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Abstract

The aim of this research is to analyze the influence of lifestyle, discounts and service features on the impulsive buying interest
og ShopeePay E-Wallet users on Shopee E-Commerce among students. In this research, lifestyle, discounts and service
features are considered as variables that can influence impulsive online shopping behavior. This research uses quantitative
methodology and is included in the correlational research category. Data was collected through questionnaires distributed to
student users of ShopeePay. The research results show that lifestyle, discounts dan service features have a significant and
positive effect on consumers’ tendency to make impulsive purchases. It is hoped that the suggestions that can be drawn from
this research will provide marketers and e-wallet service providers with a better understanding of the factors that can influence
impulse buying decisions and help develop strategies that successfully attract customer.

Keywords: Lifestyle, Discounts, Service Features, Impulse Buying Interest, E-Wallet, ShopeePay, E-Commerce,
Students

Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh gaya hidup, diskon dan fitur layanan terhadap minat pembelian
impulsif pengguna E-Wallet ShopeePay pada E-Commerce Shopee di kalangan mahasiswa. Dalam penelitian ini, gaya hidup,
diskon dan fitur layanan dipertimbangkan sebagai variabel yang dapat mempengaruhi perilaku belanja online secara impulsif.
Penelitian ini menggunakan metodologi kuantitatif dan masuk dalam kategori penelitian korelasional. Data dikumpulkan
melalui kuisioner yang disebarkan kepada mahasiswa pengguna ShopeePay. Hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya
hidup, diskon dan fitur layanan berpengaruh signifikan dan positif terhadap kecenderungan konsumen dalam melakukan
pembelian secara impulsif. Saran yang dapat diambil dari penelitian ini diharapkan akan memberikan pemahaman yang lebih
baik kepada pemasar dan penyedia layanan dompet elektornik tentang faktor-faktor yang dapat memengaruhi keputusan
pembelian impulsif dan membantu mengembangkan strategi yang berhasil menarik pelanggan.

Kata Kunci: Gaya Hidup, Diskon, Fitur Layanan, Minat Pembelian Impulsif, E-Wallet, ShopeePay, E-Commerce,
Mahasiswa.

PENDAHULUAN

Revolusi industri 4.0 menandai transisi menuju transformasi digital dalam berbagai aspek kehidupan,
termasuk manufaktur dan aktivitas sehari-hari melalui pengembangan teknologi canggih seperti kecerdasan
buatan, perdagangan digital, teknologi finansial, dan penggunaan robot. Pemerintah, industri dan lembaga
pendidikan terus beradaptasi dengan revolusi ini untuk memanfaatkan peluang pertumbuhan ekonomi dan
meningkatkan daya saing global [1]. Perkembangan teknologi yang pesat mempengaruhi berbagai aspek
kehidupan mahasiswa, mengubah gaya hidup mereka di bidang ekonomi, sosial, budaya dan pendidikan. Internet
telah menjadi platform utama untuk bisnis dalam mempromosikan dan memasarkan produk atau layanan, serta
memudahkan akses ke rekening bank, transaksi dan pengiriman uang. Kemunculan dan perkembangan internet
adalah bukti nyata dari perkembangan di bidang teknologi komunikasi dan informasi [2].

Dengan adanya koneksi internet, semua orang di dunia ini mampu berkomunikasi dan berbagi data. Saat
ini, orang tidak hanya menggunakan internet untuk keperluan pribadi, tetapi juga sangat dibutuhkan oleh
perusahaan besar dan pemilik bisnis. Karena dari koneksi internet menjadikan media sosial telah berkembang dari
hanya alat komunikasi menjadi alat yang membantu proses bisnis [3]. Segala sesuatu dari yang paling sederhana
hingga yang paling rumit dapat dilakukan dan dikendalikan melalui internet, termasuk pemasaran produk oleh
perusahaan. Salah satu manfaat internet adalah mendukung kegiatan ekonomi dan membantu perkembangan
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bisnis [4]. Pengguna internet di Indonesia terus meningkat dengan cepat, sehingga penting bagi pemerintah dan
penyedia layanan untuk menjaga dan mengembangkan infrastruktur internet yang memadai. Artinya, populasi di
Indonesia semakin terampil dalam menggunakan internet [3].

