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Abstrak 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 
Diskon terhadap Keputusan Pembelian, untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 
Impulse Buying Terhadap Keputusan Pembelian, dan untuk mengetahui dan 
menganalisis pengaruh Diskon dan Impulse Buying terhadap Keputusan Pembelian 
Online Shop Shopee baik secara parsial maupun simultan pada Mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Pendekatan yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif dan asosiatif. Populasi da-
lam penelitian ini adalah Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muham-
madiyah Sumatera Utara sebanyak 4.562 orang dari tahun 2015-2018 yang masih aktif 
sedangkan sampel yang memenuhi kriteria penarikan sampel pengamatan yang dil-
akukan berjumlah 98 orang dengan menggunakan Teknik accidental sampling atau sam-
pel kebetulan yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat 
digunakan sampel. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan teknik 
wawancara dan angket. Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan Uji 
Asumsi Klasik, Regresi Berganda, Uji Hipotesis (Uji t dan Uji F), dan Koefisien Determi-
nasi. Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan program software SPSS (Sta-
tistic Package for the Social Sciens) versi 22.00. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa 
secara Parsial Diskon berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan Impulse 
Buying ada pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Secara Simultan Diskon dan Im-
pulse Buying berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian sehingga terdapat pengaruh 
signifikan antara diskon dan impulse buying dengan keputusan pembelian. 

Kata Kunci: Keputusan Pembelian, Diskon, Impulse Buying 
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1. PENDAHULUAN 
Perkembangan teknologi zaman sekarang ini semakin pesat, baik di Negara 

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

Shopee adalah aplikasi Market place online untuk transaksi jual beli dengan 
mudah dan cepat. Shopee menawarkan berbagai macam produk-produk mulai 
dari produk fashion, elektronik, bahkan sampai dengan produk untuk kebutuhan 
sehari-hari. Shopee juga hadir dalam bentuk aplikasi mobilephone untuk memu-
dahkan penggunanya dalam melakukan kegiatan belanja online tanpa harus 
membuka website melalui perangkat komputer. 

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

2. METODE 

Pada penelitian ini penulis menggunakan pendekatan kuantitatif dan aso-
siatif. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan teknik wa-
wancara dan angket. Teknik analisis data  dalam penelitian ini menggunakan Uji 
Asumsi Klasik, Regresi Linear Berganda, Uji Hipotesis ( Uji t dan Uji f ), dan 
Koefisien Determinasi.pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan pro-
gram software SPSS (Statistic Package for the Social Science). Populasi dalam 
penelitian ini adalah semua Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Muhammadiyah Sumatera Utara sebanyak 4.562 dari tahun 2015-2018 yang 
masih aktif. Sampel ditetatpkan sebesar 98 orang dengan menggunakan teknik 
accidental sampling atau sampel kebetulan yaitu siapa saja yang secara kebetu-
lan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sampel. ‘ 
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian 
Uji Asumsi Klasik 

Dalam regressi liniear berganda yang dikenal dengan beberapa asumsi 
klasik regressi berganda atau dikenal dengan BLUE (Best Linear Unbias Estima-
tion). Pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan untuk mengidentifikasi 
apakah model regressi merupakan model yang baik atau tidak. Ada beberapa 
pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan untuk mengidentifikasi 
apakah model regressi merupakan yang baik atau tidak. Ada beberapa pengujian 
asumsi klasik tersebut yaitu normalitas, multikolinearitas dan heterokedastistas. 
Normalitas 

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

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas 

 
Multikolieneritas  

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui apakah dalam model re-
gresi ditemukan adanya korelasi yang tinggi diantaranya variabel bebas, dengan 
ketentuan, Bila Tolerence < 0,1 atau sama dengan VIF > 5 maka terdapat masa-
lah multikolinearitas yang serius. Bila Tolerence > 0,1 atau sama dengan VIF < 5 
maka tidak terdapat masalah multikolinearitas. Dengan SPSS maka dapat di-
peroleh hasil uji multikolinearitas sebagai berikut : 

Tabel 1. Hasil Uji Multikolinearitas 
Coefficients

a 

Model
 Collinearity Statistics

 

