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ABSTRACT 
 
his study aims to examine the effect of using e-commerce applications, advertising intensity and price 
discounts on impulsive buying. This study uses an associative quantitative approach with a total of 100 
respondents. The respondents of this research are millennial generation consumers aged 17-27 years 
who have shopped online on e-commerce applications. The instrument used was a questionnaire 
containing 20 statements. Testing the instrument using validity and reliability tests. Data analysis used 
correlation analysis, while for hypothesis testing using multiple linear regression analysis. The results 
of this study indicate that there is a positive and significant relationship between e-commerce 
applications, advertising intensity and price discounts on impulsive buying with an R-Square value of 
0.523. millennial generation consumers who have used e-commerce applications and made purchases 
on e-commerce applications are affected by advertising and discounted prices. There are still other 
variables that affect impulsive buying that are not discussed in this study. 
 
Keywords: E-commerce applications, Ad Intensity, Discounts 
 
 

ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh penggunaan aplikasi e-commerce,intensitas iklan dan 
potongan harga terhadap impulsive buying. Pada penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif 
asosiatif dengan jumlah 100 responden. Responden penelitian ini ada konsumen generasi milenial yang 
berusia 17-27 tahun yang pernah belanja online di aplikasi e-commerce. Instrumen yang digunakan 
berupa kuesioner yang berisi 20 pernyataan. Pengujian instrumen menggunakan uji validitas dan uji 
reliabilitas. Analisis data menggunakan analisis korelasi, sedangkan untuk pengujian hipotesis 
menggunakan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat 
hubungan yang positif dan signifikan antara aplikasi e-commerce, intensitas iklan dan potongan harga 
terhadap impulsive buying dengan nilai R-Square sebesar 0,523. konsumen generasi milenial yang 
pernah memakai aplikasi e-commerce dan melakukan pembelian di aplikasi e-commerce yang 
dipengaruhi oleh iklan dan potongan harga. Masih ada variabel lain yang mempengaruhi impulsive 
buying yang tidak di bahas di penelitian ini.  
 
Kata Kunci: Aplikasi e-commerce, Intensitas Iklan, Potongan Harga 
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1. PENDAHULUAN 
 

 Pada era globalisasi, perkembangan teknologi ini semakin berkembang dengan 
pesat dan memberikan banyak manfaat. Perkembangan teknologi adalah sesuatu yang 
tidak bisa dihindari dalam kehidupan ini, karena kemajuan teknologi akan berkembang 
sinkron menggunakan kemajuan ilmu pengetahuan, setiap penemuan diciptakan untuk 
membuat manfaat positif bagi manusia dan juga memberikan banyak kemudahan dalam 
melakukan aktifitas manusia.   

Awalnya berbelanja di internet tidak terlalu diminati dengan alasan konsumen 
tidak dapat bertemu langsung dengan penjual, konsumen takut barang yang dibeli tidak 
sesuai dengan yang diinginkan. Tetapi semakin berkembangnya zaman aplikasi e-
commerce menawarkan beberapa layanan baru seperti keamanan dalam berbelanja 
dengan cara mengembalikan apabila barang yang dibeli tidak sesuai maka bisa di refund. 
Salah satu bentuk berkembangnya teknologi yaitu hadirnya e-commerce.  

Menurut Hidayati (2020) e-commerce adalah segala bentuk transaksi 
perdagangan atau perniagaan barang atau jasa dengan menggunakan media elektronik 
dan media yang digunakan adalah Word Wide Web Internet. Hadirnya e-commerce 
banyak memberikan pengaruh besar, salah satunya pada bidang bisnis. Para Pelaku bisnis 
banyak menggunakan e-commerce sebagai wadah untuk menjual suatu produk.  

Alasan pelaku bisnis menggunakan e-commerce karena mudah menjangkau 
konsumen dalam meluncurkan dan menjual produk yang dijual, sedangkan untuk 
konsumen sendiri aplikasi e-commerce, memudahkan konsumen menemukan kebutuhan  
dengan cepat dan efektif melalui akses internet dengan handphone maupun PC. Selain 
untuk mempermudah mencari keperluan, e-commerce juga menjadi salah satu referensi 
tempat berbelanja karena banyaknya penjual, diferensiasi produk. 
 

Dalam mempromosikan produk yang dijual di e-commerce dibutuhkan adanya 
iklan. Menurut Mayssara (2014) periklanan adalah segala bentuk presentasi dan 
promosi ide, produk atau layanan oleh sponsor tertentu dan membutuhkan pembayaran. 
Menurut Tiara dan Amir (2016) menjelaskan iklan yang efektif berasal dari perspektif 
konsumen. Periklanan harus didasarkan pada keinginan dan nilai konsumen, bukan 
kebutuhan pemasar. Untuk iklan yang efektif, penghubung antara produsen produk dan 
pasar sasaran, iklan ini dianggap sebagai informasi yang diperlukan dan dicari oleh 
konsumen ketika membuat keputusan pembelian. 

