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ABSTRAK 

Muarti,        2017/17053025  : Pengaruh Price Discount dan Pendapatan 

terhadap Impulsive Buying pada Online Shop 

(Studi Kasus pada Tenaga Kependidikan di 

Universitas Negeri Padang). 

Pembimbing  : Tri Kurniawati, S.Pd, M.Pd 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh price discount dan 

pendapatan terhadap perilaku impulsive buying di online shop pada tenaga 

kependidikan di Universitas Negeri Padang. Jenis penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif dengan pendekatan asosiatif kausal. Sampel diambil menggunakan 

rumus Cochran dengan 97 responden dan dipilih dengan teknik purposive 

sampling. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang 

diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada tenaga kependidikan di Universitas 

Negeri Padang dengan kriteria sebagai berikut: 1) responden adalah tenaga 

kependidikan di Universitas Negeri Padang yang pernah berbelanja di online 

shop, 2) responden memiliki perilaku impulsive buying di online shop. Metode 

analisis yang digunakan adalah analisis regresi berganda dengan menggunakan 

SPSS versi 16. Hasil penelitian ini menunjukkan 1) price discount dan pendapatan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying di online shop pada 

tenaga kependidikan di Universitas Negeri Padang dilihat dari nilai sig. 

0,014<0,05. 2) price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulsive buying di online shop pada tenaga kependidikan di Universitas Negeri 

Padang dilihat dari nilai sig 0,004< 0,05.  3) pendapatan tidak berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap impulsive buying di online shop pada tenaga kependidikan 

di Universitas Negeri Padang dilihat dari nilai sig 0,764>0,0. 

Kata Kunci : Price Discount, Pendapatan, Impulsive Buying 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Indonesia tidak hanya menjadi salah satu negara dengan tingkat 

pertumbuhan penduduk terbesar di dunia, Indonesia juga merupakan negara 

dengan tingkat pengguna internet yang cukup tinggi. Berdasarkan survey 

yang dilakukan oleh APJII (Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia) 

tahun 2019 jumlah penggunaan internet di Indonesia tercatat sebesar 171,7 

juta jiwa atau ditaksir sekitar 65,8% dari total populasi penduduk Indonesia. 

Pengguna internet tersebut meningkat dari tahun sebelumnya yaitu sebesar 

10,2% atau 27,9 juta orang yang menggunakan internet (APJII, 2019). Hal 

ini menjadikan negara Indonesia sebagai target pasar  yang potensial bagi 

dunia bisnis untuk mengembangkan bisnis dan memasarkan produknya. 

Sementara itu, global web index (2019) yang disampaikan secara resmi 

oleh We Are Social mencatat bahwa Indonesia merupakan negara dengan 

tingkat pengguna e-commerce tertinggi di dunia, 96% pengguna internet di 

Indonesia pernah melakukan pencarian produk atau layanan untuk 

melakukan pembelian secara online. Sedangkan 91% pengguna internet 

pernah berkunjung ke toko retail online atau situs terkait, selain itu 90% 

pengguna internet juga melakukan pembayaran produk atau layanan online. 

Para pengguna internet melakukan pembayaran online dengan 

menggunakan ponsel sebesar 79% dan menggunakan laptop atau komputer 

sebesar 29%. Untuk lebih jelas data tersebut dapat dilihat dari gambar 

berikut ini: 
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 Gambar 1. Persentase pengguna internet di Indonesia yang pernah 

menggunakan E-commerce 

Sumber : databooks.co.id 

 

Berdasarkan fenomena yang terjadi tidak dapat kita pungkiri di zaman 

teknologi yang semakin canggih ini, kehidupan saat ini tidak dapat terlepas 

dari yang namanya internet dan ponsel pintar. Internet memiliki peran 

penting dalam semua aspek kehidupan manusia, salah satunya bidang bisnis. 