Tolerance
 

VIF
 

1
 

(Constant) 
    

Diskon .979 1.021 

Impulse Buying .979 1.021 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai VarianceInflation Fac-
tor (VIF) untuk variabel diskon(X1) sebesar 1,021 dan variabel impulse buying 
(X2) sebesar 1,021. Dari masing-masing variabel independen memiliki nilai yang 
lebih kecil dari nilai 5. Demikian juga nilai Tolerence pada variabel diskon (X1) 
sebesar 0,979 dan variabel impulse buying (X2) sebesar 0,979. Dari masing-
masing variabel nilai tolerance lebih besar dari 0,1 sehingga dapat disimpulkan 
bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas antara variabel independen yang di 
indikasikan dari nilai tolerance setiap variabel independen lebih besar dari 0,1 

dan nilai VIF lebih kecil dari 5. 
Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model re-
gresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pengama-

tan yang lain. Untuk mengetahui apakah terjadi atau tidak terjadi heterokedastis-
itas dalam model regresi penelitian ini, analisis yang dilakukan adalah dengan 
metode informal.Metode informal dalam pengujian heterokedastisitas yakni 
metode grafik dan metode Scatterplot. Dasar analisis yaitu Jika ada pola tertentu, 

seperti titik-titik membentuk suatu  pola yang teratur maka telah terjadi heteroke-
dastisitas. Jika tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar tidak teratur, 
maka tidak terjadi heterokedastisitas. Dengan SPPS versi 22.00 maka dapat di-
peroleh hasil uji heterokedastisitas sebagai berikut : 

Gambar 2 Hasil Uji Heterokedastisitas 

 
Bentuk gambar diatas, dapat dilihat bahwa penyebaran residual adalah tidak 

teratur dan tidak membentuk pola. Hal tersebut dapat dilihat pada titik-titik atau 
plot yang menyebar. Kesimpulan yang bisa diambil adalah bahwa tidak terjadi 
heterokedastisitas. 
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Regresi Linier Berganda 
Model regresi linier berganda yang digunakan adalah keputusan pembelian 

sebagai variabel dependen dan diskon dan impulse buying sebagai variabel in-
dependen.Dimana analisis berganda berguna untuk mengetahui pengaruh dari 
masing-masing variabel dependen terhadap variabel independen. Berikut hasil 
pengelolaan data dengan menggunakan SPSS. 

Tabel 2. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
Coefficients

a
 

Model
 

Unstandardized Coeffi-
cients

 
Standardized Coeffi-

cients t Sig. 

B
 

Std. Error
 

Beta 

1
 

(Constant) 
44.689 4.733   9.442 .000 

Diskon .442 .108 .374 4.083 .000 

Impulse 
Buying 

.117 .046 .233 2.538 .013 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Hasil tersebut dimasukkan  kedalam  persamaan regresi linier berganda se-
hingga diketahui persamaan berikut : 

Y = 44,689 + 0,442 (Diskon) + 0,117 (Impulse Buying) 
Keterangan : 

Konstanta sebesar 44,689 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel inde-
penden dianggap konstanta pada mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. β1 sebesar 0,442 dengan arah hub-
ungan positif menunjukkan bahwa apabila Diskon mengalami kenaikkan 1% 
maka akan diikuti oleh peningkatan Keputusan Pembelian 1% sebesar 0,442 
dengan asumsi variabel independen lainnya dianggap konstan. β2 sebesar 0,117 
dengan arah hubungan positif menunjukkan bahwa apabila Impulse Buying 
mengalami kenaikkan 1% maka akan diikuti oleh kenaikkan Keputusan 
Pembelian1%sebesar 0,177 dengan asumsi variabel independen lainnya diang-
gap konstan. 
Pengujian Hipotesis 
Uji t (Uji Parsial) 

Berdasarkan hasil pengelolaan data dengan SPSS versi 22.00 maka di-
peroleh hasil uji statistik t sebagai berikut: 

Tabel 3. Hasil Uji Statistik (Uji-T) 
Coefficients

a
 

Model
 

Unstandardized Coeffi-
cients

 
Standardized Coeffi-

cients t Sig. 