Dengan banyaknya promosi dan iklan yang menarik di aplikasi e-commerce, 
seperti potongan harga dan akan mendapat cashback pada minimal jumlah pembelian 
tertentu dapat menyebabkan perilaku impulsive buying. Hal ini didukung oleh penelitian 
Haq dan Fahmi (2020) dengan adanya potongan harga yang ditawarkan mampu 
meningkatkan impulsive buying sebesar 43,3%. Dengan adanya potongan harga maka 
konsumen berfikir bisa mendapatkan lebih banyak dengan harga lebih banyak barang 
dengan harga lebih murah. Berdasarkan latar belakang masalah diatas, peneliti ingin 
mengetahui lebih jauh tentang seberapa besar “Pengaruh Penggunaan Aplikasi E-
Commerce, Intensitas Iklan, dan Potongan Harga  Terhadap Impulsive Buying 
Konsumen Generasi Milenial. 
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2. TINJAUAN PUSTAKA 
2.1.  E-Commerce  

  Menurut Lubis (2021) e-commerce adalah proses bisnis yang menggunakan teknologi 
elektronik untuk menghubungkan bisnis, konsumen,dan masyarakat dalam bentuk 
transaksi elektronik. Pendapat lain tentang e-commerce, Menurut Kasmi dan candra 
(2017) bahwa e-commerce berarti perdagangan online yang melibatkan proses 
pembelian, penjualan, pemindahan, atau pertukaran produk, jasa, dan informasi melalui 
internet.WaktutpembeIian. Pilihan konsumen dalam keputusan pembelian mungkin 
berbeda. Misalnya, beberapa orang berbelanja setiap hari, seminggu sekali, setiap dua 
minggu sekali, dll. Untuk pembayaran konsumen dapat memilih metode pembayaran 
yang digunakan untuk memilih penggunaan produk atau layanan mereka. 

 

2.2 Intensitas Iklan  
Menurut Hanifa et al (2018) Intensitas adalah kegiatan mendengarkan, menonton, 

atau membaca berita di media massa atau mengalami dan memperhatikan berita tersebut 
yang dapat terjadi pada individu atau kelompok. Dengan adanya iklan maka pelaku bisnis 
berharap bahwa iklan yang ada dapat mendapat respon positif dari konsumen. Menurut 
Astrid (2017) ada empat fungsi yang diemban oleh iklan yaitu: 

1. Iklan dapat memberikan informasi tentang produk, harga atau informasi lain yang 
berguna bagi konsumen tentang produk yang dijual. 

2. Iklan mampu membujuk atau mempengaruhi konsumen. 
3. Iklan bersifat rayuan, yaitu dengan cara meyakinkan produk yang dijual lebih unggul 

dibanding pesaing. 
4. Iklan dapat memberi kesan kepada konsumennya seperti warna, gambar, bentuk, dan tata 

letak yang menarik. 
 
2.3 Potongan Harga  
 

Transaksi perdagangan akan melibatkan dua pihak yaitu penjual dan pembeli, 
sebelum transaksi terjadi dibutuhkan adanya kesepakatan antara kedua belah pihak. 
Diskon merupakan salah satu strategi yang digunakan perusahaan untuk membujuk 
pembeli agar membeli produknya.  

Menurut Emor et al (2015) potongan harga adalah nilai yang diberikan sebagai 
bentuk penghematan dalam proses pembayaran.  Perputaran uang yang cepat 
diharapkan memungkinkan perusahaan untuk menutupi biaya operasi dan produksi 
serta menghasilkan laba yang lebih tinggi. Dalam penelitian Tielung (2017) potongan 
harga adalah ketika perusahaan memotong harga selama periode waktu tertentu untuk 
meningkatkan penjualan. 

 
 

 
 
 
 
 
 
 



Pengaruh Penggunaan Aplikasi E-Commerce Intensitas Iklan dan Potongan Harga terhadap 
Impulse Buying Konsumen Generasi Milenial (Ronald Ivan Geraldo)

80  

 

 
 
KERANGKA BERPIKIR 

 

 

 

 

 

 

 

  

 
HIPOTESIS PENELITIAN  

A. Pengaruh Aplikasi E-Commerce Terhadap Impulsive Buying   
     Wibowo dan Haryokusumo (2020) telah melakukan studi dan menemukan hasil 
terdapat hubungan positif pemanfaatan aplikasi e-commerce terhadap impulsive 
buying. 
        H1: Penggunaan aplikasi e-commerce berpengaruh terhadap impulsive buying 
konsumen generasi milenial 

B. Pengaruh Intensitas Iklan Terhadap Impulsive  Buying  
Pada penelitian Wallace (2016) Menjelaskan bahwa intensitas menonton iklan 

mempunyai hubungan terhadap minat membeli. Hal ini diperkuat pada penelitian 
Sapma dan Priyo (2019) seberapa sering anda melihat iklan dapat mempengaruhi 
munculnya perilaku konsumen untuk melakukan pembelian barang yang tidak 
dibutuhkan. Berdasarkan uraian di atas, maka hipotesis penelitian dapat dikemukakan 
sebagai berikut: 

H2: Intensitas iklan berpengaruh terhadap impulsive buying konsumen generasi 
milenial. 