Pada saat ini para pelaku bisnis telah memanfaatkan peluang yang ada 

seperti melakukan inovasi baru dengan menggunakan metode pemasaran 

yang lebih modern. Dengan menggunakan teknologi informasi ini dinilai 

sangat efektif, efisien, dan tidak perlu mengeluarkan biaya yang besar dalam 

hal melakukan promosi, memperluas jangkauan penjualan produk, dan 

memperluas target pasar. Hal ini membuat penggunaan internet sebagai 

media bisnis dengan melakukan bisnis online shop atau dikenal juga dengan 

istilah e-commerce semakin berkembang. 

0 20 40 60 80 100

Melakukan pembayaran online (laptop/PC)

Melakukan pembayaran online (ponsel)

Membayar produk/layanan online

Berkunjung ke situs retail

Mencari produk/layanan untuk dibeli…

96% Pengguna internet di Indonesia pernah 

menggunakan e-commerce

Persen
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Menurut Harman dan Amir dalam Romindo et al (2019:2) e-

commerce adalah “suatu jenis dari mekanisme bisnis secara elektronik yang 

berfokus kepada transaksi bisnis berbasis individu dengan menggunakan 

internet sebagai media pertukaran barang atau jasa baik antara dua institut 

maupun institut dengan konsumen langsung”. Secara sederhana dapat 

dikatakan sebagai istilah yang digunakan untuk pembelian dan penjualan 

yang dilakukan dengan menggunakan teknologi informasi misalnya internet, 

dan media lain yang dapat mendukung terjadinya pemasaran secara online. 

Di Indonesia, aplikasi yang digunakan untuk melakukan belanja online 

sangat beragam misalnya, Shopee, Lazada, Bukalapak, Tokopedia, Blibli 

dan lain lain. Berikut ini merupakan 10 top e-commerce dengan pengunjung 

terbesar pada tahun 2020 yaitu: 

 

Gambar 2. 10 E-commerce dengan pengunjung terbesar pada tahun 

2020 

Sumber:databooks.co.id
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Berdasarkan gambar di atas, dapat kita lihat bahwa aplikasi online 

shop di Indonesia mengalami perkembangan yang sangat pesat, dimana 

Shopee berada pada urutan pertama pengunjung terbanyak dengan rata-rata 

pengunjung per bulan yaitu 129,3 juta, kemudian disusul dengan aplikasi 

online shop Tokopedia dengan rata-rata kunjungan per bulan sebanyak 

114,67 juta. Sementara itu, pada urutan kesembilan dan kesepuluh ada 

aplikasi online shop JD.ID dan Sociolla dengan rata-rata pengunjung per 

bulan sebanyak 4,16 juta dan 3,09 juta. Selain itu, dari gambar diatas dapat 

disimpulkan bahwa salah satu upaya yang dilakukan untuk meningkatkan 

keuntungan oleh perusahaan adalah dengan beralih melakukan inovasi baru 

menggunakan metode pemasaran yang lebih modern yaitu dengan online 

shop.   

Pada saat ini dapat kita lihat bahwa penjualan sudah banyak dilakukan 

dengan menggunakan media yang dapat mendukung terjadinya pemasaran 

secara online hal ini dilakukan karena adanya perubahan perilaku konsumen 

dalam berbelanja. Ditinjau dari http://money.kompas.com tahun 2017 Roy 

Mandey selaku ketua umum Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia, ia 

mengatakan bahwa masyarakat pada saat ini telah mengalami perubahan 

perilaku, khususnya dalam pola berbelanja dimana pada saat ini masyarakat 

lebih memilih melakukan transaksi secara online dari pada bertransaksi 

secara langsung. Terjadinya perubahan perilaku konsumen yang diiring 

dengan fenomena perkembangan zaman dan teknologi informasi menjadi 

http://money.kompas.com/
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peluang dan tantangan tersendiri bagi para pelaku bisnis. Oleh karena itu 

diperlukan strategi yang tepat agar dapat unggul dalam persaingan. 