Mahasiswa merupakan salah satu kelompok pengguna internet yang signifikan. Mereka tidak hanya
menggunakan internet untuk keperluan akademik, tetapi juga untuk kegiatan sehari-hari termasuk berbelanja
secara online, E-Commerce sendiri juga dapat disebut sebagai perdagangan elektronik yang dapat diartikan
dengan jaringan komunikasi untuk digunakan sebagai proses bisnis [6]. Dengan menggunakan pemasaran digital,
penjual dapat mempromosikan barang ke banyak konsumen dengan jangkauan pemasaran yang cukup luas.
Selain itu, pemasaran secara digital dapat mengurangi biaya iklan, terutama biaya untuk melakukan promosi [7].
E-Wallet atau dompet digital menjadi alat pembayaran yang semakin populer di kalangan mahasiswa karena
menawarkan kemudahan dan kenyamanan [8]. ShopeePay, sebagai salah satu layanan E-Wallet yang
berkembang pesat di Indonesia, banyak digunakan oleh mahasiswa untuk transaksi di platform E-Commerce
Shopee. Namun, kemudahan dan berbagai fitur layanan yang ditawarkan oleh ShopeePay dapat mendorong
perilaku pembelian impulsif di kalangan mahasiswa [9]. Beberapa konsumen mungkin tidak menyadari bahwa
menggunakan uang digital dapat menghasilkan pembelian impulsif dan bahkan melebihi batas budget,
menunjukkan dampak positif dari kenyamanan dan insentif yang ditawarkan oleh ShopeePay.

Minat pembelian impulsif adalah pembelian barang atau jasa secara impulsif yang dipicu oleh pertimbangan
emosional dan terjadi dengan cepat setelah pembeli dihadapkan pada informasi tentang suatu produk atau
komersial yang menarik perhatian [10]. Mahasiswa dihadapkan dengan gaya hidup modern, mendorong mereka
untuk mengikuti perkembangan zaman dan memenuhi kebutuhan yang semakin meningkat, yang pada akhirnya
dapat mendorong pembelian impulsif tanpa disadari [11]. Penjual sering kali menerapkan potongan harga, yang
kadang dapat disebut sebagai diskon, sebagai strategi untuk mendorong pembelian secara impulsif dari
pelanggan. Secara umum, diskon merupakan pemotongan harga oleh penjual kepada pembeli dari harga standar
produk dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan, baik berupa produk ataupun jasa [12]. Mutu produk yang
disediakan untuk pelanggan dan memiliki daya tarik tertentu untuk menarik pelanggan dikenal sebagai fitur
layanan. Membangun kepercayaan konsumen sebelum konsumen melakukan transaksi adalah salah satu fitur
layanan yang paling penting [13]

Perilaku minat pembelian seseorang bersifat beragam, dipengaruhi oleh preferensi, persepsi, kebutuhan
dan keinginan yang bervariasi dalam berbagai demografi. Perilaku minat pembelian impulsif ini dipengaruhi oleh
beberapa faktor, di antaranya gaya hidup, diskon yang ditawarkan dan fitur layanan E-Wallet itu sendiri. Oleh
karena itu, penting untuk mengkali bagaimana gaya hidup, diskon dan fitur layanan memengaruhi kecenderungan
konsumen untuk melakukan pembelian impulsif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh gaya hidup, diskon dan fitur layanan secara parsial dan simultan terhadap minat beli
impulsif sehubungan dengan fenomena yang diamati yaitu pengguna E-Wallet ShopeePay pada E-Commerce
Shopee di kalangan mahasiswa