 
C. Pengaruh Potongan Harga Terhadap Impulsive Buying  

Pada penelitian Wildinata (2019) Pembelian implusif bisa terjadi pada pelanggan 
karena beberapa hal salah satunya adalah di pusat perbelanjaan, di mana penjual 
menawarkan diskon dan merek tertentu kepada konsumen membuat pembelian yang 
tidak direncanakan meningkat. Berdasarkan pernyataan ditatas, maka dituliskan 
hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H3: Potongan harga berpengaruh terhadap impulsive buying konsumen generasi 
milenial 
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3 METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis dan Desain Penelitian  
Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan menggunakan statistik. Penelitian ini 

dibantu oleh program software Microsoft Excel  dan Statistic Product Service and Solution 
(SPSS). Data yang diperoleh berdasarkan penyebaran kuesioner dengan 100 responden. 
Pengambilan sampel dalam peneIitian ini menggunakan rumus Hair dan Alat analisis yang 
digunakan regresi linier berganda dengan skala Likert. 

 
B. Populasi dan Sampel 

Populasi adalah suatu kelompok atau kumpulan objek yang akan diambil 
kesimpulannya untuk melalukan penelitian. Populasi yang digunakan di penelitian ini 
adalah konsumen generasi milenial di wilayah Jabodetabek. Sampel adalah bagian kecil 
dari populasi yang akan diteliti. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini adalah 
probability sampling dengan simple random sampling atau setiap unsur dari keseluruhan 
populasi mempunyai kesempatan yang sama untuk dipilih menjadi anggota sampel. 
Kriteria populasi pada penelitian ini adalah pelanggan generasi milenial yang pernah 
melakukan pembelian di aplikasi e-commerce yang dipengaruhi oleh intensitas iklan dan 
potongan harga.   

Sampel = Jumlah Pernyataan x 5   
 =  20 x 5 = 100 
 Berdasarkan rumus tersebut, makatjumlah sampel penelitian ini adalah 100 orang. 

 
4 HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
4.1 Hasil Analisa 
Pada penelitian penulis ini bersifat kuantitatif, hasil yang ditampilkan berupa angka. 
Pengolahan data menggunakan aplikasi Software SPSS, Penelitiantinitbertujuan 
untuktmenguji Pengaruh Penggunaan Aplikasi E-Commerce, Intensitas Iklan Dan Potongan 
Harga Terhadap Impulsive Buying Konsumen Generasi Milenial. Dengan tujuan responden 
sebanyak 100 responden yaitu  pelanggan generasi milenial yang pernah melakukan 
pembelian di aplikasi e-commerce yang dipengaruhi oleh intensitas iklan dan potongan harga,  
. Penyebaran kuesioner ini penggunaan skaIa Likert 1-6.  
 
a. Karakteristik Responden 
Responden dicirikan oleh berbagai latar belakang yang mereka miliki. Fitur ini digunakan 
untuk melihat latar belakang responden  dalam survei ini. Latar belakang responden berfokus 
pada jenis kelamin, usia, dan pendidikan terkini. 
 
b. Uji Asumsi Klasik 

 Uji Normalitas 
BerdasarkantpengujiantdengantmenggunakantujitKolmogorov Smirnov diperoleh hasil = 
0,195  > 0,05. Dengan demikian, asumsi normaIitas memenuhi model regresi. 
 

 Uji Multikolinearitas 
Pengujian data pada ujitmultikolinearitas dengantmetodetVIF menunjukkan VIF <t10 berarti 
semuatvariabel bebasttidak menunjukkan multikolinearitastsehingga interpretasi 
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hasiltanalisistregresi tidak bias. 
 

 Uji Heterokedastisitas 
Pada pengujian ini menggunakan uji heterokedastisitas Scatterplot. Jika penyebaran titik 
tidak membentuk pola tertentu dalam grafik, maka menunjukkan tidak terjadi nya 
heterokedastisitas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
c. Pembahasan 
 

Berdasarkan hasil uji simultan (uji f), variabel aplikasi e-commerce, intensitas iklan dan 
potongan harga memiliki nilai f hitung sebesar 26,428 dan nilai f table sebesar 2,70. Ini 
menandakan bahwa nilai f hitung > dari f table. Maka variabel aplikasi e-commerce, 
intensitas iklan dan potongan harga dinyatakan secara simultan berpengaruh terhadap 
impulsive buying. 

 
5 KESIMPULAN DAN SARAN 

a. Kesimpulan 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh apakah aplikasi e-commerce, 
intensitas iklan dan potongan harga berpengaruh terhadap impulsive buying secara 
simultan, Darithasil pengujiantdan pembahasantpada Bab 4 dapattdisimpulkan bahwa 
aplikasi e-commerce, intensitas iklan dan potongan harga berpengaruh terhadap 
impulsive buying.  

b. Saran 
Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan pembanding 
dan referensi penelitian serta sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian selanjutnya 
dengan menggunakan variabel bebas yang berbeda. 
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