Para pelaku bisnis online shop harus dapat memahami bagaimana 

perilaku konsumen pada saat ini, menurut Mowen dan Minor (2002:6) 

perilaku konsumen adalah suatu studi tentang unit pembelian (buying units) 

dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumen, dan 

pembuangan barang, jasa pengalaman, serta ide-ide. Dalam proses 

pembelian (buying proses), seorang konsumen selalu berhubungan dengan 

proses pertukaran (exchange process) sumber daya yang terjadi antara 

kedua bela pihak, yaitu antara konsumen dengan perusahaan atau antara 

kedua perusahaan pada saat ketika menghadapi situasi pembelian industrial.  

Salah satu perilaku konsumen yang perlu dipahami oleh para pebisnis 

online shop adalah perilaku impulsive buying. Pada saat ini aplikasi online 

shop menawarkan berbagai keuntungan kepada konsumen misalnya fitur 

gratis ongkir, fitur COD, Shopee Pay Later (fitur yang menawarkan 

pinjaman dana instan kepada konsumen atau kredit), fitur cashback dan 

voucher, shoopepay, shopee koin, dan lain lain. Begitu banyak kemudahan-

kemudahan yang ditawarkan bagi konsumen oleh online shop pada saat ini. 

Dengan demikian diharapkan konsumen akan memiliki perilaku konsumtif 

yang mengarah kepada terjadinya impulsive buying. Hal ini merupakan 

salah satu upaya yang dilakukan oleh online shop untuk meningkatkan 

keuntungannya, dengan membuat konsumen yang awalnya tidak tertarik 

menjadi tertarik dan melakukan pembelian sehingga terjadinya perilaku 
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impulsive buying, karena konsumen mengalami dorongan yang tiba-tiba dan 

tertarik untuk segera melakukan pembelian produk di luar kebiasaan 

pembeliannya (Utami, 2010:68). 

Dolliver dalam Xu dan Huang (2014:1293) baru baru ini, para peneliti 

menemukan bahwa hampir 60% pembelian online impulsif daripada 

pembelian offline. Sementara itu, Harris dalam Lim et al (2017:85) 

melakukan survei tentang perilaku pembelian impulsif terhadap konsumen 

di Amerika, hasil menunjukkan bahwa lebih dari 60% konsumen Amerika 

membeli barang yang tidak ada dalam daftar belanja mereka, yaitu 

terjadinya pembelian impulsif.  Hal ini menunjukkan bahwa pembelian 

impulsif yang dilakukan oleh konsumen sangat penting dan memiliki 

pengaruh yang besar terhadap keuntungan para pelaku bisnis. Menurut 

Ittaqullah et al (2020:1570) perilaku pembelian impulsif atau impulsive 

buying didefinisikan sebagai bentuk pembelian yang tidak direncanakan, 

sebagai akibat dari paparan stimulus dan diputuskan di tempat. Setelah 

melakukan pembelian, konsumen akan mengalami reaksi emosional atau 

kognitif. Dengan kata lain pembelian impulsif dapat didefinisikan sebagai 

keputusan pembelian yang dibuat oleh konsumen tanpa perencanaan atau 

niat pembelian.  

Kemudian, Rook dalam Atulkar dan Kesari (2018) mengatakan bahwa 

pembelian impulsif terjadi hanya setelah individu pertama kali mengalami 

dorongan untuk membeli secara impulsif, dibuat oleh pengecer melalui 

kegiatan pemasaran sensorik, serta tampilan produk yang menarik, desain 
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toko, harga, skema promosi, kegiatan pengemasan dan penjualan di semua 

kategori produk. Menurut Muruganantham dan Bhakat (2013:156) ada 

beberapa faktor yang mempengaruhi implusive buying yaitu faktor 

eksternal; Store characteristic, Sales promotion, Employee or attendants, 

Presence of peers and family, Perceived crowding, Sensory stimulation, 

Shopping channel, Self-service technology, dan Retail merchandising), 

faktor internal ; Impulsiveness, Enjoyment, Hedonis, Fashion, Emotions, 

Normative evaluation, Variety seeking, Self identity, dan Product 

involvement. Faktor situasi dan keterkaitan produk ; Time available, Money 

available, Product characteristics, Fashion product, dan New product. Dan 

faktor demografis, sosial budaya ; Gender, Age, Income, Socioeconomic, 

dan Cultures. 

