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Penelitian ini ditujukan dalam rangka mengkaji
pengaruh potongan harga dan e-service quality terhadap
impulsive buying pada platform Shopee Live. Penelitian
menggunakan metode kuantitatif dengan 140 responden yang
dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Variabel
independennya mencakup potongan harga (X1) dan e-service
quality (X2), sementara variabel dependen adalah impulsive
buying (Y). Data dikumpulkan melalui kuesioner digital
berbasis Google Forms dengan skala Likert. Uji validitas dan
reliabilitasnya mengindikasikan instrumen yang
dipergunakan memenuhi standar. Temuan analisis regresi
linier berganda mengungkapkan, potongan harga (X1)
memengaruhi positif dan signifikan terhadap impulsive
buying dengan nilai \(t\)-hitung sebesar 10,196 (p<0,05). e-
service quality (X2) juga menunjukkan pengaruh signifikan,
dengan nilai \(t\)-hitung sebesar 15,449 (p<0,05). Uji
simultan (F) mengindikasikan, dua variabelnya secara
bersamaan memberikan kontribusi sebesar 67,2% terhadap
impulsive buying. Penelitian ini menegaskan pentingnya
strategi promosi, seperti potongan harga dan peningkatan
kualitas layanan elektronik, dalam mendorong perilaku
belanja impulsif pada platform e-commerce. Hasil ini
harapannya bisa dijadikan acuan untuk perusahaan dalam
rangka mengoptimalkan program promosi dan kualitas
layanan guna meningkatkan pengalaman konsumen.

Kata Kunci: Potongan Harga, E-Service Quality, Impulsive
Buying, Shopee Live

ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of price discounts
and e-service quality on impulsive buying behavior on the
Shopee Live platform. The research employs a quantitative
method with 140 respondents selected using purposive
sampling techniques. The independent variables consist of
price discounts (X1) and e-service quality (X2), while the
dependent variable is impulsive buying (Y). Data were
collected through a digital questionnaire distributed via
Google Forms using a Likert scale. Validity and reliability
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tests confirmed that the research instruments were valid and
reliable. The multiple linear regression analysis revealed
that price discounts (X1) have a positive and significant effect
on impulsive buying, with a ttt-value of 10.196 (p<0.05). E-
service quality (X2) also showed a significant effect, with a
ttt-value of 15.449 (p<0.05). Simultaneous (F) tests
demonstrated that these variables collectively contributed
67.2% to impulsive buying. This research highlights the
importance of promotional strategies, such as price
discounts and enhanced e-service quality, in driving
impulsive buying behavior on e-commerce platforms. The
findings are expected to serve as a reference for companies
to optimize promotional programs and service quality to
enhance customer experience.

Keyword: Price Discount, E-Service Quality, Impulsive
Buying, Shopee Live
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PENDAHULUAN

Masa sekarang yang memasuki revolusi industri 4.0, kita melihat pergeseran menuju
dunia yang serba online, di mana internet menjadi alat utama untuk semua operasi dan proses
produksi. Smartphone memungkinkan kita melakukan banyak hal dan aktivitas di internet,
membuat dan mencari informasi sangat mudah. Ini tidak diragukan lagi bisa cepat dan tepat,
dan tak perlu menghabiskan banyak tenaga dan waktu. Industri perdagangan termasuk aspek
yang kini mengalami perkembangan besar akibat manfaat internet. Zidan & Nugroho., (2023),
menjabarkan, transaksi jual beli bisa dipermudah dengan tak memedulilkan batasan waktu atau
tempat. Perdagangan elektronik, ataupun e-commerce, termasuk cara bisnis menggunakan

Internet.