METODE

Penelitian ini menggunakan metode korelasional, dimana penelitian ini menganalisis hubungan sebab
akibat antara variabel independen seperti gaya hidup, diskon dan fitur layanan dengan variabel dependen yaitu
minat pembelian impulsif. Jumlah populasi penelitian ini tidak terhingga, dengan sampel penelitian adalah 100
responden yang ditentukan menggunakan rumus Lemeshow. Kriteria responden dalam penelitian ini adalah
mahasiswa yang aktif menggunakan E-Wallet ShopeePay dalam berbelanja online pada E-Commerce Shopee.
Teknik pengambilan sampel penelitian ini menggunakan purposive sampling. Metode pengumpulan data
menggunakan kuisioner yang di sebarkan secara online dengan mengirimkan google form kepada responden
yang sesuai dengan kriteria. Angket dinilai dengan menggunakan skala Likert. Penelitian ini menggunakan uiji
asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, uiji koefisien determinasi dan uji hipotesis yang diolah dengan alat
bantu SPSS 25.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Data Responden

Mahasiswa di Kota Kediri yang menggunakan E-Wallet ShopeePay tentu tidak terhingga namun
dengan rumus Lemeshow dapat ditemukan jumlah sampel dengan subjek pada penelitian ini responden
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harus memenuhi kriteria yang telah ditetapkan oleh peneliti yaitu 1) pengguna E-Wallet ShopeePay, 2)
berstatus mahasiswa, 3) pengguna E-Commerce Shopee, 4) melakukan transaksi pembayaran produk
menggunakan E-Wallet ShopeePay.

Berikut merupakan data responden berdasarkan karakteristiknya:

Tabel 1. Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase
1 Laki-laki 30 30%
2 Perempuan 70 70%

Sumber : Data primer diolah, 2024
Berdasarkan tabel tersebut, responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak 30orang dan perempuan
sebanyak 70 orang. Hal tersebut dapat diidentifikasikan bahwa kecenderungan mahasiswa di Kota Kediri yang
menggunakan E-Wallet ShopeePay sebagai alat transaksi pembayaran produk dan jasa adalah perempuan.

Tabel 2. Karakteristik Responden Berdasarkan Status Mahasiswa

Status Mahasiswa Jumlah Responden Persentase
Mahasiswa akif 100 100%
Sumber: Data Primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel tersebut, 100 responden merupakan mahasiswa aktif. Hasil tersebut menunjukkan
bahwa responden sesuai dengan kriteria yang sudah ditentukan untuk mengisi kuisioner penelitian.

Tabel 3. Karakteristik Responden Berdasarkan Pengguna ShopeePay

Pengguna ShopeePay  Jumlah Responden Persentase
Pengguna ShopeePay aktif 100 100%
Sumber: Data primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel tersebut, 100 responden merupakan mahasiswa yang aktif menggunakan ShopeePay.
Hal tersebut menunjukkan bahwa responden memenuhi kriteria yang telah ditetapkan untuk mengisi kuisioner
penelitian.
Uji Validitas

Uji Validitas adalah pengujian yang memiliki tujuan untuk dapat memastikan bahwa data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah data yang valid. Berikut adalah tabel hasil uji validitas:

Tabel 4. Hasil Uji Validitas

Gaya Hidup (X1)

Nilai Signifikansi Hasil
X111 0,637 Valid
X1.1.2 0,796 Valid
X1.21 0,885 Valid
X122 0,745 Valid
X1.31 0,821 Valid
X1.3.2 0,915 Valid

Diskon (X2)

Nilai Signifikansi Hasil

X211 0,835 Valid
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X2.1.2 0,952 Valid

X221 0,894 Valid

X2.2.2 0,944 Valid

X2.3.1 0,910 Valid

X2.3.2 0,878 Valid
Fitur Layanan (X3)

Nilai Signifikansi Hasil
X3.1.1 0,796 Valid
X3.1.2 0,850 Valid
X3.2.1 0,639 Valid
X3.2.2 0,779 Valid
X3.3.1 0,800 Valid
X3.3.2 0,829 Valid
X3.4.1 0,845 Valid
X3.4.2 0,851 Valid

Minat Pembelian Impulsif (Y)