Salah satu faktor eksternal yang mempengaruhi impulsive buying 

adalah promosi penjualan, bentuk promosi penjualan ini bisa dilakukan 

salah satunya dengan price discount. Banyaknya aplikasi online shop yang 

ada membuat persaingan semakin ketat salah satu upaya yang dapat 

dilakukan oleh online shop untuk menghadapi persaingan yaitu dengan 

melakukan promosi penjualan, begitu banyak bentuk promosi penjualan 

yang dilakukan oleh online shop salah satunya yaitu price discount. Dengan 

adanya price discount terhadap produk yang ditawarkan diharapkan dapat 

menarik perhatian konsumen dan mendorongnya untuk segera melakukan 

pembelian. Berikut ini merupakan bentuk-bentuk price discount yang 
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dilakukan oleh online shop sebagai salah satu upaya untuk memenangkan 

persaingan yaitu: 

 

 

Gambar 3. Bentuk-bentuk price discount yang ditawarkan kepada 

konsumen oleh online shop. 

 

Dari gambar diatas dapat kita simpulkan bahwa begitu banyak bentuk 

promosi penjualan yang dilakukan oleh online shop, salah satu upaya yang 

dapat dilakukan oleh perusahaan untuk dapat menarik perhatian konsumen 

dan meningkatkan keuntungan adalah dengan melakukan price discount. 

Online shop sudah menawarkan berbagai price discount mulai dari gratis 

ongkir, diskon 30%, 50%, 75%, sampai diskon hingga 99% dari harga 

normal. Menurut Ittaqullah et al (2020:1569) Diskon harga adalah strategi 

promosi penjualan dimana pelanggan ditawarkan produk yang sama dengan 
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harga yang lebih rendah. Selanjutnya, Belch dan Belch dalam Ittaqullah et 

al (2020:1570) menjelaskan bahwa promosi diskon harga memberikan 

beberapa keuntungan antara lain dapat memicu konsumen untuk membeli 

dalam jumlah besar, mengantisipasi promosi pesaing, dan mendukung 

perdagangan dalam jumlah yang besar. Sementara itu, Xu dan Huang (2014) 

dalam studi penelitiannya terhadap mahasiswa fakultas Bisnis di universitas 

Cina menyatakan bahwa diskon harga sebagai variabel sangat memicu 

terjadinya pembelian impulsif secara online untuk produk yang ditawarkan, 

diskon harga menghasilkan niat konsumen yang lebih besar untuk 

pembelian impulsif online, tentunya hal ini berdampak positif bagi para 

pelaku bisnis online shop. Berdasarkan uraian dan hasil penelitian tersebut 

peneliti memilih diskon harga sebagai variabel yang akan diteliti sebagai 

faktor yang mempengaruhi terjadinya impulsive buying pada online shop.  

Selain faktor eksternal yaitu price discount perilaku implusive buying 

juga dipengaruhi oleh faktor demografi, salah satu faktor demografi yang 

mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian yang 

mengarah kepada terjadinya perilaku impulsive buying adalah pendapatan. 

Robain (2012:1) mengatakan bahwa pola konsumsi setiap orang berbeda. 