Irawati dan Prasetyo (2021) mengatakan bahwa peningkatan e-commerce di Indonesia
berasal dari pengaruh jumlah pengguna smartphone dan internet yang makin besar. Penjual
yang tidak memiliki toko fisik dapat memasarkan barang mereka melalui jangkauan pasar yang
luas. Akibatnya, pedagang dapat memanfaatkan era digital untuk menjalankan operasi bisnis
mereka. Menurut Atmojjo dan Widodo (2022), beberapa faktor yang menarik pelanggan untuk
menggunakan platform e-commerce termasuk kemudahan akses, banyak pilihan produk, dan
fleksibilitas pembayaran dan pengiriman.
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Untuk meningkatkan penjualan dalam e-commerce, berbagai taktik digunakan, seperti
program promosi khusus yang dilangsungkan tiap bulannya saat tanggal kembar. Menurut
Ariyanti dan Setyo Iriani (2022), kegiatan ini diharapkan dapat meningkatkan daya tarik e-
commerce. Pada hari spesial event, pelanggan berkecenderungan membeli barang secara im-
pulsive buying saat tada tawaran dan potongan harga yang memikat. Oleh karena itu, perilaku
impulsive buying yang kerap dialami pelanggan saat evet tertentu bisa dijadikan kesempatan

penjual mempromosikan produknya untuk mendorong jumlah transaksinya.

Shopee adalah platform e-commerce terkenal yang berkembang pesat di Indonesia dan
Asia Tenggara, termasuk Taiwan. Shopee yang diluncurkan pada tahun 2015, memiliki layanan
yang disesuaikan untuk memenuhi kebutuhan di setiap area operasionalnya. Belanja online
yang praktis, aman, dan cepat, platform ini yang didukung oleh jaringan logistik yang
terpercaya dan sistem pembayaran yang terpercaya. Shopee terus mengembangkan inovasi dan
berbagai fitur unggulan setiap hari untuk menjadikan belanja online lebih mudah, murah, dan
menyenangkan. Visi ini diwujudkan melalui inovasi dan berbagai fitur unggulan yang terus
dikembangkan setiap hari (Shopee.ac.id, 2023). Berdasarkan databoks, 2023

Shopee 2.35 Miliar

Tokopedia 1.25 Miliar

Lazada 762.4 Juta

Elibli 3374 Juta

Bukalapak 168.2 Juta

O.

1 Miliar 2 Miliar 3 Milia

kunjungan situs

Gambar 1: Grafik E-commerce 2023
Sumber : Databoks.katadata.co.id, 2023

Shopee mencatatkan diri sebagai platform e-commerce marketplace yang mempuny
total pengunjung paling tinggi di Indonesia selama 2023. Selama periode Januari sampai
Desember 2023, Shopee mencapai sekira 2,3 miliar kunjungan, jauh melampaui kompetitor-
nya. Selain itu, Shopee juga mencatat kenaikan pengunjung terbesar, dengan melalui kenaikan
mencapai 41,39% secara year-to-date (ytd) dalam periode tersebut.

Platform ini menawarkan beragam produk, dari yang bersifat kebutuhan pokok hingga

sekunder. Mirip dengan pusat perbelanjaan pada umumnya, Shopee menghadirkan produk-
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produk yang sebagaimana tren dan gaya hidup yang sedang marak. Produk yang ditawarkan
mencakup berbagai kategori, seperti kebutuhan rumah tangga, produk kecantikan, perangkat
elektronik, hingga layanan digital seperti pulsa, paket data, pembayaran tagihan listrik (baik
prabayar maupun pascabayar), BPJS Kesehatan, BPJS Ketenagakerjaan, PDAM, dan TV
kabel. Penawaran ini dapat berubah sewaktu-waktu sesuai kebijakan Shopee. Kategori produk
terpopuler di Shopee adalah Fashion dan Aksesoris, yang menyumbang 49% dari total
penjualan. Disusul oleh kategori Beauty dan Body Care dengan kontribusi 41%, diikuti oleh
Gadget dan Elektronik sebesar 35%. Kategori Health dan Hygiene menyumbang 28%, semen-
tara kategori Travel dan Leisure mencatat kontribusi terkecil sebesar 5%. (Kataboks.-
katadata.ac.id, 2024).