Nilai Signifikansi Hasil

Y1.1 0,685 Valid

Y1.2 0,811 Valid

Y2.1 0,635 Valid

Y2.2 0,801 Valid

Y3.1 0,695 Valid

Y3.2 0,768 Valid

Y4.1 0,742 Valid

Y4.2 0,864 Valid

Sumber: Data Primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel 4 diatas menunjukkan bahwa nilai riwng masing-masing item pernyataan di atas melebihi
nilai rae yaitu sebesar 0,443 yang menunjukkan taraf validitas instrument. Oleh karena itu, seluruh item
pernyataan dalam instrument penelitian dinyatakan valid
Uji Reliabelitas

Uji reliabelitas dapat dilakukan setelah validitas instrument dipastikan terlebih dahulu. Uji reliabelitas
bertujuan untuk mengetahui apakah variabel yang digunakan benar-benar bebas dari kesalahan meskipun telah
diuji berkali-kali. Berikut adalah tabel hasil uji reliabelitas:

Tabel 5. Hasil Uji Reliabelitas

Variabel Nilai Cronbach’s Alpha Hasil
Gaya Hidup 0,907 Reliabel
Diskon 0,959 Reliabel
Fitur Layanan 0,954 Reliabel
Minat Pembelian Impulsif 0,885 Reliabel

Sumber: Data primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel 5 diatas, terlihat bahwa seluruh penelitian dinyatakan reliabel karena mendapatkan nilai
di atas 0,70.
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan pada langkah pertama uji asumsi klasik. tujuannya untuk mengetahui apakah data
yang digunakan terdistribusi secara normal. Uni normal probability plots merupakan uji normalitas yang digunakan
dalam penelitian untuk menilai kualitas data yang digunakan dalam penelitian.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Minat Pembelian Impulsif
10

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Sumber: Data primer diolah, 2024
Gambar 1. Hasil Uji Normal Probability Plots

Hasil uji normalitas menggunakan probability plots dapat menunjukkan bahwa data yang dianalisis
berdistribusi normal, yang ditunjukkan oleh titik-titik atau data yang tersebar berimpit disekitar garis diagonal dan
mengikuti arah garis diagonal, sehingga model regresi ini memenuhi asumsi normalitas.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah terjadi ketidaksamaan variance yang sama
antar variabel bebas. Terjadi atau tidak heteroskedastisitas bisa di deteksi dengan grafik scatterplot dimana ketika
tanpa membuat pola, titik-titik tersebut tersebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y maka data yang
digunakan tidak saling memiliki variance yang sama.

Scatterplot

Dependent Variable: Minat Pembelian Impulsif

Regression Studentized Residual
L]
'

Regression Standardized Predicted Value

Sumber: Data primer diolah, 2024
Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Dari hasil uji heteroskedastisitas dengan grafik scatterplots terlihat bahwa titik-titik yang tersebar di atas
dan di bawah 0 pada sumbu adalah acak dan tidak membuat pola tertentu. Dengan demikian diketahui tidak
terdapat gejala heteroskedastisitas pada model regresi.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah ada korelasi antara variabel yang digunakan. Data

dapat dikatakan bebas mulikolinearitas apabila nilai VIF kurang dari 10 dan apabila nilai folerance diatas 0,10.

Tabel 6. Hasil Uji Multikolinearitas

Tolerance VIF
Constant
X1 0,699 1.430
X2 0,380 2.629
X3 0,331 3.024

Sumber: Data primer diolah, 2024
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Dari hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa nilai VIF masing-masing variabel yaitu gaya hidup
sebesar 1.430, diskon sebesar 2.629 dan fitur layanan sebesar 3.024 hasil ini menunjukkan nilai VIF lebih kecil
dari 10. Selanjutnya, nilai tolerance masing-masing variabel yaitu gaya hidup sebesar 0,699, diskon sebesar 0,380,
fitur layanan sebesar 0,331 hasil ini menunjukkan bahwa nilai tolerance lebih besar dari 0,10. Dengan demikian,
data yang digunakan dalam penelitian tidak menunjukkan tanda-tanda multikolinearitas antar variabel independen
dalam mdel regresi ini.

Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya)
berkorelasi dalam model regresi linier. Regresi tanpa autokorelasi dianggap sebagai model regresi yang baik.
Pada penelitian ini autokorelasi ditentukan dengan menggunakan nilai Durbin-Watson (DW-Test). Model regresi
yang baik adalah dengan rumus dU<dW<4-dU, sehingga dapat diartikan sebagai model regresi tanpa autokorelasi
positif dan negatif.

Tabel 7. Uji Autokorelasi

R Nilai R Square  Nilai Adjusted R Square  Nilai Durbin-Watson
0,821 0,674 0,664 1.917
Sumber: Data primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel 7 diatas menunjukkan skor dari Durbin-Watson adalah sebesar 1.917. nilai tersebut akan
dibandingkan dengan nilai tabel Durbin-Watson menggunakan nilai signifikan 5%, diketahui dalam penelitian ini
dengan jumlah sampel (n)=100 dan jumlah variabel independen 3 (k=3), maka tabel Durbin-Watson didapatkan
batas atas (dU) 1,73. Berdasarkan tabel 7 diketahui nilai DW=1.917 lebih besar dari Du=1,73 dan kurang dari 4-
1,73 (4-dU)=2,27 dan menghasilkan nilai 1,70<1.917<2,27 sehingga dapat dinyatakan model regresi dari
penelitian ini bebas dari autokorelasi baik positif maupun negatif.

Analisis Regresi Linier Berganda

Pada penelitian ini, menggunakan analisis regresi linier berganda. Regresi linier berganda bertujuan untuk
menghitung nilai koefisien regresi untuk menentukan validitas hipotesis. Analisis menggunakan taraf signifikansi
sebesar 5%, berikut adalah hasil uji regresi linier berganda:

Tabel 8. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

B Std. Error Beta
Constant 3.336 3.175
X1 0,321 0,080 0,281
X2 0,568 0,133 0,403
X3 0,273 0,101 0,274

Sumber: Data primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel 8 di atas, maka didapat rumus persamaan regresi linier berganda seperti berikut:
Y =3.336+0,321X1+ 0,568X2 + 0,273X3 + e

Dari hasil persamaan tersebut dapat disimpulkan bahwa setiap peningkatan variabel gaya hidup X sebesar
1 satuan, maka minat pembelian impulsif (Y) akan naik sebesar 0,321 satuan, setiap peningkatan variabel diskon
X2 sebesar 1 satuan maka minat pembelian impulsif (Y) akan naik sebesar 0,568 satuan, setiap peningkatan
variabel fitur layanan (Xs) sebesar 1satuan maka minat pembelian impulsif (Y) akan naik sebesar 0,273 satuan.
Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R?)

Uji koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh kemampuan dalam menerangkan
variasi variabel independen dengan variabel dependen. Uji koefisien determinasi ini dilihat dari nilai R Square.
Berikut hasil uji koefisien determinasi dalam penelitian ini:
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Tabel 9. Hasil Adjusted R?

R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
0,821 0,674 0,664 3.152
Sumber: Data primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel 9 dapat diketahui bahwa nilai Adjusted R? adalah sebesar 0,664 seperti yang dapat
diamati. Hal ini menunjukkan bahwa variabel dependen (minat beli impulsif) dapat dijelaskan oleh variabel
independen gaya hidup, diskon dan fitur layanan sebesar 66,4% , sedangkan sisanya sebesar 33,6% dijelaskan
oleh variabel yang tidak dipertimbangkan dalam penelitian ini.