Perbedaan tersebut tergantung kepada kebutuhannya dan juga dapat diukur 

dengan pendapatan yang diperolehnya. Biasanya, pola konsumsi orang yang 

berpendapatan tinggi cenderung lebih besar dari pada mereka yang 

berpendapatan rendah. Hal ini disebabkan karena seseorang yang 

berpendapatan tinggi mereka cenderung akan memenuhi segala kebutuhan 
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maksimal hidupnya, sedangkan mereka yang berpendapatan rendah 

cenderung sekedar dapat memenuhi kebutuhan minimal bagi keperluan 

hidupnya.  

Menurut Yadav dan Mishra (2017:18) mengatakan bahwa demografi 

konsumen (jenis kelamin, usia, pendidikan, status perkawinan, pendapatan 

ekonomi, dan lain-lain) memainkan peran penting dalam kasus pembelian 

impulsif. Pendapatan merupakan sumber daya beli yang penting. Jadi, pola 

pembelian orang berbeda dengan tingkat pendapatan yang berbeda (Ramya 

dan Ali, 2016:80). Selanjutnya, Mohammed dalam Desai (2018) 

mengatakan bahwa ketika seorang konsumen membawa banyak uang baik 

itu uang tunai atau kartu, mereka akan menghabiskan banyak uang dan 

membeli komoditas yang tidak mereka butuhkan sejak awal. Dengan kata 

lain, ketersediaan uang datang dengan perasaan positif pada pembeli dan ini 

mengarah kepada pembelian yang tidak direncanakan. 

Kemudian, Desai (2018) mengemukakan bahwa pendapatan 

konsumen adalah faktor penentu dalam hal perilaku konsumen di berbagai 

pembelian di seluruh papan. Dalam berbagai tingkat pendapatan, mudah 

untuk membedakan perbedaan pilihan yang dibuat sehubungan dengan pola 

pembelian. Misalnya, di kalangan kelas menengah, keputusannya murni 

bertumpu pada utilitas sementara di sisi lain orang dengan pendapatan tinggi 

akan mendasarkan keputusan mereka pada fitur dan desain produk setiap 

kali mereka melakukan pembelian. 
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Pada saat ini perilaku impulsive buying merupakan suatu fenomena 

yang banyak ditemukan pada berbagai macam status sosial masyarakat. 

Mulai dari kalangan mahasiswa, dosen, guru, pengusaha, pedagang, 

karyawan, pria ataupun wanita (Ratna dan Nasrah, 2015:200). Diantara 

status sosial yang rentan untuk melakukan impulsive buying adalah 

karyawan atau tenaga kependidikan. Menurut Salbiyah dan Mahardhika 

(2017: 85) tenaga kependidikan adalah pegawai yang diangkat oleh 

pimpinan universitas yang terdiri dari tenaga penunjang akademik, 

pelaksanaan administratif, dan yang memenuhi syarat sebagai pegawai. 

Dalam menjalankan status sosialnya tenaga kependidikan kerap 

dituntut untuk dapat menyesuaikan diri dengan lingkungan sosialnya. Untuk 

itu para tenaga kependidikan perlu untuk memenuhi kebutuhan hidupnya 

untuk menyesuaikan diri terhadap lingkungan sosial tersebut. Baik dari segi 

sarana dan prasarana penunjang kerja maupun dari segi penampilan. Dengan 

pendapatan yang diperoleh tenaga kependidikan dapat memenuhi kebutuhan 

tersebut. Namun dalam memenuhi kebutuhannya seringkali terjebak dalam 

perilaku konsumtif. Oleh karena itu, tenaga kependidikan merupakan salah 

satu konsumen yang berpotensi untuk melakukan perilaku impulsive buying. 