Shopee aktif menawarkan berbagai promo menarik dengan harapan dapat menarik
perhatian konsumen untuk lebih sering mengunjungi platformnya. Salah satu fitur yang
dimiliki Shopee adalah Shopee Live, yang membuat penjualnya bisa melakukan kegiatan
streaming langsung dan melakukan promosi toko serta produknya kepada pengunjung.
Pengunjung bisa berinteraksi secara langsung bersama penjual dalam waktu nyata, guna
mendapatkan informasi mendalam dan lengkap terkait prodk yang diinginkan dan langsung
membelinya melalui saluran streaming itu. Melalui interaksi ini, penjual bisa lebih paham apa
yang dibutuhkan pelanggan dan membentuk pengalaman belanja yang lebih memuaskan bagi
mereka (Saller Shopee.ac.id, 2025). Di Shopee Live, terdapat berbagai fitur seperti menam-
pilkan produk dan harga, memberikan diskon, memilih voucher, serta menulis komentar untuk
memungkinkan interaksi dua arah antara penjual dan pembeli, dan masih banyak lagi
(Shopee.ac.id, 2025). Shopee sering mengadakan promosi besar selama event spesial, misalnya
11.11 dan 12.12, yang menawarkan penawaran menarik. Pada hari-hari spesial ini, Shopee
sering mengadakan berbagai promosi, dari mulai flash sale, voucher ongkir gratis, cashback,
hingga diskon. menurut penelitian Fathoni (2022), diskon termasuk strategi yang kerap dipakai
pelaku guna mendorong pendapatan dengan cepat. Saat ini, banyak pelaku bisnis yang
menerapkan metode penjualan berbasis diskon untuk mendorong konsumen melakukan
pembelian. Dari penjelasan tersebut, bisa diambil simpulan, diskon merupakan proses
mengurangi harga dari biaya normalnya yang diberikan kepada pelanggan saat melakukan
pembelian produk. Adanya diskon tersebut merangsang perilaku impulsive buying. Fairuz
Herdiana et al (2023) berpendapat bahwa banyak masyarakat ‘tidak ingin rugi’ kala melihat
adanya potongan harga yang menyebabkan mereka memutuskan pembelian suatu produk

964

Vol. 16, No.2, Special Issue 2024, Halaman 961-975 Copyright ©2025, PERMANA

Licensed under [Xcc) IEXERCHIM , Creative Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International
License



https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

2 PERMANA: Jurnal Perpajakan, Manajemen, dan Akuntansi Pengaruh Potongan Harga dan ..

secara mendadak atau tidak direncanakan sebelumnya. Hal itu semakin meningkatkan tingkat

pembelian tak terencana pada konsumen akibat adanya potonganharga yang besar.

E-service quality ialah sebentuk proses lebih lanjut dari pelayanan konvensional diubah
jadi pelayanan elektronik yang tersedia lewat web. Parasuraman menjabarkan e-service quality
didefinisikan merupakan tingkatan saat webite degan cara yang optimal dan cepat menyediakan
fasilitas berbelanja, membeli, dan mengirimkan produk kepada pembeli (Daryanti & Shihab,
2019). Herdiyani & Suyanto (2022) e—service quality merupakan suatu proses konsumen dalam
mengevaluasi kualitas layanan secara elektronik yang diberikan sudah sesuai dan memenubhi
harapan konsumen atau tidak. Dalam menjual produk secara online di Shopee, tentu
menerapkan e-service quality yang baik untuk pelanggannya. Shopee menerapkan kualitas
layanan elektronik (e-service quality) melalui fitur live streaming yang berdampak signifikan
pada perilaku pembelian impulsif. Fitur Shopee Live yang diluncurkan pada Agustus 2020
memudahkan penjual untuk mempromosikan produk dan toko mereka, serta berinteraksi
dengan pembeli secara langsung melalui video streaming dan kolom komentar di aplikasi
Shopee. Selain itu, fitur lelang yang ada di Shopee Live membantu meningkatkan interaksi
dengan penonton dengan menawarkan promosi khusus pada produk tertentu. Dalam sesi lelang,
penjual bisa mengatur permainan lelang, yang memungkinkan penontonnya yang memencet
tombol paling cepat berhak menjadi pemenang. Setelah itu, penjual dapat langsung
berkomunikasi dengan pemenang untuk mendiskusikan pengiriman produk (Saragih, 2019).
Shopee Live menawarkan berbagai fitur, termasuk menampilkan produk dan harga, memilih
voucher yang tersedia, menulis komentar untuk memungkinkan interaksi dua arah antara

penjual dan pembeli, serta fitur-fitur lainnya ( seller.shopee.co.id, 2024).