Uji Hipotesis
Uji-t (Parsial)

Tujuan pengujian ini adalah untuk menunjukkan apakah variabel independen dalam penelitian mempunyai
pengaruh secara parsial yang signifikan terhadap variabel dependen. Nilai signifikansi tersebut dapat digunakan
untuk mengetahui hubungan antara kedua variabel. Jika nilai signifikansinya kurang dari 0,05 maka ada hubungan
secara parsial antar variabel. Berikut hasil uji-t dalam penelitian ini;

Tabel 10. Hasil Uji-t

Unstandaridized Coefficient  Standaridized Coefficient

- Nilai

B Std. Error Beta Nilai T Signifikan
Constant 3,336 3,175 1,051 0,296
X1 0,321 0,80 0,281 4,033 0,000
X2 0,568 0,133 0,403 4,264 0,000
X3 0,273 0,101 0,273 2,701 0,008

Sumber: Data ptimer diolah, 2024

Hasil penguijian uji-t pada tabel 10 dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Pengaruh variabel gaya hidup (X1) tehadap minat pembelian impulsif
Diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000, nilai tersebut lebih kecil dari 0,05, maka Ho ditolak dan H, diterima,
artinya variabel gaya hidup secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap minat pembelian impulsif.
2. Pengaruh diskon (X2) terhadap minat pembelian impulsif
Diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000, nilai tersebut lebih kecil dari 0,05, maka Ho ditolak dan H, diterima,
artinya variabel diskon secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap minat pembelian impulsif.
3. Pengaruh fitur layanan (X3) terhadap minat pembelian impulsif
Diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,008, nilai tersebut lebih kecil dari 0,05, maka Ho ditolak dan H, diterima,
artinya variabel fitur layanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian impulsif.
Uji-F (Simultan)
Uji-F dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui bagaimana korelasi antar variabel independen
terhadap variabel dependen. Berikut hasil penguijian Uji-F dapat dilihat pada tabel 11

Tabel 11. Hasil Uji-F

Mean Square F Sig
657,563 66,166 0,000
9,938

Sumber: Data primer diolah, 2024
Berdasarkan hasil Uji-F pada tabel 11, diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000, nilai tersebut lebih kecil

dari 0,05, maka hipotesis Hy ditolak dan H, diterima. Artinya, variabel gaya hidup, diskon dan fitur layanan secara
simultan berpengaruh secara signifikan terhadap minat pembelian impulsif.
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Pembahasan
Pengaruh Gaya Hidup terhadap Minat Pembelian Impulsif

Hasil uji-t pada tabel 10 menunjukkan bahwa nilai probabilitas variabel gaya hidup berada di bawah taraf
signifikan yaitu 0,000<0,05. Hal ini menunjukkan bahwa gaya hidup mempunyai pengaruh yang besar terhadap
minat pembelian impulsif. Dari hasil penguijian regresi juga terlihat bahwa variabel gaya hidup memperoleh nilai
positif, yang berarti terdapat hubungan searah antara gaya hidup dengan minat pembelian impulsif. Artinya,
mahasiswa dengan gaya hidup tertentu cenderung memiliki minat pembelian impulsif yang lebih tinggi.

Dari temuan ini, dapat disimpulkan bahwa gaya hidup yang diterapkan oleh individu, terutama mahasiswa
memainkan peran penting dalam menentukan kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian impulsif.
Penawaran yang menarik, promosi dan kemudahan akses platform E-Commerce menjadi faktor yang semakin
memperkuat korelasi ini. Oleh karena itu, pemahaman yang mendalam mengenai bagaimana gaya hidup
memengaruhi perilaku konsumen dapat membantu pemasar dalam merancang strategi pemasaran yang efekif,
terutama dalam memanfaatkan platform online yang sedang berkembang pesat.

Apabila dihubungkan dengan tanggapan responden, banyak respon yang setuju bahwa gaya hidup tertentu
merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi minat pembelian impulsif. Hal ini dimungkinkan karena E-
Commerce Shopee menyediakan banyak produk dan memperhatikan pelayanan, terutama dalam hal kemudahan
pembayaran. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian lain yang menunjukkan bahwa gaya hidup memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kecenderungan minat pembelian impulsif [14].

Pengaruh Diskon Terhadap Minat Pembelian Impulsif

Hasil uji-t pada tabel 10 menunjukkan bahwa nilai probabilitas variabel diskon berada di bawah taraf
signifikan yaitu 0,000<0,05. Oleh karena itu, diskon berdampak besar pada keinginan masyarakat untuk
melakukan pembelian impulsif. Variabel diskon pada hasil uji regresi mempunyai nilai positif yang menunjukkan
adanya hubungan searah antara diskon dengan minat pembelian impulsif. Artinya, semakin banyak diskon yang
diberikan melalui pengguna E-Wallet ShopeePay pada platform E-commerce Shopee, maka semakin meningkat
pula minat pembelian impulsif para konsumen.

