations
Log 225 <001 043 524 <01 <001 <001 <001 735 021 <001 <001 <001 <001 <001 =001
{E Reliavility 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
) - - 0 0 - g - -
L‘g;s 489 156 254 369 160 061 187 024 034 1 506 232 211 27 167 011 453
fan =
o {E] scale: ALLVARIAE | <001 120 011 <001 12 547 062 813 735 <001 020 035 030 086 311 <001
@T\tle 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
g gaf_e;r:;;f 4307 2507 27 305" 265" 161 2647 ard” 230 506" 1 207 2547 352" 260" 257" 536"
eliability Sta
- tem-Total stz | <001 012 015 002 008 109 008 006 021 <001 003 011 <001 003 010 <001
8 Log 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
@ EQTDW‘\‘;W 233 130 sad” 240 434" s08”  ssst s aa” 232 297" 1 519" 542" aee” " enn”
Notes 020 197 <001 016 <001 <001 <001 <001 <001 020 003 <001 <001 <001 <,001 <001
B GSEE\E ALL VARIAE 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
5 c‘!; broces 21’ 300" 214" 061 304" 520" 529" 553" 547" 211" 254 519" 1 169" 610" 600" 623"
(& Reliavilty sta | 021 002 033 544 <001 <001 <001 <001 <001 035 011 <001 <001 <001 <00 <001
(& tem-Total St: | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
‘E ;”5‘1 sty 7 282" 223 368" 490” 510" 5177 472" 350" 17 357" 542" apg” 1 37" 442" 610"
eliabil
) Title 013 004 026 <001 <001 <001 <001 <001 <001 030 <001 <001 <001 001 <00 <001
i-{gh Notes 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
b SEI‘;‘:‘EL“’“R““ 200 ar5” 079 087 285" 314" s 63" 519" 167 260" ass” 10" w7 1 64" 612"
L5 Case Proces | 028 <001 432 339 003 <001 <001 <,001 <001 096 009 <,001 <001 001 <001 <,001
@RE\IE[}HWS‘E 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
B [ tem-Total stz |, 363" 169 037 325" e 468" 768" 706" o1t 267" 417 600" 442" 664" 1 615"
og
247 <001 032 T2 <0t <001 <001 <001 <001 911 010 <001 <001 <001 <001 <001 v
< > < >
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Hasil Uji Reliabilitas

1. Live Streaming

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Iltems

12

.937

2. Price Discount
Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha M of tems

B3z a

3. Impulsive Buying
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

848

[ of ltems

12




Hasil Uji Normalitas One-Sampel Kolmogorov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual
N 100
Normal Parameters2° Mean .0000000
Std. Deviation 8.16927619
Most Extreme Absolute .098
Differences Positive .053
Negative -.098
Test Statistic .098
Asymp. Sig. (2-tailed)® .020
Monte Carlo Sig. (2- Sig. .019
tailed)? 99% Confidence Lower Bound .015
Interval Upper Bound 022

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed

2000000.

Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Standardized

95

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 3.318 5.316 .624 534
live streaming .654 .132 .548 4.953 .000 .507 1.973
price discount .202 .203 .110 .997 .321 .507 1.973

a. Dependent Variable: impulsive buying



Hasil Uji Heteroskedastisitas

96

Scatterplot
Dependent Variable: impulsive buying
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Regression Standardized Predicted Value
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 3.318 5.316 .624 .534
live streaming .654 .132 .548 4.953 .000 .507 1.973
price discount .202 .203 .110 .997 .321 .507 1.973
a. Dependent Variable: impulsive buying
Hasil Uji T
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 3.318 5.316 .624 .534
live streaming .654 .132 .548 4.953 .000 .507 1.973
price discount .202 .203 .110 .997 .321 .507 1.973

a. Dependent Variable: impulsive buying
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Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 4362.820 2 2181.410 32.026 .000P
Residual 6606.970 97 68.113
Total 10969.790 99

a. Dependent Variable: impulsive buying

b. Predictors: (Constant), price discount, live streaming

Hasil Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 .6312 .398 .385 8.25307

a. Predictors: (Constant), price discount, live streaming

b. Dependent Variable: impulsive buying