Pembelian Impulsive Buying merupakan transaksi di mana pembeli tidak berniat untuk
membeli suatu produk sebelumnya, sehingga pembelian berlangsung dengan tak perlu adanya
direncanakan (Wulandari et al., 2021). Fenomena ini bisa berlangsing dikarenakan dorongan
ataupun rangsangan ketika menjalahi isi pertokoan atupun tengah berselancar di suatu platform
e-commerce. Dengan adanya Potongan harga dan e-service quality yang baik tentunya sangat
memengaruhi impulse buying. Sebuah aktivitas berbelanja yang didukung akses yang mudah
dan nyaman bisa mendorong tindakan impulsif pada individu, yakni membeli produk tanpa
merencanakannya lebih dulu dan mendadak (Zidan & Nugroho., 2023).
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini yaitu penelitian kuantitatif. Populasinya di sini ialah konsumen yang
pernah berbelanja melalui marketplace Shopee Indonesia yang berjumlah tak pasti. Jumlah
sampel adalah 140 orang yang termasuk populasi yang dijadikan responden. pengambilan
sampel dengan teknik Non-probability Sampling berjenis Purposive Sampling. Pada penelitian
ini, data dikumpulkan melalui dua jenis informasi, yakni primer dan sekunder. Analisis yang

digunakan yaitu Regresi Linear Berganda.

HASIL
Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas
Variabel Item Rhitung Rtabel Keterangan
X1.1 0,546 0,139 Valid
X1.2 0,598 0,139 Valid
Potogan X1.3 0,530 0,139 Valid
Harga (X1) X1.4 0,567 0,139 Valid
X1.5 0,537 0,139 Valid
X1.6 0,764 0,139 Valid
X2.1 0,581 0,139 Valid
X2.2 0,678 0,139 Valid
X2.3 0,605 0,139 Valid
X2.4 0,493 0,139 Valid
X2.5 0,604 0,139 Valid
X2.6 0,732 0,139 Valid
X2.7 0,689 0,139 Valid
X2.8 0,606 0,139 Valid
X2.9 0,575 0,139 Valid
E-Service X2.10 0,666 0,139 Valid
Quiality (X2) X2.11 0,619 0,139 Valid
X2.12 0,591 0,139 Valid
X2.13 0,611 0,139 Valid
X2.14 0,700 0,139 Valid
X2.15 0,627 0,139 Valid
X2.17 0,650 0,139 Valid
X2.18 0,652 0,139 Valid
X2.19 0,663 0,139 Valid
X2.20 0,642 0,139 Valid
X2.21 0,624 0,139 Valid
Y1l 0,673 0,139 Valid
Impulsive Y2 0,666 0,139 VaI!d
Buying () Y3 0,622 0,139 Val!d
Y4 0,717 0,139 Valid
Y5 0,633 0,139 Valid
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Variabel Item Rhitung Rtabel Keterangan
Y6 0,654 0,139 Valid
Y7 0,641 0,139 Valid
Y8 0,668 0,139 Valid
Y9 0,669 0,139 Valid
Y10 0,690 0,139 Valid
Y11 0,695 0,139 Valid
Y12 0,680 0,139 Valid

Sumber: Data SPSS V25, 2024

Tampak melalui tabel 2, diperlihatkan temuan dari seluruh Item indikatornya mengha-
silkan r hitung > r tabel, sementara signifikansinya 0,05 dengan sampelnya sejumlah 140
responden, r tabel memperguna ka n degree of opportunity (df) = 140-2 = 138, dan menemukan
r tabel senilai = 0,139 yang diartikan, tiap item pernyataannya pada tiap variael dianggap

memenuhi validitas.

Uji Realibilitas
Tabel 3, Hasil Uji Realibilitas
Variabel Batas ﬁg’#:ac}' s Cronbach’s Alpha  Keterangan
POtO”?er‘)Harga 0,6 0,630 Reliabel
QEaSIi;V&eZ) 0,6 0,925 Reliabel
E';Tﬁ‘;';'("f) 0,6 0,888 Reliabel

Sumber: Data SPSS V25, 2024

Mengacu Tabel 3 di atas, setiap variabelnya, yakni Impulsive Buying (YY), Potongan
Harga (X1), dan E-Service Quality (X2), bernilai Cronbach’s Alpha melebihi 0,6. Temuan ter-
sebut mengindikasikan, seluruh pertanyaan dan kuesioner yang digunakan memenuhi relia-

bilitas dan bisa dipergunakan untuk pengujian selanjutnya.

Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 4. Hasil Uji Regresi Analisis Linier Berganda
Coefficients?

Model Unstandardized Standardized
Cofficients Cofficients
B Std. Error Beta
1 (Constanta) 1.197 3,270
Potongan Harga (X1) 0,610 0,152 0,254
967
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Coefficients?

Model Unstandardized Standardized
Cofficients Cofficients
B Std. Error Beta
E-Service Quality (X2) 0,389 0,39 0,636

Sumber: Data SPSS V25, 2024

Dapat diketahui berdasarkan hasil analisis regresi liner berganda diatas, maka didapat

persamaan regresi liner bergandanya berupa:
Y =1,197+ 0.610 X1 +0,389 X2

1. Koefisien Konstanta Nilai konstanta a senilai 1,197, angka ini adalah angka konstan
yang berarti jika variabel (Potongan harga (X1) dan E-Service Quality (X2)) senilai 0,
maka variabel Impulsive Buying () nilainya 1,197.

2. Koefisien regresinya pada (XI) senilai 0,610, mengindikasikan, variabel Potongan
Harga memengaruhi positif kepada Impulsive buying yang diartikan, tiap naiknya 1
satuan variabel Potongan Harga, bisa dinyatakan memengaruhi Impulsive buying
senilai 0,610, diasumsikan variabel lainnya yang tak diamati di sini.

3. Kaoefisien regresinya pada (X2) senilai 0,389 mengindikasikan, variabel E-service
Quality memengaruhi positif kepada Impulsive buying yang diartikan, tiap naiknya 1
satuan variabel E-Service Quality, bisa dinyatakan memengaruhi Impulsive buying

senilai 0,389, diasumsikan variabel lainnya tak diamati di sini.
Uji Hipotesis
Uji Simultan (Uji F)
Tabel 5: Hasil Uji F

ANOVA?
Model Sum Of Df Maen F Sig
Squares Square
Regression  3087,697 2 1543,848 140,562 ,000P
1 Residual 1504.725 137 10.983
Total 4592.421 139

Dependent Variabel: Impulsive Buying
Predictors: (Constant), E-Service Quality, Potongan Harga
Sumber: Data SPSS V25, 2024

Mengacu tabel 5 dapat diketahui signifikansinya untuk pengaruh Potongan Harga (X1)
dan E-Service Quality (X2) kepada Impulsive Buying () ialah senilai 0,000 < 0,05 dan fhitung
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140,562 > ftabel 3,06. Temuan ini mengindikasikan, HO3 ditolak dan HA3 diterima. Diartikan,
terdapatnya pengaruh Potongan Harga (X1) dan E-Service Quality (X2) kepada Impulsive
Buying () secara signifikan.

Uji Simultan (Uji T)
Tabel 6: Hasil Uji T

Coefficiemtsa

Model T Ttabel Sig. Keterangan
Potongan Harga  10.196 1,977 000 Positif dan Signifikan
E-Service Quality 15,449 1,977 000 Positif dan Signifikan

Sumber: Data SPSS V25, 2024

1. Sebagaimana tabel 6, yakni temuan uji T (parsial) mengindikasikan, signifikansinya
untuk pengaruh Potonga Harga (X1) kepada Impulsive Buying () ialah 0,000 < 0,05
dan thitung 10,190 > 1,977 bisa dinyatakan HO1 ditolak dan HAL diterima. Diartikan,
terdapatnya pengaruh. Potongan Harga kepada Impulsive Buying secara signifikan.

2. Sebagaimana tabel 6, yakni temuan uji T (parsial) mengindikasikan, signifikansinya
untuk pengaruh E-Service Quality (X2) kepada Impulsive Buying (Y) ialah 0,000 < 0,05
dan thitung 15,449 > 1,977 bisa dinyatakan HO2 ditolak dan HA2 diterima. Diartikan,

terdapatnya pengaruh E-Service Quality kepada Impulsive Buying secara signifikan.