Dari temuan ini, dapat disimpulkan bahwa diskon yang ditawarkan melalui E-Wallet ShopeePay memainkan
peran penting dalam meningkatkan minat pembelian impulsif konsumen di platform E-Commerce Shopee. Promosi
dan penawaran diskon yang menarik menjadi faktor yang memperkuat korelasi ini, sehingga pemahaman yang
lebih mendalam tentang bagaimana diskon memengaruhi perilaku konsumen dapat membantu pemasar dalam
merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. Hal ini juga menunjukkan pentingnya integrasi antara promosi
diskon danteknologi pembayaran digital untuk memaksimalkan potensi penjualan impulsif.

Adapun jika dihubungkan dengan tanggapan responden, banyak respon setuju bahwa dengan adanya
diskon bagi pengguna E-Wallet ShopeePay saat berbelanja pada E-Commerce Shopee mendorong mereka untuk
melakukan pembelian impulsif. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang menunjukkan
bahwa diskon berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap kecenderungan konsumen dalam melakukan
minat pembelian impulsif [15].

Pengaruh Fitur Layanan Terhadap Minat Pembelian Impulsif

Hasil uji-t pada tabel 10 menunjukkan bahwa nilai probabilitas variabel fitur layanan berada di bawah taraf
signifikansi yaitu 0,008<0,05. Oleh karena itu, elemen layanan memainkan peran utama dalam memenaruhi
kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian impulsif. Variabel karakteristik fitur layanan pada hasil uji
regresi mempunyai nilai positif yang menunjukkan adanya hubungan searah antara karakteristik fitur layanan
dengan minat pembelian impulsif. Artinya, bahwa semakin baik dan bervariasi fitur layanan yang disediakan oleh
E-Wallet ShopeePay, maka akan semakin meningkatkan volume minat pembelian impulsif.

Dari temuan ini, dapat disimpulkan bahwa peningkatan kualitas dan variasi fitur layanan pada E-Wallet
ShopeePay memainkan eran penting dalam meingkatkan minat pembelian impulsif konsumen di platform E-
Commerce Shopee. Layanan yang responsive dan relevan dapat memperkuat korelasi ini, sehingga pemahaman
yang mendalam mengenai pengaruh fitur layanan terhadap perilaku konsumen dapat membantu pemasar dalam
merancang strategi pemasaran yang lebih efektif. Pentingnya fitur layanan yang mudah digunakan dan bervariasi
menunjukkan bahwa inovasi dalam layanan digital dapat menjadi kunci untuk memaksimalkan potensi penjualan
impulsif di era digital ini.

Sesuai dengan hasil jawaban responden, banyak yang memberikan respon positif dan setuju bahwa
kemudahan fitur layanan yang dirasakan saat ini mendorong konsumen untuk melakukan pembelian impulsif. Hal
tersebut dimungkinkan karena pihak E-Wallet ShopeePay selalu responsif terhadap kebutuhan penggunanya,
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menyediakan fitur yang relevan dan memudahkan proses transaksi. Hasil ini sejalan dengan hasil penelitian yang
menunjukkan bahwa fitur layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat pembelian impulsif [16].
Pengaruh Gaya Hidup, Diskon dan Fitur Layanan Terhadap Minat Pembelian Impulsif

Berdasarkan hasil uji-F pada tabel 11 diperoleh bahwa probabilitas variabel gaya hidup, diskon dan fitur
layanan lebih kecil dari taraf signifikan yaitu 0,000<0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa kombinasi
aspek gaya hidup, diskon dan fitur layanan secara simultan dapat berpengaruh signifikan terhadap minat
pembelian impulsif. Nilai koeifisien determinasi (Adjusted R?) sebesar 66,4% menunjukkan bahwa 66,4% variasi
dalam minat pembelian impulsif dapat dijelaskan oleh ketiga variabel yaitu gaya hidup, diskon dan fitur layanan,
sementara sisanya 33,6% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak dikaji dalam penelitian ini.