B
 

Std. Error
 

Beta 

1
 

(Constant) 
44.689 4.733   9.442 .000 

Diskon .442 .108 .374 4.083 .000 

Impulse 
Buying 

.117 .046 .233 2.538 .013 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Hasil pengujian statistik 1 pada tabel diatas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
Pengaruh Diskon (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

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

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,000 sedang 
taraf signifikan α yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000 ≤ 
0,05, sehingga H0 di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara diskon-
dengan keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas 
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara. 

Pengaruh Impulse Buying (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)  
Bedasarkan tabel diatas diperoleh t hitung untuk variable impulse buying  

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

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,013 sedang 
taraf signifikan α yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,013 < 
0,05, sehingga H0 di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara impulse 
buying dengan keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa 

fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara. 
Uji Signifikan Simultan (Uji F) 

Uji F atau juga disebut uji signifikan serentak dimaksudkan untuk melihat 
kemampuan menyeluruh dari variabel bebas yaitu diskon dan impulse buying 

untuk dapat atau menjelaskan tingkah  laku atau keragaman variabel terikat yaitu 
keputusan pembelian. Uji F juga dimaskud untuk mengetahui apakah semua var-
iabel memiliki koefisien regresi sama dengan nol. Berdasarkan hasil pengolahan 
data dengan program  SPSS versi 22.00, maka diperoleh hasil sebagai berikut : 

Tabel 4. Hasil Uji Simultan (Uji-F) 
ANOVA

a
 

Model
 Sum of 

Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 

1
 

Regression 
207.595 2 103.797 13.318 .000

b
 

Residual 740.405 95 7.794     

Total 948.000 97       

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

Bedasarkan tabel diatas diperoleh f hitung untuk variable Diskon dan 
impulse buying sebesar 13,318 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2-1 
(98-2-1=95), di peroleh f tabel 3,09. Jika f hitung > f tabel maka didapat pengaruh 
yang signifikan antara X1 dan X2 terhadap Y, demikian juga sebaliknya jika f hi-
tung < f tabel maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara X1 dan X2 
terhadap Y, didalam hal ini f-hitung = 13,318 > f-tabel = 3,09. Ini berarti pengaruh 
positif antara diskon dan impulse buying terhadap keputusan pembelian online 
shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas 
muhammadiyah sumatera utara. 
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Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas f yakni sig adalah 0,000 sedang 
taraf signifikan α yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000 < 
0,05, sehingga H0 di tolak ini berarti ada pengaruh positif yang signifikan antara 
diskon dan impulse buying terhadap keputusan pembelian online shop shopee 

pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah 
sumatera utara. 
Koefisien Determinasi (R-Square) 

Koefisien determinasi ini berfungsi untuk mengetahui persentase besarnya 
pengaruh variabel independen dan variabel dependen yaitu dengan mengakuad-
ratkan koefisien yang ditemukan.Dalam penggunannya, koefisien determinasi ini 
dinyatakan dalam  persentase (%). Untuk mengetahui sejauh mana kontribusi 
atau persentase diskon dan impulse buying terhadap keputusan pembelian 

online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas 
muhammadiyah sumatera utara.maka dapat diketahui melalui uji determinasi. 

Tabel 5. Hasil Uji Determinasi 
Model Summary

b 

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

1 .468
a
 .219 .203 2.79173 

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

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai R sebesar 0,468 atau 46,8% yang 
berarti bahwa hubungan antara keputusan pembelian dengan variabel bebasnya, 
yaitu diskon dan impulse buying adalah erat. Pada nilai R-Square dalam 
penelitan ini sebesar 0,219 yang berarti 21,9% variasi dari keputusan pembelian 
dijelaskan oleh variabel bebas yaitu diskon dan impulse buying. Sedangkan si-