Uji Koefisien Determinasi
Tabel 7: Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary
Model R R Square Adjusted R Std. Er_ror of the
Square Estimate
1 0,820° 0,672 0,668 3,314112
Predictors: (constant), E-Service Quality, Potongan Hara
Sumber: Data SPSS V25, 2024

Mengacu tabel 7, mendapat pengaruh dari koefisien R square (R2) senilai 0,672 ataupun
67,2%. Artinya dapat disimpulkan besaran pengaruh variabel Potongan Harga dan E-service
Quality kepadalmpulsive Buying senilai 0,672 (67,2%).
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PEMBAHASAN
Pengaruh Potongan Harga terhadap Impulsive Buying Di Shopee Live

Mengacu temuan penelitian, diperoleh T-hitung variabel Potongan Harga senilai 10.-
196 > T-Tabel 1,977 sementara signifikansinya senilai 0,000 < o. = 0,05. Maka bisa di simpul-
kan, potongan harga (X1) memengaruhi signifikan kepada Impulsive Buying di Shopee Live.
Dari beberapa pertanyaan yang terdapat dalam kuesioner penelitian ini, item dengan nilai
tertinggi yang diberikan oleh konsumen adalah mengenai tingkat kepuasan terhadap potongan
harga yang ditawarkan di Shopee Live. Konsumen menilai bahwa potongan harga yang
diberikan cukup signifikan dibandingkan dengan harga normal, sehingga menjadi salah satu
faktor utama yang meningkatkan kepuasan mereka, sama halnya dengan penelitian yang
dilakukan (Ittaqullah et al., 2020).

Temuan tersebut mendukung studi dari Herdiana A.F & Supriayanto (2023), yang
dimana potongan harga termasuk faktor kuat dalam memengaruhi perilaku impulsive buying.
Temuan penelitian juga sejalan dengan studi dari Azwari & Lina (2020), mengatakan Price
Discount (potongan harga) memengaruhi positif dan signifikan kepada Impulsive Buying pada
marketplace shopee Indonesia, karena pe langgan mengalami kepuasan melalui potongan harga
yang didapat dari penjual. Lebih jauh lagi, hasil ini mencerminkan bagaimana potongan harga
dapat memicu dorongan emosional pada konsumen, terutama dalam situasi belanja daring yang
memberikan akses cepat dan mudah terhadap informasi diskon. Faktor-faktor seperti urgensi
yang diciptakan oleh penawaran diskon yang terbatas waktu, serta kemampuan konsumen
untuk membandingkan harga secara instan, semakin memperkuat efek potongan harga pada
perilaku belanja impulsif. Selain itu, potongan harga dapat meningkatkan daya tarik produk
yang sebelumnya mungkin tidak dipertimbangkan oleh konsumen, sehingga memengaruhi

keputusan mereka untuk segera membeli.

Pengaruh E-Service Quality terhadap Impulsive Buying di Shopee Live

Hasil pengujian secara persial menunjukan bahwa E-Service Quality memengaruhi
positif dan signifikan kepada Impulsive Buying di Shopee Live , melalui T-hitung 15,449 >T-
tabel 1,977 menghasilkan signifikansi senilai 0,000 < o = 0,05. Temuan menyimpulkan, E-
Service Quality berperan penting dalam meningkatkan Impulsive Buying , berdasarkan

sejumlah pertanyaan yang terdapat pada kuesioner penelitian ini, item dengan nilai tertinggi
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yang diberikan oleh konsumen adalah mengenai rasa aman yang dirasakan konsumen saat
berinteraksi melalui fitur Shopee Live, sama dengan penelitian yang dilakukan Asnaniyah
(2022), keamanan mendapatkan nilai yang cukup besar pada penelitiannya. Sedangkan, item
dengan nilai terendah dalam kuesioner penelitian ini adalah terkait dengan kepuasan konsumen

terhadap kompensasi yang diberikan oleh Shopee Live ketika terjadi kesalahan pada transaksi.