Kecenderungan mahasiswa dalam membuat keputusan pembelian tanpa perencanaan yang matang
menunjukkan bahwa gaya hidup, diskon dan fitur layanan dapat mempengaruhi minat pembelian impulsif,
sehingga pemasar dapat merancang strategi yang lebih efektif untuk meningkatkan penjualan. Dengan
memanfaatkan gaya hidup konsumen, memberikan diskon yang menarik dan menawarkan fitur layanan yang
memudahkan transaksi, E-Wallet ShopeePay akan dapat terus meningkatkan minat pembelian impulsif di
kalangan mahasiswa.

Berdasarkan hasil tersebut, E-Wallet ShopeePay senantiasa memperhatikan kebutuhan penggunanya
terutama pengguna yang masih berstatus mahasiswa. Banyaknya diskon, potongan ongkir hingga kemudahan
fitur layanan dalam bertransaksi menggunakan E-Wallet ShopeePay secara signifikan dapat meningkatkan minat
pembelian impulsif. Hasil ini selaras dengan teori minat pembelian impulsif yang menjelaskan bahwa faktor-faktor
seperti diskon dan kemudahan layanan dapat memengaruhi dan mendorong konsumen untuk dapat memilih
produk atau jasa tanpa pertimbangan yang matang, lalu membelinya secara tiba-tiba tanpa perencanaan
sebelumnya [17].

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh gaya hidup, diskon dan fitur layanan terhadap minat
pembelian impulsif pengguna E-Wallet ShopeePay pada platform E-Commerce Shopee di kalangan mahasiswa.
Berdasarkan analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan, penelitian ini menyimpulkan bahwa gaya hidup,
diskon dan fitur layanan masing-masin memiliki pengaruh positf dan signifikan terhadap minat pembelian impulsif
secara parsial. Secara simultan, gaya hidup, diskon dan fitur layanan berkontribusi secara signifikan terhadap
minat pembelian impulsif dengan nilai koefisien determinasi sebesar 66,4%. Ini menunjukkan bahwa ketiga
variabel tersebut secara bersama-sama menjelaskan sebagian besar variasi dalam minat pembelian impulsif di
kalangan mahasiswa.

Mahasiswa dengan gaya hidup tertentu cenderung lebih sering melakukan pembelian impuslif, didukung
oleh beragam produk dan kemudahan pembayaran yang ditawarkan oleh Shopee .Promosi dan penawaran diskon
yang menarik juga terbukti meningkatkan minat mahasiswa untuk melakukan pembelian tanpa perencanaan
sebelumnya. Selain itu, fitur layanan yang mudah digunakan dan relevan dengan kebutuhan pengguna turut
mendorong minat pembelian impulsif di kalangan mahasiswa.

Penelitian ini menghasilkan implikasi yang mencakup aspek teoritis dan praktis. Secara teoritis, temuan ini
mendukung teori-teori perilaku konsumen dan pemasaran digital, serta membuka peluang bagi penelitian lebih
lanjut dengan variabel dan populasi yang berbeda. Secara praktis, hasil penelitian ini dapat dimanfaatkan oleh
Shopee dan penyedia layanan E-Wallet ShopeePay untuk menawarkan lebih banyak diskon, meningkatkan fitur
layanan, dan merancang strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran berdsarkan pemahaman tentang gaya hidup
penggunaa.

Untuk pengembangan lebih lanjut, disarankan agar penelitian selanjutnya mencakup populasi yang lebih
luas, menyeluruh dan beragam, tidak hanya terbatas pada mahasiswa, untuk memperoleh gambaran yang lebih
menyeluruh mengenai pengaruh gaya hidup, diskon dan fiturlaanan terhadap minat pembelian impulsif pada
berbagai kelompok dengan berbagai latar belakang.
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