sanya 78,1% dijelaskan oleh varibel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
Nilai R-Square (R2) atau koefisien determinasi dalam penelitian ini yaitu sebesar 
0,203 yang berarti 20,3% keputusan pembelian online shop mahasiswa fakultas 
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara dapat dijelaskan 
oleh diskon dan impulse buying. Sedangkan 79,7% dapat dijelaskan oleh faktor-
faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Kemudian standard error of the estimated artinya mengukur variabel dari 
nilai yang diprediksi. Standard error of the estimated disebut juga standar diviasi. 
Standard error of the estimated dalam penelitian ini adalah sebesar 2,79173 di-
mana semakin kecil standar deviasi berarti model semakin baik dalam mempred-
iksi keputusan pembelian. 
Pembahasan 
Pengaruh Diskon Terhadap Keputusan Pembelian 

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan pada konsumen dengan 
batas waktu yang sudah ditentukan. Keputusan pembelian merupakan kepu-
tusan konsumen untuk membeli suatu produk setelah sebelumnya memikirkan 
tentang layak tidaknya membeli produk itu dengan mempertimbangkan informasi-
informasi yang di ketahui dengan realitas tentang produk itu setelah melihat 
langsung.  Berdasarkan hasil penelitian diatas antara diskon terhadap keputusan 
pembelian online shop shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Muahammadiyah Sumatera Utara thitung sebesar 4,083 sedangkan 
ttabel sebesar 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,000 ≤ 0,05 berarti 
H0 ditolak dan Ha diterima yang menunjukkan bahwa secara parsial ada 
pengaruh signifikan diskon terhadap keputusan pembelian online shop shopee 
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pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muahammadiyah 
Sumatera Utara 

Hal ini menunjukkan bahwa diskon mampu meningkatkan keputusan 
pembelian. Dimana diskon yang diberikan oleh online shop shopee terhadap 
mahasiswa sesuai dengan kemampuan mahasiswatersebut untuk dapat membeli 
barang tersebut. 
Pengaruh Impulse Buying Terhadap Keputusan Pembelian 

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

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

Berdasarkan hasil penelitian diatas antara impulse buying terhadap 

keputusan pembelian online shop shopee pada mahasiswa fakultas ekonomi dan 
bisnis universitas muahammadiyah sumatera utara diperoleh thitung sebesar 2,538 
sedangkan ttabel sebesar 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,013 ≤ 
0,05 berarti H0 ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hasil tersebut didapat kes-
impulan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima yang menunjukkan bahwa secara par-
sial berpengaruh signifikan impulse buying terhadap keputusan pembelian online 
shop shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Muahammadiyah Sumatera Utara. 
Pengaruh Diskon dan Impulse Buying Secara Bersama-sama Terhadap 
Keputusan Pembelian 

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan pada konsumen dengan 
batas waktu yang sudah ditentukan. Impulse buying adalah sikap konsumen 

tanpa sadar dalam pembelian suatu produk tanpa berpikir terlebih dahulu atau 
tanpa rencana tidak memikirkan akibatnya. 

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

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh Diskon dan 
Impulse Buying terhadap Keputusan Pembelian online shop shopee pada 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unoversitas Muhammadiyah Sumatera 
Utara. Dari uji ANOVA (Analysis Of Varians) pada tabel diatas didapt Fhitung sebe-
sar 13,318 sedangkan Ftabel diketahui sebesar 3,09. Berdasarkan hasil tersebut 
dapat diketahui bahwa tingkat signifikan sebesar 0,000 ≤ 0,05 sehingga H0 di-
tolak dan Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel diskon dan impulse 
buying secara bersama-sama berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian online shop shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Unoversitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 
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4. KESIMPULAN 
Secara parsial diketahui bahwa diskon memiliki pengaruh positif dan signif-

ikan terhadap keputusan pembelian online shop pada mahasiswa fakultas 
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara Secara parsial 
diketahui bahwa impulse buying ada memiliki pengaruh positif dan signifikan ter-
hadap keputusan pembelian online shop pada mahasiswa fakultas ekonomi dan 
bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara. Secara simultan diketahui 
bahwa diskon dan impulse buying memiliki pengaruh positif yang signifikan ter-

hadap keputusan pembelian online shop pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.  
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