Hasil ini juga mendukung hasil dari penelitian Zidan & Nugroho (2023) menyatakan
variabel e-service quality secara parsial memengaruhi positif signifikan kepada impulsive
buying. Generasi muda lebih mengutamakan pengalaman berbelanja yang cepat dan efisien,
menjadikan kemudahan akses sebagai faktor utama dalam e-service quality, pentingnya inovasi
dalam e-service quality untuk menarik perhatian konsumen muda yang dikenal memiliki
ekspektasi tinggi terhadap pengalaman digital. Shopee Live, dengan format belanja berbasis
siaran langsung, berhasil mengintegrasikan elemen interaktivitas dan kenyamanan, yang
menjadi daya tarik tersendiri bagi pengguna. Faktor ini semakin relevan dalam era digital saat

ini, di mana konsumen memiliki banyak alternatif platform belanja online.

Pengaruh Potongan Harga dan E-Service Quality Terhadap Impulsive Buying di Shopee
Live.

Temuan penelitian mengindikasikan, potongan harga dan e-service quality memenga-
ruhi kepada impulsive buying di Shopee live. Melalui F-hitung 140,562 melebihi F-tabel 3,06
dan tingkat signifikan 0,000, hasil ini mengkonfirmasi bahwa kedua variabelnya berkontribusi
secara signifikan kepada Impulsive Buying. Oleh karena itu, Potongan Harga dan e-service
quality secara simultan berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying di Shopee Live.
Berdasar temuan ini, juga didapat koefisien determinasi (R Square) senilai 0,672 ataupun
67,2% variabilitas impulsive buying dijelaskan oleh kedua variabel tersebut, berdasarkan
beberapa pertanyaan yang ada di kuesioner penelitian ini, item bernilai tertinggi yang diberikan
oleh konsumen adalah tentang spontanitas membeli karena adanya potongan harga, sama
halnya dengan penelitian yang dilakukan Fadilata dan Astuti (2022) , dan item yang
mendapatkan nilai rendah yaitu tentang Kekuatan, Kompulsi, dan Intensitas dalam mendorong
konsumen untuk membeli suatu produk namun 32,8% lainnya berasal dari pengaruh faktor
lainnya yang tak diamati, seperti user experience (UX), FOMO (Fear of Missing Out), Sales
Marketing. Penelitian ini sejalan dengan penelitian Fadilata & Astuti (2022), menyatakan
Potongan harga dan Service quality memengaruhi positif dan signifikan kepada impulsive
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buying. Temuan tersebut mengindikasikan, hipotesis ketiga, yang berbunyi, potongan harga
dan e-service quality berpengaruh signifikan secara simultan terhadap impulsive buying,

diterima.

SIMPULAN

Temuan dan analisis dari penelitian menghasilkan simpulan, yaitu secara simultan,
Potongan Harga dan E-Service Quality terhadap Impulsive Buying, dengan kontribusi sebesar
67,2% dalam meningkatkan pembelian secara Impulsive, sedangkan sisanya berasal dari
variabel lainnya yang tak dibahas di sini. Dilihat dari nilai regresi linier berganda, potongan
harga variabel yang berpengaruh besar terhadap impulsive buying dan diikutin oleh E-Service
Quality. Potongan Harga (X1) memengaruhi positif dan signifikan kepada Impulsive Buying
(Y) di Shopee Live. Diartikan, makin besarnya potongan harga yang diberikan, bisa dinyatakan
makin besarnya juga fenomena Impulsive buying. Mengacu temuan yang dihasilkan, E-Service
Quality (X2) memengaruhi positif dan signifikan kepada Impulsive buying(Y) di Shopee Live.
Temuan mengindikasikan, kualitas layanan yang disediakan secara optimal dapat
meningkatkan pembelian secara Impulsive. Oleh karena itu, disarankan agar E-commers
Shopee (pada fitur Shopee Live) memperbaiki dan mengevaluasi kembali potongan harga dan
kualitas layanan E-Service quality, terutama terkait diskon yang ada serta kepuasan konsumen
terhadap kompensasi yang diberikan oleh Shopee Live ketika terjadi kesalahan pada transaksi
dan menambahkan Kekuatan, Kompulsi, dan Intensitas untuk mendorong konsumen dalam
membeli suatu produk di Shopee live. Selain itu, penelitian selanjutnya direkomendasikan
menambhkan jumlah sampel dan mempertimbangkan variabel lain yang belum diamati di sini
yang mungking berpengaruh dalam impulsive buying, seperti User experience (UX), FOMO
(Fear of Missing Out), Sales Marketing
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