Selanjutnya melihat berbagai fitur dan keuntungan yang ditawarkan oleh 

online shop membuat aktivitas untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

semakin efektif dan efisien sehingga hal ini akan dapat menyebabkan 

munculnya perilaku impulsive buying. 
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Berdasarkan observasi yang telah penulis lakukan di Universitas 

Negeri Padang, peneliti melihat banyaknya tenaga kependidikan di 

Universitas Negeri Padang yang mengakses online shop pada waktu luang 

dan melakukan pembelian produk secara online. Fenomena ini membuat 

penulis tertarik untuk meneliti perilaku impulsive buying yang terjadi pada 

tenaga kependidikan di Universitas Negeri Padang. Menurut peneliti, 

karyawan atau tenaga kependidikan merupakan salah satu konsumen yang 

berpotensi untuk melakukan pembelian secara impulsive karena melihat 

fasilitas yang diberikan oleh Universitas seperti jaringan Wi-Fi yang sangat 

mendukung untuk melakukan pembelian secara online, selain itu karyawan 

juga memiliki waktu luang yang lebih banyak untuk mengakses online shop 

dibandingkan civitas akademik yang lainnya. 

Dalam penelitian ini penulis berfokus kepada price discount dan 

pendapatan yang mengarah kepada terjadinya perilaku konsumen impulsive 

buying pada online shop. Penulis memilih online shop karena semakin 

berkembangnya e-commerce dari waktu ke waktu dan banyaknya konsumen 

yang mengunjungi online shop setiap bulannya, banyaknya aplikasi yang 

ditawarkan untuk melakukan online shop akan berdampak kepada semakin 

ketatnya persaingan bisnis. Selain itu, perkembangan zaman dan teknologi 

informasi juga berpengaruh terhadap lingkungan bisnis misalnya strategi 

pemasaran yang digunakan misalnya dengan berinovasi melakukan 

pemasaran secara online. Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian tentang pengaruh price discount dan 
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pendapatan terhadap impulsive buying pada Online shop. Maka judul yang 

akan penulis teliti adalah “Pengaruh Price Discount dan Pendapatan 

terhadap Impulsive Buying pada Online shop”. 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah dan fenomena yang ada, maka penulis 

mengidentifikasi masalah dalam penelitian ini sebagai berikut : 

1. Terjadinya persaingan yang cukup ketat dalam bisnis e-commerce, yang 

disebabkan oleh semakin berkembangnya zaman teknologi dan informasi. 

2. Berdasarkan hasil penelitian terdahulu, sebagian besar pembelian yang 

dilakukan oleh konsumen terlibat dalam perilaku impulsive buying. Hal ini 

sangat penting untuk dipahami oleh para pelaku bisnis agar dapat 

meningkatkan keuntungan. 

3. Seiring berkembangnya zaman dan teknologi informasi membuat perilaku 

konsumen semakin kompleks. Oleh karena itu, diperlukan strategi yang 

tepat untuk dapat menarik perhatian konsumen dan memenangkan 

persaingan. 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah diatas, agar 

pembahasan nantinya tertata dan terarah maka diberikan batasan masalah yaitu 

hanya membahas mengenai pengaruh price discount dan pendapatan terhadap 

impulsive buying pada Online shop dimana studi kasusnya pada tenaga 

kependidikan di Universitas Negeri Padang. 
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D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang dan batasan masalah di atas, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh price discount dan pendapatan terhadap impulsive 

buying pada Online shop? 

2. Bagaimana pengaruh price discount terhadap impulsive buying pada 

Online shop? 

3. Bagaimana pengaruh pendapatan terhadap impulsive buying pada Online 

shop? 

E. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah penulis kemukakan, adapun 

tujuan dari penelitian ini antara lain: 

1. Menganalisis pengaruh price discount dan pendapatan terhadap 

impulsive buying pada Online shop. 

2. Menganalisis pengaruh price discount terhadap impulsive buying pada 

Online shop. 

3. Menganalisis pengaruh pendapatan terhadap impulsive buying pada 

Online shop. 

F. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Secara Teoritis 

a) Penelitian ini nantinya diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 

pengembangan ilmu, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

sumbangan pikiran dan menambah wawasan dan ilmu pengetahuan yang 
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berkaitan dengan pengaruh price discount dan pendapatan terhadap 

impulsive buying pada Online shop. 

b) Bagi peneliti selanjutnya, sebagai sumbangan referensi dalam melakukan 

penelitian yang sejenis. 

c) Bagi para pelaku bisnis sebagai informasi pengetahuan dan pertimbangan 

bagaimana price discount dan pendapatan berpengaruh terhadap 

impulsive buying pada Online shop. 

2. Manfaat Secara Praktis 

a) Bagi peneliti sebagai tambahan ilmu pengetahuan dan wawasan yang 

berhubungan dengan price discount, pendapatan, dan impulsive 

buying, serta salah satu syarat untuk menyelesaikan pendidikan S1 

guna mendapatkan gelar Sarjana Pendidikan Ekonomi Universitas 

Negeri Padang 

b) Bagi mahasiswa, sebagai pengetahuan tentang impulsive buying pada 

online shop, dengan adanya penelitian ini mahasiswa diharapkan dapat 

mengetahui bagaimana pengaruh price discount dan pendapatan 

terhadap impulsive buying pada Online shop. 

c) Bagi para pelaku bisnis, penelitian ini dapat menjadi informasi serta 

pertimbangan dalam pengambilan kebijakan yang tepat untuk penentu 

keputusan penerapan strategi yang tepat pada bisnis yang akan 

dijalankan khususnya e-commerce. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan dan hasil penelitian yang telah dilakukan 

maka dapat ditarik kesimpulan pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Secara bersama-sama price discount dan pendapatan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap perilaku impulsive buying di online shop 

pada tenaga kependidikan di Universitas Negeri Padang. Artinya 

semakin tinggi pendapatan seseorang dan semakin besar serta 

beragamnya price discount yang diberikan oleh online shop maka 

semakin besar tingkat impulsive buying yang dilakukan oleh konsumen. 

2. Price discount memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulsive buying di online Shop pada tenaga kependidikan di 

Universitas Negeri Padang. Artinya ini menunjukkan bahwa price 

discount mempengaruhi impulsive buying di online shop, sehingga 

semakin besar/tinggi discount harga yang diberikan oleh online shop 

maka semakin besar pula tingkat impulsive buying yang akan 

dilakukan. 

3. Pendapatan perbulan tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulsive buying di online shop pada tenaga kependidikan di 

Universitas Negeri Padang. artinya jika pendapatan tenaga 

kependidikan di Universitas Negeri Padang tinggi belum tentu memiliki 

perilaku impulsive buying di online shop. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas, maka dapat 

diajukan saran-saran sebagai berikut:  

1. Pihak online shop diharapkan tetap dapat mempertahankan price 

discount dan meningkatkan price discount yang diberikan. Karena hal 

ini dapat mendorong konsumen untuk melakukan impulsive buying 

yang akan berdampak terhadap keuntungan yang diperoleh. 

2. Online shop diharapkan tetap dapat mempertahankan harga produk 

yang beragam. Sehingga dapat dijangkau oleh semua kalangan baik itu 

rumah tangga yang memiliki pendapatan tinggi maupun rumah tangga 

yang memiliki pendapatan rendah. 

3. Karena terdapat banyak faktor yang mempengaruhi perilaku impulsive 

buying, sementara penelitian ini hanya berfokus kepada dua variabel 

saja yaitu price discount dan pendapatan. Maka untuk peneliti 

selanjutnya disarankan untuk meneliti variabel lain karena penelitian ini 

hanya berkontribusi 6,7% saja dan selebihnya 93,3% dipengaruhi oleh 

variabel lain diluar penelitian ini. 

4. Sampel dalam penelitian ini adalah tenaga kependidikan di Universitas 

Negeri Padang dan tidak mewakili populasi pembelian online yang 

beragam. Untuk penelitian selanjutnya dapat melakukan penelitian 

dengan sampel lain yang dapat mewakili beragamnya populasi 

pembelian online yang beragam. 
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